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Abstrakt

Tato bakaléskd prace se zabyva sestavenim podnikatelskéhérzakiery poslouzi
malému zivnostnikovi v rozvoji jeho podnikani v asti vyroby biZuterie. Na zaklad
teoretickych poznatk navrhuje postup, jak zvySit objem vyroby najmutim
zanestnand. Obsahuje navrh malé reklamni kampaomoci letak.

Abstract

This bachelor thesis deals with creating of busindan which serves to entrepreneur
to develop his business in the manufacture of jgw@&ased on theoretical knowledge
| suggest a solution how to increase the productiolume with hiring employees.

It contains a proposal of small advertising campaig
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Uvod

Pro svoji bakal&skou praci jsem si zvolila téma podnikatelsky 2anten se primarh
sestavuje pro n@vvznikajici spolénost a dale pro rozvoj spdleosti jiz existujici.
Ve své praci se budu zabyvat pfavavrhem podnikatelského zém pro existujici
spol&nost. Z toho dvodu jsem se spojila s Mgr. Kuzelikovou, ktera jakenostnik
vyrabi a prodava bizuteriifes svij e-shop. V roce 2010 se své podnikatelSikéosti
newnovala a jeji laska cinnost ¢itala pouhych 20 objednavek. Mgr. Kuzelikova

by se k tomu vSak rada znovu naplno vratila, agjs#m si spolupraci s ni vybrala.

Po analyze spoteosti a jejiho okoli navrhnu zlepSeni nebo zavedewnich metod,
které budou vyhovovat Mgr. KuZzelikove. Vzhledenmskete&nosti, Zze Mgr. KuZelikova
nechce Sperky vyr&b sério, nybrz ji jde o originalitu a kvalitu a dané Spemréada
vymysli sama, se budu timto jejim hesl#dit. Postupy, které navrhnu, budu &ovat
tak, abych Mgr. Kuzelikové vyhéla a gesto by ji tento podnikatelsky z&mpomohl

se uspsre vratit k tomu podnikani.
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1 Cile prace, postupy a metody zpracovani

Cilem téeto bakalgké prace je zvysit prosperitu podnikatele. Poyaabosavadniho
stavu podniku a rozborem trhu navrhnuiggb dalSiho rozvoje malého Zivnostnika,
ktery se zabyva vyrobou a prodejem bizuterie. Hiawvaangrem je roz§it vyrobni
kapacitu pomoci lidské prace, nélje zde kladenittaz na originalitu a &ni vyrobu

Sperku, a zlepSeni marketingové komunikace se nitemn.

V teoretickécasti se zartim na strdné popsani pojipodnikatel, podnikani, Zivnhost
a podnikatelsky plan a dale se budu &@mwat na popis vybranych drthanalyz.
Sepsané teoretické podklady mi poslouzi jako vydkad pro sestaveni analyzy

Zivnosti Mgr. Kuzelikové.

V néasledujiciasti bude pedstavena Zivnost Mgr. Kuzelikové, jeji historeoitasnost.
Hned poté bude podrobenaggi a vnitni analyze. Pro WjSi analyzu jsem vyuZzila
rozc&leni na oborové a obecné okoli firmy. Obecné okahalyzuji SLEPT analyzou
a oborové okoli Porterovymep faktorovym modelem. Poté podrobim nit analyze
Zivnost Mgr. KuZelikové a zjistim séasny stav. VSechny zjité informace
se zkompletuji v souhrnné SWOT analyze, ze kterygjdou konkrétni informace,

na které navazu vlastnimi navrhy.

Ve ¢tvrté ¢asti gredstavim své navrhyeSeni, které budou vychazet iegchozich
analyz, pedevsSim ze SWOT analyzy. Z&afim se zde na zvySeni produkce najmutim
zanestnand, zvysSenim odbytu zavedenim marketingové propagaweeberu otazku,
zda by se Mgr. Kuzelikova mohla stat platcem DPH. 2a¢r naleznetecasovy
harmonogram jednotlivych krdka finartni plan na nasledujici 3 roky, ktery bude

v klasickém trojim provedenim, tedy optimistickgani a pesimisticky.
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2 Teoreticka ¢ast

Kazda ekonomické&innost potebuje pro stj spravny chod &aky teoreticky podklad,
ktery ji bude podavat dostatek informaci. V dned@pnb: jsou informace jednim
z nejdilezit¢jSich a nejzadasSich zpmisohi vedéni. Teoretickatast je zékladem vSech
praktickych analyz, rozhodovani, financovaiizeni a dalSich aspéktse kterymi

se musime seznamit.

2.1 Vymezeni pojmu ,podnikani®

Samotné slovo podnikani je Siroky pojem. Kazdigvek, ktery se s¢emu aktivi
vénuje a plyne mu z tohoéjaky uzitek, by mohiict, Ze podnika. To ale neni zcela

piesné.

Obchodni zakonik. ¢. 513/1991 Sb. definuje podnikani takt®qggdnikanim se rozumi
soustavn&iinnost provadna samostai# podnikatelem vlastnim jménem a na vlastni

odpowdnost za tielem dosaZeni ziskd.

Co se tim rozumi:

- soustavi — znamena pravideinopakovag za utité ¢asové obdobi,

- samostatéi— v pripac fyzické osoby se jedna osahn

- vlastnim jménem na vlastni odgowost — podnikd pod svym jménem
a ijmenim a nese veskere riziko,

- zisk — zisk je hlavnim kritériem ptoviabec z&it podnikat, ovSem neni

vylougeno, Ze nedoséhnu zisk nybrz ztrétu.

! 7akong. 513/1991 Sb. obchodniho zakoniku. § 2 odstavec 1.
2 SRPOVA, J.REHOR, V. a kol.Zaklady podnikani: Teoretické poznatkyikiady a zkuSenosteskych
podnikatef,. 2010. s. 20.
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2.2 Podnikatel a podnik

Podnikatelem podle obchodniho zakoniku je:

a) ,0soba zapsana v obchodnim rej&t,

b) osoba, ktera podnika na zakkadivnostenskeho oprasmi,

c) osoba, ktera podnika na zakkginého nez Zivnhostenského oprévinpodle
zvlastnich pedpisi,

d) fyzicka osoba, ktera provozuje ze#iskou vyrobu a je zapsana do evidence

podle zvlastniho/edpisu.?

Podnik se rozumi podle obchodniho zakonikRodnikem se prodely tohoto zakona
rozumi soubor hmotnych, jakoZ i osobnich a nehrobtsfoZzek podnikani. K podniku
nalezi ¥ci, prava a jiné majetkové hodnoty, které /papodnikateli a slouzi

k provozovani podniku nebo vzhledem ke své powgjzéomuto @elu slouZit..?

Tim se pro Gely toho zakona rozumi:

- soubor hmotnych sloZzek — movité (strojefizani, vyrobni linky) a nemovité
(budovy, haly, sklady)éci,

- osobni slozky — zastoupeni lidskych zdrojjako zamdstnanci s jejich
dovednostmi a znalostmi

- nehmotné slozky — software, know-how, obchodni jméatenty atd.

2.3 Pravni formy podnikani

Toto ¢leni I1ze z nejzakladijsiho pohledu roz#it na podnikani fyzickych osob (osoby

samostaté vydélecnécinné) a pravnickych osob.

3 7akong. 513/1991 Sb. obchodniho zakoniku. § 2 odstavec 2.
4tamtéz § 5 odstavec 1.
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Fyzické osoby(OSW) — podnikaji na zakladZivnostenského opragni pod svym
jménem a fijmenim a nesou veskeré riziko spojené s podnikANemusi vSak skladat

Zzadny zakladni kapital a&t8inou nemusi véstatnictvi.

Pravnické osoby— (obchodni spotmosti, druzstva) &Si administrativni nakmost,
u rekterych tipi spol€nosti (spolénost s rdenim omezenym, akciova spatesti)
je poteba slozit zakladni kapital, nutnost jmenovat $éahi organ, ktery bude jednat

jménem spolkénosti.

2.3.1 Zivnostenské podnikani

Podnikat na zaklad Zzivhostenského opraeni mize fyzickd i pravnickd osoba
(ta prostednictvim zgisobilé fyzické osoby). Zivnostensky zakon Zivnosfimblije
takto: ,Zivnosti je soustavnacinnost provozovana samostatnviastnim jménem,

na vlastni odpa&dnost, za delem dosazeni zisku a za podminek stanovenych timto
zakonem.”

V CR rozliSujeme tyto typy Zivnosti:

- ohlaSovaci (voln&emesiné, vazané),

- koncesované

2.3.2 VSeobecné podminky pro zaloZeni Zivnosti

VSechny typy Zivnosti musim sylvat tyto zakladni podminky podle Zivnostenského
zakon&:

VSeobecné podminky provozovani zivnosti
a) dosazenidku 18 let,
b) zpisobilost k pravnim Gkam,

c) bezuhonnost,

® 74kong. 455/1991 Sb. o Zivnostenském podnikani. § 2.
®tamtéZ, § 6 ods.1a § 7.
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d) predlozeni dokladu o tom, Ze fyzickd osoba, pokudzemniCeské republiky
podnika nebo podnikala, nema /a&é nedoplatky. Doklad vyhotovi mistn
prislusny finadni trad,

e) predlozeni dokladu o tom, Ze fyzickd osoba, pokudzemiCeské republiky
podnikd nebo podnikala, nema nedoplatky na platb@ajistného na socialni
zabezpeéeni a gispevku na statni politiku za#stnanosti.

2.3.3 Zvlastni podminky pro zaloZeni Zivnosti

»Zvlastnimi podminkami provozovani zivnosti jsoubachd nebo jina zsobilost,
pokud je tento zékon nebo zvlastnfeqpisy vyZaduji’ Tak pesré definuje
Zivnostensky zakon. Tyto podminky musirspat pouze uité typy zZivnosti vymezené

timto zakonem.

2.4 Podnikatelsky plan

Podnikatelsky plan je pisemny dokument sestavenyl&dem zaloZeni nového
podniku, nebo rozEni jiz existujiciho. Sestavuje se pro interrdiely (majitel,
manazer), ale slouzi zejména pro externi subjekgnka, invest®). Dava nam
odpowdi na otazky: kde se nyni nachazime, kantrsfame a jak se tam chceme
dostat?®

Kde se nyni nachazime?
Abychom nasli odpasd” na tuto otdzku, musime deta&ilpopsat nas stavajici nebo

budouci podnik jako je:

- pravni forma podnikani,

- organiz&ni struktura,

7 7akong. 455/1991 Sb. o Zivnostenském podnikani. § 7 edsta.
8 KORAB, V., MIHALISKO, M. ZaloZeni aizeni spolénosti 2005. s. 23-26.
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- klicové pracovniky a
- prostedi naSeho podnikani.

Kam se chceme dostat?
Odpowdi je v podstat stanoveni Vaseho Zzadouciho budouciho stavu podig#y cile

a strategie, ktery tuje cestu, jakou budou cile dosazeny.

Jak se tam chceme dostat?

Odpowdi je zpracovani podrobného:

- finar¢niho planu,
- navrhu finagnich, lidskych a materialovych zdigj

- marketingového planu.

2.4.1 U¢el podnikatelského planu

Sestaveni podnikatelského planu je komplexni zélsziZkoumame zddéizné aspekty
v okoli (vnittnim i vrgjSim) firmy. Proto je dlezity prvni krok, vymezit si pro jakycél

se podnikatelsky plan sestavujeidé jit o:

- Uvnit# firmy slouZi jako nastroj pro planovani, rozhodovanion&bntrolu.
Sestavuje se zejménd paloZzeni podniku, i@d vyznamnymi zgnami, fGzemi
anebo velké investice. Da seei, Ze v tomto fipadt slouzi podnikatelsky plan
pro majitele, manazery a dokonce i Zgtnance.

- Naproti tomu podnikatelsky plan, ktery se sestavpije externi uZivatele
(banky, investory), slouzi pro ziskani novych garich zdroj. Hlavnim cilem

je preswdiit je o Uspsnosti naseho zamu. 1°

® KORAB, V., MIHALISKO, M. ZaloZeni aizeni spolénosti 2005. s. 23-26.
19VEBER, J, SRPOVA, J. a kdPodnikani malé a gedni firmy 2005. s. 90.
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2.4.2

Zasady pro zpracovani podnikatelského planu

Pokud jiz vime, pro koho budeme podnikatelsky &arapracovavat, rizeme

se ¥novat jeho vytvéeni. Ri tom musime dbat na obecplatné zasady. Je vhodné,

aby podnikatelsky plan byl:

2.4.3

srozumitelny — vhodné je vyjabvat se jednoduSe,ifidavna jména vybirat
opatrre, kde je to mozné sestavit tabulku, a vSe, co gldadiatéisly,

logicky — myslenky a skutmosti musi navazovat, byt podloZzeny fakty a tvrzeni
si nesmi odporovat. Vhodnédasovy piibéh znazornit graficky,

struény — strignost nesmi byt na ukor postiZzeni zékladnich faiktor

nentl by se objevit ani zkresleny z&y

respektoval rizika — identifikace rizik a budouci navrzeni variarjige feSeni

zvySuje divéryhodnost podnikatelského plartd.

Obvykla struktura podnikatelského planu

Tato struktura by ®la napomoci zkratit dobu pracovani podnikatelskgianu

a je jakymsi voditkem, takze saibe ffizné odliSovat. Mla by obsahovat:

titulni strana — striény vyklad obsahu a nasledujici skiresti:

0 nazev sidlo spotmosti,

0 jména podnikatdl,

0 popis spolénosti a povaha podnikani,

o0 zpiasob financovani,
exekutivni souhrn — vétSinou se zpracovava aZz na konec, ¢stéu shrnuti
nejdilezitéjSich aspekt podnikatelského planu,
analyza odwtvi — analyza konkuremiho prostedi (jejich slabych a silnych
stranek), odstvi z hlediska trenil v ramci od¥tvi a legislativy a analyza
zakaznik,

popis podniku — popis noveho podniku, kEbvé kroky:

1 VEBER, J, SRPOVA, J. a kdPodnikani malé a gedni firmy 2005. s. 90-91.
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vyrobky,
umiseni, velikost podniku,

personal a funki schéma,

o O O o

technické vybaveni,
0 praprava podnikatele — znalosti, praiegeference,
- vyrobni plan — zachyceni celého vyrobniho procestetws dodavateal, popis
stroju, skladovaci prostory atd.,
- marketingovy plan - jak budou vyrobky distribuovany, amvany
a propagovany,
- organizaéni plan — forma vlastnictvi nového podniku, informace
0 managementu, o obchodnich podilech,
- hodnoceni rizik — dilezitost rozpoznani rizik a jejich strategii zvladi)
o predpoklad pijmi a vydaji s vyhledem na 3 roky,
0 Vvyvoj hotovostnich tok na 3 roky
o odhad rozvahy k ditému datu,

- ptilohy — podgirna dokumentacé?

2.5 Zpiusoby financovani

Kazdy ekonomicky subjekt musi byt Zseho financovan. Zjsoby financovani mame
v zasad dva, a sice vnihi zdroje a v§Si zdroje. Vnitnimi zdroji jsou nafiklad cisty
zisk spolenosti, odpisy a prodej nevyuzitych aktiv. Externdrgje gichazeji
do podniku zve&i (miaze jit o vklady vlastnik, emise obligaci, Gy, dotace apod.).

Pro kazdou firmu existuje &ita specificka kombinace obouigmhi.*

12 KORAB, V., MIHALISKO, M. ZaloZeni aizeni spolénosti 2005. s. 28-30.
13 SYNEK, M. Manazerska ekonomika2007. s. 322-323.
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2.5.1 Vnit¥ni zdroje

viv s

se planuji. B sestaveni podnikatelského planu je jednim z htdvifaktofi rozpoznat

a dotie naplanovatigdpokladanéifjmy.**

2.5.2 Vnéjsi zdroje

Externi financovéani je drahé, ale mnohdy je torjddinoznost, jak si zajistit dostébsy
kapitadl. Tento zpisob financovani podnik se da povazovat za zakladni kalob
ekonomiky, protoZe nebyt firem, které vyuzivajiidkapital, neexistovala by nabidka

dluhopigi.*®

2.6 SLEPT analyza

Jde o vijSi analyzu, ktera by #&a byt pedevSimzaméiena na odhaleni budouciho
vyvoje vnéjSiho prostredi firmy, které pro firmu mohou fpdstavovat bdi hrozby,
nebo ilezitosti. Z&azeny by se sem dly byt pouze ty Udaje, kteréigdstavuiji
pro konkrétni firmu dané hrozby nebailezitosti. Analyza SLEPT je vyt¥ena

z prvnich pismen anglickych slov, ozogcich gt oblasti okoli firmy:

1) Social (spoléenské a demografické faktory),
2) Legal (pravni faktory),

3) Economic (ekonomické faktory),

4) Political (politické faktory),

5) Technological (technologické faktor}f).

" SYNEK, M. Manazerska ekonomikd007. s. 322-323.
*°tamtéz s. 322-323.
* HANZELKOVA, A. a kolektiv. Strategicky marketing. Teorie pro prag009. s. 96-97.
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Nékdy se taktéZz uvadiPEST analyza aSLEPTE analyza. V prvnim ifpace
se vynechava L (legislativni faktor) a ve druhéfipg se naopakifdava E (Zivotni
prostedi). Kazda z&ch analyz navazuje a vychazi ze SLEPT analyzyplutsr pouze

upravuje pro svoje konkrétni geby>’

2.7 Porterova analyza

Neboli porteruv pétifaktorovy model konkurenéniho prostiredi je uzitgénym
nastrojem analyzy oborového @tlvi. Model slouzi na zmapovakdnkurenéni pozice
firmy vodwtvi a je dobe vyuZitelny pro analyzu marketingu (nejedna sekvsa
o klasickou analyzu konkurence). Vychaziieqpokladu, Ze strategicka konkuteh

pozice firmy misobici v uéitém odwtvi je predevsim utovana fisobenim pti sil:

1) vyjednavaci sila zakaznik

2) vyjednavaci sila dodavatel

3) hrozba vstupu novych konkurént
4) hrozba substituit

5) rivalita firem pisobicich na daném trié:.

Porterova analyza pro marketing by sélanv praxi realizovat velvou postupnych

krocich, a sice:

1) Je nutné identifikovat potencialni hrozby (T), jakonagiklad vysoké rivalita
daného odétvi, které z analyzy vySe uvedenych faktovyplynou. Pokud
se ukaze, Ze vdaném atki neni Zadna z uvedenych fakipr potom

se ani nepistupuje ke kroki. 2, nebd zde je zde Porterova analyza irelevantni.

" HANZELKOVA, A. a kolektiv. Strategicky marketing. Teorie pro prag009. s. 96-97.
18 tamtéz s. 109.
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2) Najit takové pilezitosti (O), které by mohli zji&hé zékladny hrozby eliminovat

(nebo alespboslabit).*?

Podle knihy Podnikatelsky plan od adidforab, Peterka a Razkova se pro dely

tvorby podnikatelského planu po&taymezeni pti zobecrnych oblasti:

2.8

Vnit¥ni konkurence v daném odtvi, ve kterém se firma pohybuje, resp.

do kterého hodl& vstoupit.

Nova konkurence ktera hodla vstoupit do o#wi, kde se pohybujeme

a konkurovat nam. Tento faktor Ize pouze odhadreozaklad charakteru trhu.

Zpétna integrace v dodavatelskémietzci, ktera plyne zrizika zvySeni
konkurence tim, Ze se otfatel rozhodne zaji®vat si dodavky produit

¢i sluzeb vlastnimi silami.

Dopredna integrace v odlEratelskémiettzci se jednd o ogay efekt. Nas
dosavadni dodavatel se posune a stava se nasirkookutim, Ze dodava

rovnou nasemu zakaznikovi.

Riziko konkurence substitutii prameni z ohrozeni naSich produkza jiny vice

& mére pifbuzny.?®

Trh a konkurence

Kapitola gepracovana podle knihy Podnikatelsky plan prossisp start od autora Udo
Wupperfeld&®.

Trh je v obecném pojeti jakékolimisto (systém), kde se sketdva nabidka

(prodavajici)s poptavkou (kupujici) za delem obchodovani a timenika cena(trzni

cena).

Y HANZELKOVA, A. a kolektiv. Strategicky marketing. Teorie pro prag009. s. 109-110.
VKORAB, V., PETERKA, J., REXAKOVA, M. Podnikatelsky plan2007. s. 49-50.

21 WUPPERFELD, UPodnikatelsky plan pro aggny start 2003. s. 63-69.
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Celkovy trh zahrnuje vSechny mozné vyrobky a sluzby. Neni vBakné obsahnout
cely trh a zaujmout vSechny zakazniky. To znamge&i musime vymeziilovy trh
au rgj popsat jeho charakteristické znaky a poZadavkiazdiki. Mél by byt
dostaten¢ velky na to, aby umadaibval ziskové podnikani. Jeil@zité rozliSovat cilovy
trh od potencialniho, ktery zaujima vSechny mozuaitsegmenty s vysokou shodou
zakaznikk a znak produktu. Proto musime potencialni zakazniky &bzdpodle

relevantnich kritérii do skupinsegmentovat trh?*

Z nalezenych trznich segménde podnik zagti na jederci vice vybranych a zth
se pro ni stava jeji cilovy trh.fieemz je podstatné se z&fih na ty trhy, které
i do budoucna slibuji maximalni zisk. Pro ¢teni je dobré postupovat podle

nasledujicictkritérii vyb éru segmentu
- velikost cilového trhu,
- rast cilového trhu,
- shoda produktu s p@by zakazniik,
- moznost vymezit seidi konkurenci,
- sila konkurence,

- dosazitelnost zakaznik®

Krome toho je teba brat v Gvahu platebni schopnost zakadzri?koto je kladen velky

daraz na ziskani mozného maxima informaci o vaSeonénh trhu.

2.9 Analyza vnitiniho prostredi

Kazdy podnik ma g&aka slaba mista a naproti tomu zase kladyebté je, aby je ui

spravié a \Cas rozpoznat a vyvijet se podle toho, nebo pouedefit nepiznivym

2\WUPPERFELD, UPodnikatelsky plan pro uggny start 2003. s. 63-69.
2 tamtéZs. 63-69.
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udélostem. Kazdy podnik by sdmélrmelépe unit analyzovat své vrini faktory,
kterymi jsou:

- védecko-technické faktory,

- marketingové a distrilini faktory,

- faktory vyroby,

- faktory podnikovych a lidskych zdripj

- faktory finartni**

2.10 Marketingovy mix

Marketingovy mix vychazi z kombinace 4 wmitch nastraj podniku, ozné&ované

jako 4P, které jako prvni definoval americky profesor NsBglrden. Jedna se o:
1) produkt (Product),
2) distribuce (Place),
3) cena(Price),

4) propagace(Promotion).

Vzajemna kombinacedthto faktoti by mela vést k ovliveni zédkaznikaMusi byt
harmonizovany a kombinovany tak, aby odpovidaly vi#jSim podminkam trhu
(zdkazniki) a zarovai byly vyhodné pro marketingové cile podniku Neni ovSem
podminkou se ve vSechipadech drzet vSecldhto faktofi. Nekdy je pro konkrétni
firmu ptinosem, kdyZ je kreativni a zvoli si vlastni mixe EvySené podnikatelskych
cila byvaji v fiznych oborech je8trozSteny na5P, kde posledni Pipdstavuji lidé
(People). Pro sluzby se dokonce vyvinul mode} kde dalSimy P jsou zasstnanci

(Personnel), proces (Process) a fyzickiga (Physical evidencés.

?* KERKOVSKY, M. VYKYPEL, O. Strategickéizeni. Teorie pro prax003. s. 74-80.
%5 ZAMAZALOVA, M. Marketing obchodni firmy2009. s. 39-40.
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2.101 Produkt

Produktem rozumime jakykoliv fedmet, za ktery je zakaznik ochoten zaplatit.
Zahrnuje veSkeré vyrobky, sluzby, myslenky apoteyé podnik zékaznikovi nabizi.
Produktem se vSak ozhge celkova nabidka zdkaznikovi, pod kterou si musime
predstavit souhrn veskerych abstraktnéceymbolickych skuténosti, jako jsou prestiz

vyrobce, zna&ka, kultura aj. Kazdy produkt podléha jakémusi ivmu cykir®.

Zivotni cyklus produktu predstavuje ufitou ¢ast Zivota, ve které se konkrétni produkt
nachazi a ve které volime specifickou formu stiategvykazujeme jinou miru zisku.
Marketing musi na tyhle z&¢ny reagovat, aby firma byla schopna v konkrétnirdadid

maximalizovat zisky.

2.10.2 Distribuce

Distribucni systém pedstavujecestuproduktuod vyrobce ke spokebiteli. Radi se sem
zejména peprava zbozi, skladovani, prodej, komplementaceuganého zbozi, servis
a poskytnuti Usru. Distribwni systém pedstavuje pro spigbitele d¢ hlavni vyhody,
a tovyhodu prostorovou a vyhoduéasovou Vyplyva to z vyléru zakaznika, ve které
dok® a na jakém mist produkt zakoupi. Zakladnimi institucemi, které tdlice
produktu jsou velkoobchod a maloobchodiang distribuce’

2.10.3 Cena

Pro spotebitele cena iedstavuje miru hodnoty vyrobku, neba udava, jakého
mnoZstvi peéz se musi vzdat, aby vgmou ziskal nabizeny produkt. Plati, ¥gSe
ceny je omezena naklady na strahpodniku a poptavkou na straré zakaznikii.
Proto je stanoveni spravné ceny velice citlivé,adabkvalitni vyrobek niize, s pilis
nizkou cenou, vyvolat zaporné pocity a naop#kiSpvysoka cena by mohla odradit

potencialni zakazniky. VySe ceny tedy Uzce sowasstimulaci odbytu:

* HORAKOVA, I. Marketing v sotasné s¥tové praxi 1992. s. 36.
" tamtéz s. 36.
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- nizké cenyobvykle motivuji ke koupi ekonomicky uvazujici sfebitele,
- vysoké cenyevokuji luxusni zboZi, jsou symbolem vyjitmesti a podiécuji ke koupi

movitsj&i zakazniky®

2.104 Propagace

Smyslem propagace j&omunikace se zakaznikem Hlavni c¢innosti je penos
informaci (o produktu, jeho ceén vlastnostech, dostupnosti apod.), kteréeisifh
k zdkaznikovi a feswdcuji ho o koupi. Zakladnimi nastroji propagace, Wter

se rezdivakomunikaéni mix, jsou:

1) reklama (placena forma népné masové propagace, ube zakaznika

dlouhodolé motivovat k pozitivnimu vztahu k produktu nebo pika),

2) podpora prodeje (miva podobu kratkodobych pog#th stimulujici ke koupi,
jde o tizné formy cenovych zvyhodni — kupony, bonusy, rabaty apod.),

3) publicita (neboli public relations, fedstavuje nedfimou stimulaci — s#eni
verejnosti a klade si naudaz kladny vztah k wejnosti, nikoliv propagaci

konkrétniho produktu, ale celého podniku),

4) osobni prodej (piimy nastroj komunikace mezi zakaznikem a firmouogi ,,

do a“, dava moznost pru#reagovat na podavanou informaé?).

2.11 SWOT ANALYZA

Jde o metodu, kter@entifikuje a posuzuje vyznamnost faktoi okoli a interniho
prostiedi z pohledu silnych a slabych stranek zkoumanéhektija dale z pohledu
piilezitosti a hrozeb, kterymi bude podnik v budouorystaven. Btom je feba

si uvdomit, Ze:

8 HORAKOVA, I. Marketing v sodasné s¥tové praxi 1992. s. 36-37.
% tamté? s. 266-269.
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- silné a slabé stranky jsdaternimi faktory, které jsme schopni do jisté miry

ovlivnit,

- prilezitosti a hrozby jsouexternimi vlivy, které nejsme schopni ovlivnit,

miZeme na & pouze reagovar,

SWOT analyza nemusi byt vyuZivana jenom pro anahastrategické Grovriizeni.
Jeji vyuziti je podstatnSirsi, pouziva se n#églad pro analyzu za#enou na problémy
taktického operativnihaizeni, gipadré se zpracovava i osobni SWOT z#&ena
na jednotlivce. Lze ji vyuzit k sumarizaci zék strategické analyzyCtyii klicové
faktory této analyzy jsou ohodnoceny &tgiech kvadrantech (viz Tabulka 1) tabulky
SWOT:

1) Strength s (silné stranky),
2) Weaknesse s (slabé stranky),
3) Opportunitie gprilezitosti),

4) Threats (hrozby}

Tabulka 1: Doporuéenaéty¥ kvadrantova tabulka SWOT analyzy

S (slabé stranky) W (silné stranky)

O (prilezitosti) T (hrozby)

Zdroj: HANZELKOVA, A. a kolektiv. Strategicky marketing. Teoripro praxi. 2009. s. 140.

Podle literatury Strategicky marketing od Hanzekowa kolektiv je vhodné

pii sestavovani SWOT analyzy respektovat nasledzgisady

1) SWOT vyuzivana ve strategické analyze bylarvyuzivat pouze strategicka
fakta. RiliS mnoho fakd uvedenych ve SWOT spiSe komplikuje.

2) SWOT analyza by sa obsahovat pouze ta fakta, ktera se tykaji anabrzé
oblasti. V gipadt marketingové strategie bydma obsahovat pouze ty zay,
které se marketingu tykaji.

*KORAB, V., PETERKA, J., REXAKOVA, M. Podnikatelsky plan2007. s. 48.
3L HANZELKOVA, A. a kolektiv. Strategicky marketing. Teorie pro pragi009. s. 139-140.
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3) Zawéry by meli byt relevantni, tj. analyza by #a byt zpracovana s ohledem
na &el, pro &jZ byla zpracovana.

4) SWOT by také rda byt divéryhodna, tj. mdla by do ni vstupovat pouze

proveiena data. Vyzkum je Zigobem, jak tyto data ziskat.

5) SWOT analyza by a byt objektivni, nerla by odrazet pouze subjektivitu
osoby, kterd tuto analyzu zpracovavaéldby objektivié odrazet vlastnosti
objektu, gipadré prostedi, v #mz se pohybuj&

32 HANZELKOVA, A. a kolektiv. Strategicky marketing. Teorie pro pragi009. s. 140.
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3 Analyza sowasného stavu podniku

Toto téma a praci s Mgr. Lucii Kuzelikovou jsemzsblila proto, Ze jeji satasné
podnikani, sledované za rok 2010, se pohybuje oKeflo objednavek za rok.
Coz je velmi malo, nehbodiiv se totocislo pohybovalo okolo 300 — 550 objednavek
rocné. To je divod toho, pré chceme s Mgr. Lucii KuZelikovou zahajit tento

podnikatelsky za®r, aby mohla v roce 2011 &pnaplno podnikat.

3.1 Predstaveni podnikatele

Jmeéno: Mgr. Lucie KuZzelikova

IC: 74350625

Pravni forma: zivnost

Zivnosti: vyroba, obchod a sluzby (Zzivnost ohlagivavolnd)
Cinnosti podnikani: - maloobchod provozovany mifradné provozovny

- vyroba bizuterie

Zahajenkinnosti: 29. 01. 2007
Platce DPH: neni platce
Ugetnictvi/ evidence: deva evidence
Online adresa: www.bizutka.net

Mgr. Lucie KuZelikova, dale jen Mgr. KuZelikova,cak s vyrobou bizuterie v roce
2006. Z paéatku to byl jen jeji kortiek, ale v roce 2007 s toutmnosti z&ala podnikat.

Dne 29. 01. 2007 vzniklo jeji Zivhostenské opgirk tétocinnosti na dobu netitou.

Mgr. KuzZelikova ma& uz od roku zahdjenfizeny elektronicky obchod. Prodava
primarre pres tento jeji e-shop, ktery naleznete na adrese.bigntka.net
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3.2 Historie podnikani

Mgr. KuZelikovd ngla zpaatku vystavenaftit Zivnostenska opraeni, ze kterych

ma do sotiasnosti pouze jeden z nich. ZruSené Zivnostenskg li

1) Zivnostenské oprawmi - zruseno
- predntt podnikéni: vyroba bizuterie
- vymezeni pedn®tu ¢innost: vyroba Spetk z obecnych ko, skla, deva,
kuze nebo jinych materiaél
- vznik opraveni: 29. 01. 2007
- datum zaniku: 30. 06. 2008

2) Zivnostenské oprawmi - zruseno
- Predmét podnikani: Maloobchod provozovany mirfamné provozovny
- Vymezeni pednetu cinnosti: zasilkovy prodej, stankovy prodej, prodej
v pojizdnych prodejnach, poitkovy prodej, prodej zbozi pomoci
prodejnich automat
- vznik opraveni: 29. 01. 2007
- datum zaniku: 30. 06. 2098

Jelikoz Mgr. KuZzelikova na zakladocniho fungovani zjistila, ze tyto dva Zivnostenske
listy nepotebuje k vykonu sve&innosti, pozadala o jejich zruSeni. Mgr. Kuzelikova

vytvarny obor nevystudovala, jejim oborem jsou infecni studie a knihovnictvi.

Hned po vystudovani, roku 2006, nastoupila do pmaxepozici knihovnice. Tohoto
roku se zé&ala zabyvat i vyrobou bizuterie. Nacagku roku 2007 se stala Zivhostnikem.
Jeji podnikani se vyvijelo spravnym &mm, avSak Mgr. Kuzelikova roku 2010
zmenila hlavni pracovni potnm a dostala se na pozici optimalizovani stranek
pro internetové vyhledava. V tomto roce taktéz nastal velmi tigpivy vyvoj v jejim
podnikani. Této samostadtrvydélecné ¢innosti se pestala ¥novat a jeji podnikani

se smrsklo na celkovych 20 objednavek v tomto roce.

% Ministerstvo pimyslu a obchodu. 2010. [Online]. Dostupnévaw.rzp.cz.
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3.3 Predstaveni produkii bizuterie

Mgr. Kuzelikova se za#iiuje na réni vyrobu Sperku a to zejména avddi,
Ze vyznava originalni tvary, nechce vytetiSperk sériovou vyrobou, a tudiZz prodejnost

kusi jednotlivych produki je omezena. Zabyva se vyrobou a prodejem §perk

* naramky — z kovovychtasti, koralk, kize a deva,

* nausnice— z kovovycheasti, koralk, skla, plastu, vinutych perli, minetal

» nahrdelniky — z kovovycheasti, koralk, dreva, skla, plastu, vinutych perli,
mineraf,

* dopliiky - privésky na mobil, pivésky na kabelky, prstynky a ndusnicovée
h&ky.

Ze statistiky prodejnosti, vedené Mgr. KuZelikovowvedu &ty piiklady
Z nejprodavagjSich produkii:

Obrazek 1: Produkt Carnivora Obrazek 2:Produkt Ard Deco

Zdroj: www.bizutka.net/admin Zdroj: wwveiika.net/admin
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Obrazek 3: Produkt Tanetnice

Zdroj: www.bizutka.net/admin

Obrazek 4: Produkt Vanek

,P'fﬁ%":.
.4

o

Zdreyvw.bizutka.net/admin

Pro gehlednost jsem zpracovala tabulku s vybranymi prbdikteré se nashroméazdily

za celé obdobi podnikani Mgr. KuzZelikova. Vybrargobky jsoutazeny podle vysSe

trzeb z nich ziskanych:
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Tabulka 2: Piehled vybranych vyrobki s nejwtsi trzbou 3

Hematit 1 350-K |3 1050, K
Cokoladka Il |2 80,- K& 13 1040,- K
Art deco 3 80,- K& 13 1040,- K
Hagky 4 18,- K& 57 999,- K
Brusinky Il |® 85,- K& 11 935,- K
Carnivora 6 150,- K& 6 900,- K
Emerald 7 150,- K |6 900,- K
Cistota 8 150,- K |6 900,- K

Zdroj: KUZELIKOVA, L.Ceska bizuterie a Sperky. [online]. 2009. Dostupnéwaw.bizutka.net

Za celou existenci podnikani Mgr. Kuzelikova vytabpres 1 000 iznych druli
Sperki, piicemz kazdého z nich bylo prodano od 2 — 16ukus v sowasnosti jich

prodava 132tznych druli Sperk.

% Obréazky vybranych produkinaleznete v ifloze 1-8.
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3.4

Analyza obecného okoli Zivnosti s bizuterii

V nasledujicim textu se zaiiim na ty faktory, kterédjakym zpisobem mohou ovlivnit

podnikani v oblasti vyroby a prodeje biZzuterie.|Bo&i mi k tomu analyza SLEPT.

3.4.1

Ekonomické faktory

Vzhledem k tomu, Ze Mgr. Kuzelikova podnika ve \pgr@ prodeji, je do zri@mé miry

zavisla na ekonomickém vyvoji. V dnesni dplikdy je seétovy trh tak velmi Gzce

spojen a provazan se neda jednémdaurcit, v jaké fazi se zrovna ekonomika nachazi.

Kdybychom ale vzali v Gvahu nedavnow®wou krizi, ze které se naSe ekonomika

snazi dostat,

byli bychom ¢kde na rozmezi recese a ekonomickéhstur.

Coz by mohlo mit pozitivni vliv na budouci vyvoj grmkani Mgr. KuZzelikove.

Nasledujici tabulka znazasje jaky ma vliv faze ekonomie na podnikani ve Wg¢ro

a prodeji bizuterie.

Tabulka 3: Faze ekonomického cyklu na vliv podnikafv oblasti vyroby bizuterie

negativni, z&ina ztrata dodavatil klesa poet potencialnich i skuteych

Recese
zakaznik
- negativni, nizky p&et dodavateéil, velmi malo zakaznik riziko krachu
no
podniku
pozitivni, pibyva dodavatél, lepSi obchodni podminky, ¢i zajen
Expanze i i . i i
zékazniki, lepSi platebni podminky
N pozitivni, velky vylEr z dodavatei, velky paet kon€nych zékaznik, dobré
rcho

zazemi pro vyvoj podniku, ale ro¥hvelka konkurence

Zdroj: vlastni zpracovani.

V roce 2008 podnikatelka zaznamenala tak velkyepalodavateél (bereme v Gvahu

pouze dodavatele komponénba bizuterii), Ze nedéla, od kterého bude odebirat.
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Tise vroce 2009, na nasledky krize, postupadukovali. Na z&tku roku 2011
sledujeme oftovny nafist patu dodavatei.

3.4.2 Socialni faktory

BiZuterie se dnes povazuje za ,ddsjéci teku“ ve stylu oblékani, proto je tento faktor
pro vyvoj podnikani nesmiéndilezity. Spoleéenska pravidla Zzenam veli, aby se hezky
oblékaly a dotviely swij osobni styl pra¥ krasnymi Sperky. Proto jetbbzitym
aspektem Zivotni styl a Zivotni Uravdaného trhu.

Zivotni styl se v pikbéhu let sice mini, avdak i z historickych nalézje zZejmé,
Ze se zeny zkréSlovaly ndad pomoci ndhrdelniks mamutim zubem. Proto dava
Mgr. KuzZelikova pozor na to, aby jeji Sperkylyn svou vlastni originalitu a styl
a odlisily se tim od konkurencgivotni styl tedy ptisobi pozitivié na vyvoj v tomto

oboru.
Mozny negativni dopad @ize mit Spatna Zzivotni Urokecilového trhu, ale i v tomto
piipadt by se dali nalézt potencialni zakaznici z vys&iiaoi sféry, kté& si potrpi

na jedingénost a luxus.

Tabulka 4: Rozdéleni zakazniki z hlediska zivotni Urovré obyvatel

stredni vrstva moviti zakaznici

- klesa Maly zajem o Sperky, v pegli| O bizuterii nema zajem igdni
stoji zakladni lidské peby. vrstva, stava se tedyifazlivou

pro situované zakazniky.

- roste Zvyseny zajem o bizuterii|Vznik novych specializovanyq

dusledku lepsi finaéni situace. | trht, nezajem o bizuterii.

Zdroj: vlastni zpracovani.
Poznadmka: Tabulka vznikla na zakdagbecného chovani zen a konzultaci s 10 zenamg kexadily

do &chto skupin.
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3.4.3 Politické a legislativni faktory

Kazdou ekonomikou mohou fast politické Soky, kterymi mohou byt ridgad

necekané volebni vysledky. Museli by vSak byt velidsadni (nafiklad jako statni
krach vRecku), aby zcela ovlivnili existenci Mgr. KuZelikév TaktéZ vzhledem
k vyrobnimu zarsteni Mgr. KuZelikové je témit nemozneé, aby vldda vymyslela
néjakou spolupraci stimto oborem. Je taktéZ nepaodobné, Ze by se sem

zasahovalo ¢gakymi vladnimi n&gizenimi a omezenimi ani cenovou regulaci.

Vyroba a prodej Spetkneni nebezpma ani zdravi Skodliva, vlada tedy nema zéjem
se 0 tento obordk vic zajimat. Jedina hrozbafilpZzitost je pes dag. Vlada mize

svym rozhodnutim snizit dankteré jsou vSak nyni stanoveny sazbou 15% a mejso
vyhlidky na to, Ze by se mohla jg&nizit. VIAda m& spiS zajem na to, aby se¢dan

zvysily, anebo se vratily Zpna progresivni Zisob stanoveni d&n

Tabulka 5: Pravni faktory, které by mohly ovlivnit chod Zivnosti

kladny vztah |zaporny vztah
statni dotace a spoluprace ano ne
snizeni dani zifjmu ano ne
zvySeni daé z grijmu ne ano
zvySeni minimalnich mezd ne ano
odvadni socialniho a zdravotniho
pojisttni z DOPP ne ano
snizeni/zruSeni  pauSalnich  vyigj
osVC ne ano
povinnost pojidini podniku ne ano
nutnost vzdlani pro vyrobu Speik ne ano

Zdroj: vlastni zpracovani.

Z tabulky je #ejmé, Ze ¥tSina potencialnich vliadnich rozhodnuti igpbila na Zivnost

negativié. Dilezité vSak je, Ze &Sina z nich jsou pouze teoretické hrozby, z nichz
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pouze zvySeni dani fedstavuje hrozbu Znamenalo by to zvySeni nakiad
na komponenty, protoze i ostatni vyrobci by si ipigSeni promitli do svych produkt
Takze by Mgr. KuZelikova byla nucena zvednout ceBmabilni systém zaréuje,

Ze neni gimy vliv na podnikani v tomto oboru z¢ehoz ani neplynou imé hrozby.

3.4.4 Technologické faktory

Tak, jak technologicky pokrok jde stale degu, tak veSkera zastarala technika &am
mit obavu, co a kdy ji ijde nahradit. Mgr. KuZelikova ale vyrobu pomoci

automatizovaného postupu nevyuziva. Jedina jdjntaogie je jeji know-how.

Problém nfiZze nastat tehdy, jestlize konkurence vymysli postamby Sperk nebo
materiati, které by zavrath snizili naklady, avSak zarowenesnizili jejich kvalitu.
Ale ani tehdy neni jisté, Ze by byli G§mi a pedstavovali hrozbu pro Zivnost
Mgr. Kuzelikové, protoze jeji Sperky si zakladag tom, Ze jsou velmi originalni,

neprochazi sériovou vyrobou a jsodnéivyrakeny.

Technologické faktory f@dstavuji malou vyhodu pro Mgr. Kuzelikovou, v &né

doke je jedina technologie, kterou pro svéijinost vyuziva, pouze internet a e-shop.

Tabulka 6: Nové technologie a nasledny vliv na ziwst s bizuterii

dodavatel komponeni konkurence

Pozitivni, novéa technologie by mohla snjAegativni, pokud by se jim poii® snizit
néklady na vyrobu surovin a tudiZz i ceméklady za zachovani kvality a zdkaznik
pro odigratele, tedy Zivhost Mgrby tento vyrobni postup wpdnostnil
Kuzelikoveé. TaktéZz by mohl vyvolat vznik novych
technologii zdjem a ffpadné dotace ze

strany statu pro tohoto konkurenta.

Zdroj: vlastni zpracovani.
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3.5 Analyza oborového okoli Zivhosti s biZzuterii

Tato analyza poslouzi pro identifikaci rivality Kamenti a rizika vstupu novych
konkurent, rozpoznani dodavateh odkrateli, hrozbu substitidt Pro tutocast vyuziji

komplexni Porterovu analyzu.

3.5.1 Analyza vlivu dodavatelki

Vezmeme-li v Gvahu, Ze Mgr. Kuzelikova provadi \aski svojicinnost fes internet,
tak mij vyzkum se bude taktéZ prim&rmantiovat na analyzu dodavateljez pisobi

pies jejich e-shop.

Jak jsem jiz zmiovala, v roce 2008 bylo n&gberné mnozstvi dodavaiepo té nastal
mensi Utlum, ale ne do takové miry, aby &akym zpisobem ovlivnilo chod tohoto
odwtvi. V sowtasné dob je trend takovy, Ze prodeéickoralkovych komponent
je priblizné 47 kamennych obchédpo celéCR, z toho 7 na jizni Morav Celkovy
pocet dodavatdi, ktei ptisobi pouze na svych e-shop se uz ned&edeyislit, neba’

i néktera z naSi konkurence by mohla zatovéoyt i naSim dodavatelem.
Mgr. KuZelikova si zaklada na kvalisvych Speri a to by se neobeSlo bez kvalitnich
surovin. Kdyz zuzime vy téchto dodavatél na zprosiedkované prodejce kordik
od Swarowski a Jablonex Group, vyjde nam, Ze ijéakelké mnozstvi dodavatel
Pro takto zasyceny trh by v budoucnu nemél dat p#iliS prostor pro prevahu
dodavateli pri vyjednavani ceny Tyto ceny jsou pewndané a vyjednavaci sila
na strat dodavateal by byla v gipac, Ze by Mgr. Kuzelikova odebiral&tgi mnozstvi
koralki, nez prodejci nabizi. Navic do tohotaifpose zalenuji i velmi malé podniky,
jejichz cilem je prodat, aby@zily. Problém by mohl nastat ¥ipad, Ze by si samotni
vyrobci za&ali diktovat podminky prodeje. V takovéntipac by se vSak s nejtSi
pravdépodobnosti tito vyrobci dokazali nahradit jinymi. n€jvyznamgjSim

dodavateim pati:
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Tabulka 7: NejvyznamnéjSi dodavatelé Mgr. Kuzelikové

1 bijoux components s.r.o. - &koralki, [15] www.bijoux-components.cz
2 Velkoobchod Stoklasa, [22] www.stoklasa.cz

3 Jablonecké koralky, [14] www.beads4u.cz

4 Korélky.cz, [21] www.koralky.cz

S Machaek GLASS METAL COMPONENTS, [18]|_ www.ceske-koralky.c

6 Koralek.net, [16] www.koralky-shop.cz

Zdroj: Vlastni zpracovani na zakladat prokonzultovanych s Mgr. Kuzelikovou.

Z tabulky¢. 7 jsou patrni vyznamni dodavatelé Mgr. Kuzelikdvééchto konkrétnich
dodavatel jsem zanalyzovala naklady na dopravu. Nasledtghmilkac¢. 8 znazatuje
aspekty dodavatekiselre fazenych podle tabulky. 7. Cenové srovnantigak velkém
poétu komponent neni mozné i z tohoddodu, Ze Mgr. KuzZelikov&asto obninuje

své napady a odebira jiné materialy.
Mgr. KuZelikovd, jako drobny Zivnostnikemiaze mit vliv na dodavatele a naopak

dodavatelé, vzhledem k velké konkurenci, nezneuZijasvé pozice a ceny drzi

dlouhodobé neménné.
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Tabulka 8: Analyza nékladi u vySe uvedenych dodavatélna dopravu a balné zasilané na dobirku

il zdarma pi objednavce nad &1 000,-. [15] 45,-

doprava neni zdarma, pro objednani je iqud

minimalni cenu objednavky (K800,-), je mozng¢
2 . ] o 50,- (200,-)
dostat mnozstevni slevu, ktetti 1% nad 5 000

za objednavku. [22]

doprava neni zdarma, moznost platit kartou afti$et
3 ] cca 30,-
poplatky za pevod nebo dobirku. [14]

zdarma p objednavce nad K 2 000,-. Prg
506 (slevy: 100,
na

4 zaregistrované zakazniky jsou zde slevy: 10%
450,- a 1000,-)
1000k, 15% nad 3 000,- a 20% nad 5 000,-. [21
S zdarma pi objednavce nad K1 500,-. [18] 40,-
6 zdarma pi objednavce nad K1 000,-. [16] 45,-

Zdroj: Vlastni zpracovani pomoci dat jednotlivyghobci, viz literatura v zavorce.

3.5.2 Analyza vlivu odbérateli, konetnych spotebiteli

Vyhradnimi odBrateli Mgr. Kuzelikové jsou korei spotebitele, kté si kupuji
hotové Sperky. Mgr. KuZelikova nedodava své progukb Zadného ,kamenného
obchodu®, i kdyZz bychom o této mySlence dale mahlazovat. Bylo by mozné
uvazovat o tom, Ze by na stéandkirateii mohla byt jista vyjednavaci sila, kdyby
se napiklad stalo, Zze by Mgr. Kuzelikové chodily e-magypozadavkem na slevu.
To se zatim za dobu existence podnikani Mgr. Kkéeé nestalo a népdpokladame
to ani do budoucna.

Koneény spotiebitel obvykle nevyjednava s prodavajicim o cansperku, ale jeho

rozhodnuti, zda zakoupi dany vyrobek graad Mgr. Kuzelikové, zélezi na mnoha
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faktorech, ktery dany zakaznik zrovna preferujeerp Mgr. KuZelikové lakaji svoji

dostupnosti, originalitou, kvalitou matefiake kterymi se pracuje, a taktéz cenou.

Po analyze nakladna dopravu jsem zjistila, Ze zakaznici preferufidzl% platbu
na dobirku, ktera stoji K 75,-. Zbylych 45,9 % zvolilo platbpifedem na &et
za K¢ 35,-, gicemz ¥ objednavcenad 2 000,-je poStovné pro zakaznika zdarma

a k tomu dostane 10% slevu.

Ze statistik objednéavek jsem zjistila, Ze r$v zajem zédkaznikje mezi 10. a 12.
hodinou ranni a po té mezi 18. a 22. hodinatews. MiZete vidt na grafué. 1.V tuto
dobu by bylo dobré, kdyby Mgr. KuzZelikova wnovala zvySenou pozornost

svému e-shopu

Graf 1: Mnozstvi objednavek v pnibéhu dne za obdobi 2008 - 2010

Objednéavky v priabéhu dne za obdobi 2008-2010
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Pocet objevnavek

Hodina
——MnoZstvi objednavek v pbé¢hu dne

Zdroj: KUZELIKOVA, L.Ceska bizuterie a Sperkfonline]. 2011.Dostupné z:www.bizutka.net/admin.

Je velmi dlezité ungt rozpoznat cilovou skupinu, ktera nakupuje Sperky
od Mgr. Kuzelikové (ktera si pochopitélnnedlala Zadnou evidenci zakazijk
Je jasné, Ze zakazniky jsou zejméragny. Podle udaj z Facebook.com,
kde ma Mgr. KuZelikové stranku, kterou sdili 64 ¥engku od 15 — 35 let by se z toho
dalo vychazet. Ja bych tuto cilovou skupinu r@z8az od15 — 70 leta to z divodu,
Ze zeny v tomto &ku sice uz jsou zaji&hé a maji i odrostléai, a mohly by si tudiz

kupovat Sperky drazsi, Zeny vSak Sperky radyina rekteré dokonce ¢gkné Sperky
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sbiraji, proto jsem tuto cilovou skupinu r@#di NejwtSimi odlErateli, ale hAstavaji
Zeny ve ¥ku od15 — 35 let(vychazime ze sokiti, kterych se tyto zakaznicecastnily

a serveru Facebook.com) a na tuto skupinu v budogaailime zamyslenou reklamu.

3.5.3 Analyza rivality mezi konkurenty s bizuterii

Cela podnikatelskéinnost Mgr. Kuzelikové probiha na internetu a zeleachazi i jeji
nejwtsi konkurence. Mezi nejt8i konkurenty jednozitaé pati aukéni strankaAukro
a serverFler. | kdyZz Aukro ani Fler samotni se vyrobou ani mjedn Speri
nezabyvaji, davaji prostor pro samotné vyrobce tbi ktéi si diky tomu nemusi

zfizovat vlastni internetovy obchod.

Pokud na$ potencialni zakaznik vi, Ze chce biiutéak si ji vyhleda sam
ve vyhledavai. KdyZz nyni do vyhledaw& v google.cz napiSetebizuterie” stranka
Mgr. KuZelikové je na druhé strance a z vyzkum znamo, Ze kazdy druhffoveék

se nedostane dal nez na druhou stranku. Kdyz ddedatde zadate konkrén
»DbiZzutka®, stranka Mgr. Kuzelikova bude hned na prvnim #&ist

Ze statistiky vyhledavanych slov na google.cz @dogle Analytics zpistupréné

mi Mgr. KuZelikovou, vyplyvaji ndsledujici skdteosti:
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Tabulka 9: Vysledky kli¢ovych slov ze statistiky od Google Analytics vederdgr. Kuzelikovou

2007 2008 2009 2010
bizuterie 1008 8 456 1176 1086
bizuterie 191 1317 367 410
bizutka 128 757 563 -
medové biZutka 66 - - -
bizutka.net 43 381 289 223
Sperky - 728 - 200
nausnice - - 255 226
nausnice - - 233 191

Upraveno dle: Udaje zaslané Mgr. Kuzelikovou, kigsékytla sluzba Google Analytics.
Pozn.: pokud &ktery z Udaj neni vyplgn, znamena to, Zze v daném roce nebyla statistika je

vyhledavani zapnuta.

Z predchozi tabulky je v roce 2008 ¥tdziejmy nafist vyhledavani konkrétniho nazvu
stranky Mgr. Kuzelikové. To je pozitivni jev v kamertnim boji, protoze zakaznik
si bude pamatovat misto, kde byl spokojeny. Mgrzélikova ma #izeny i ket

na facebook.cz, kde propaguje své vyrobky. \Lasné dob ma tato jeji stranka

64 (tastnic, které fijimaji zpravy a tim i reklamu od Mgr. KuZzelikové.

Rivalita vtomto oboru je patrna i z davodu, Ze je zde hod#& konkurenti.
Mgr. Kuzelikova ma jistou konkuréni vyhodu, nebt uz jednou na tomto trhu dia
aspech, méa 64 ¥rnych zakaznic a ma tu velkou vyhodu, Ze uZ si redranovu #izovat
e-shop a jeho @€ a nav&vnosti se posouvat ¥d na strankach vyhledasia Taktéz
je vtomto od¥tvi budouci potencial, diky trefich si budou Zeny kupovat Sperky

i nadale, je jen na Mgr. Kuzelikové sledovat jejotani.

Da se shrnout, Zeivalita vtomto oboru je, avSak Mgr. KuZelikovd mé& diky

své historii vyhodu
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3.5.4 Analyza vstupu nové konkurence do odétvi s bizuterii

Toto riziko je velmi velké a opra¥né, protoZe je tdinnost, kterou rize dlat kazdy,
kdo tutocinnost ohlasi jako Zivnost &idi si vlastni obchod nebo e-shop (nebo bude

své vyrobky vystavovat jako prodejce na Fler.czon&bkro.cz).

Bariéry vstupu do toho odutvi témef nejsou Jediné, co potencialni konkurence
potrebuje, jsou napady, mensi kapital, internetové anksprodeji acas. Neexistuji
zde Zadné zakazy ani regulace ze strany statuleJ&zké v tak velké konkurenci
prorazit, protoZze bez dost&te® propagace by o novém vyrobci zdkaznik éd&v

V odwétvi s bizuterii neni natolik dominantni konkurekitery by Fedstavoval hrozbu

pro pfichod nového novych prodéjbizuterie.

3.55 Analyza rizika substituti

Substitutem biZzuterie mohou jednak byt Sperky hykch kowi, zde je ale Upkjina
cilovd skupina, ke které by sedigali naSi zékaznici. Redlnou hrozbou substitutu
by se mohly stat komponenty a koralky v surovénvist&dyby se naSi potencialni
zakaznici rozhodli sami si vyrébSperky, pestali by nakupovat bizuterii v hotovém
stavu. V takovém ifpact by Mgr. Kuzelikova mohla prodavat napady nebo kgra

v nehotovém stavu.

DalSim substitutem by se mohlo stat, Z@ky modni vystelek zcela viadi z médy
bizuterii. Takovy problém by se igSil samcasem, protoZze takova zalezitost neni
dlouhodobA.

3.5.6 Analyza zahrani¢niho okoli Zivnosti Mgr. Kuzelikové

Vzhledem k distribénimu kanalu (e-shop), ktery Mgr. Kuzelikova vyuzivéize
zahrantni trh pedstavovat hrozbu. Zejména pokud se jedna o triSloaensku,

kde taktéz psobi velké mnozstvi prodejcbizuterie. Takovy odkup ze slovenského
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(potazmo polského) e-shopu pro zakaznika znameeasez muzvysSi naklady
na dopravu, cozZ je @i pramérné cer 150,- K na 1 Sperk nezadouci¢keré gedni
slovenské e-shopy (hodnoceno podle umnisve vyhledavé&) dokonce pozastavily

zasilani Sperkkmimo Slovenskou republiku.

Na zaklad pozorovani Mgr. Kuzelikova zaznamenalagkatika slovenskych e-shdp
jejich obvyklou cenu postovného a balného. Udagmjszpracovala do nasledujici

tabulky s naklady na dopravu, uvazované pro obchioalik do 1Kg 2.1idy:

Tabulka 10: Srovnani pramérnych nakladi na postovné a balné ze SRER

CR SR SR (sklad \CR)
na dobirku 75.- 200.- 90,-
predem pevodem 35.- 200 - 40 .-
PPL 120,- neni mozné 120,-
osobni odbr zadarmo neni mozné zadarmo
doporuena zasilkas _ neni mozné 74 -

Zdroj: Vlastni zpracovani dle Gdap pozorovani od Mgr. Kuzelikové.

Zahranéni trh, zejména ten slovensky, by moliegstavovat riziko hrozby. Uz takto

dost velka konkurence na domacim trhu je rel&ttmroZzenda i konkurenty ze zahréni

Taktéz by mohli pedstavovat hrozbpolSti prodejci, ktefi by jazykovou bariéru zrusili
piekladem e-shapdo ¢estiny. | oni by se vSak museli potykat s vysokymaklady

na dopravu. Kdyby chli tyto naklady hradit sami, dlouhod®élby to pro & nebylo

vyhodné a tyto naklady by museli rozjitat do svych produkt

Vyhodou domacich online prodéjdizuterie #istavajivysoké naklady na dopravu

slovenskych a polskych prodeji, které mohou odrazovat potencialni zakazniky

od zahranini konkurence.
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3.6 Analyza vnitinich vlivia v podniku

Pro konkrétjSi predstavu o situaci uviitzivnosti Mgr. Kuzelikové jeji spodaost
zanalyzuiji i z ohledu vnihiho ohledu podniku.

3.6.1 Védecko-technologické faktory

V piipact podnikani Mgr. Kuzelikové neni témmozné uvazovat oé¢faké inovaci
technologii, nebd jeji ¢innost se zakiuje pouze na fni vyrobu Sperku. Ani vyhled
do budoucna nagtta s Zadnou investici, ktera byjakou inovaci technologiiffpadre

nastartovala.

3.6.2 Faktory marketingové a distribu¢ni

V minulosti jiz Mgr. KuZelikova vyzkouSela ¢které marketingové propagace,
ale bez usgchu. Jako prvni to bylydarkové poukazky, které se daly zakoupit
v hodnot od 500 K do 2 000 K, piicemz ke kazdému bylipojen maly darek
od Mgr. Kuzelikové v podabjednoduchych navlékanych koralido naramku. dch

se za celou dobu jejich existence (2 roky) pro&aks v celkové hodnét2 500 K.

Dale Mgr. KuZelikova poskytovala ke kazdému ndkopd 500 K kupujicimudarek
zdarma, a pokud nakoupi nad 1 00G Kdostane darky 2. Darkem byl&@gednoduse
naviékany naramek z kordlk Z pohledu kupujicich ani tento tah nebyl tim,
co by pomohlo rozhodnoutiiprozhodnuti o koupi u Mgr. Kuzelikové. U kupuijibic
spiSe rozhodovalaleva kterou Mgr. KuzZelikova nabizela v podoh0% ¥ nakupu
nad 2 000 K a ze statistickych Udajo primérné vysi cen objednavek je patrné,

Ze temt 20% kupuijicich si zakoupili vyrobky za hodnotieyySujici 2 000 K

Vroce 2009 si Mgr. KuZelikovd zaloZilatet na Facebook.compod jménem
»bizutka.net Zde propaguje svoje vyrobky, ukazujéco malo ze své vyroby a hlayn
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udrzuje patelsky vztah se svymi zakazniky. V gasné dob (stav k 20.3.2011)
ma tato strdnka na Facebook.cémkastnic, které gijimaji veSkeré zpravy a obrazky
novych produki (tedy reklamu), které zde Mgr. KuZzelikova isjai. Tuto stranku
muze €chto 64 Zen sdilet se svymigteli a tim mohou &t reklamu. Je to usgny
a moderni zfisob komunikace se zakaznikent kterém ji sdm zé&kaznik vyhledavéa
a chova se aktivn v komunikaci s prodejcem. Sam zakaznik zde totiZzempsat

zpravy, které uvidi i ostatni uZivatelé a mohouwékt otevenou komunikaci®

Jednou Mgr. KuZelikova uspidalasoutéZz v ramci propagaceo poukaz na néakup
Sperki v hodnot 500 K&. Ucastnic nebylo mnoho (celkem 9), nébo soutZi
se ne¥délo. Soutz probihala tak, Ze zakaznice posilaly své fotky,kbterych ndly
na sols jakykoliv vybrany Sperk od Mgr. Kuzelikové, pogé vybrala ta nejzajim&éi.

BohuZel Mgr. Kuzelikova nijak svoji stranku anidigou¥Z nepropagovala.

Jako jedinoudistribu éni cestu zvolila Mgr. Kuzelikova internetovy prodejgs jeji
e-shop. Nema zatim zajem dodavat do kamenného dbchebd chce, aby jeji Sperky

zastaly pod jeji kontrolou.

3.6.3 Faktory vyroby a ¥izeni vyroby

Veskerou vyrobu provath Mgr. Kuzelikova. Jeji vyrobky jsodisté jeji napady
ataktéz je sama &oé¢ vyrabksla. Vyrobni proces a jeho organizaci zajidvala
Mgr. Kuzelikova. Jako prvni byl napad Mgr. Kuzeliko ktery si posléze zakreslila
a zkusila jej rdné vyrobit za pomoci ketlovacich klesti. Podleipby na & nejdiv
objednala material. Po jeho vyroli Mgr. KuZelikova zapsala, koli&asu ji vyroba
trvala a vydaje na materidl. Poté tento vyrobek stitai na svj e-shop. Kdyz

zaznamenal usph, vyrobila Mgr. Kuzelikova vice kiis

Etapy vyroby na sebe navazuji, diky réni vyrobé je zde patrna pracnost
a naroénost, ale taktéz preciznostkterou si nize Mgr. Kuzelikova dovolit.

% Screenshot zatu ,bizutka.net* na www.facebook.com najdetetilqre. 9.
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Vyrobu v roce 2011 bude &popatovat Mgr. Kuzelikova spolu s 2 — 4 z&simanci
(v zavislosti na sezoénnosti jednotlivého obdobB, kterych kazdy z nich za é&sic
stihne vyrobit piblizné 120 ks Spenk Kazdy zamistnance bude ke své praciigitovat
ketlovaci  kleS€ na vyrobu Spetk (lks za pblizn¢ 180 K&). Tyto kles¢
ma k dispozici Mgr. Kuzelikova, ktera jégula zamsstnanci jako pracovni nastroj, ktery
ji bude ke konci pracovniho p&na navracen. Vipads, Zze by se klestnéjakym
zpasobem zniily, je Mgr. Kuzelikova pipravena jim jednu nahradu klesti vimit

za rozbité.

Rizeni vyroby probiha tak, Zze 1x za 14 dni si Mguz#&likova domluvi salzku

s brigadniky, kde praihne piredani hotovych Sperki a pipadre probthnou dalsi
instrukce (a pedani materialu) pro vyrobu novych SperlBrigadnici maji pracovni
fond 1 hodinu za den, Sperky vSak mohou vyhotowbkg, ktera bude vyhovovat jim,
dulezité je, aby si pohlidali, Ze v den geRy s Mgr. KuzZelikovou uZz maji zadané
Sperky hotovy.

Dulezité je zminit, Ze Mgr. KuZelikova uz m4 nyuintakty na studentky, které maji
zdjem tuto praci &at za tchto stanovenych podminek. Pro studentky je tareajy
piivydélek, nebd vétSina z nich vyrobu Speiikdéla jako swij konicek a za misic maji

pracovni fond 20 hodin, ktery n& neklade flis velké naroky.

Rizeni vyrobyje flexibilni, protoze Mgr. KuZelikova fite kdykoliv zkontaktovat své
zantstnance (zejménaigs telefon a e-mail) a zadat jim jinou praci, kdyd®y dany

prodej Sperku vyvijel Spain

3.6.4 Finanéni pirehled prijma a vydaja za dobu podnikani 2007 - 2010

Podnikani Mgr. Kuzelikové se vyvijelo émé tomu, jak se #novala svému e-shopu
atvorl® novych Sperk. Ztabulky ¢. 11 je vidt zatdtek podnikani vroce 2007,
kde ve vydajich nejsou zahrnuty vydaje fi@eni a spravu e-shopu, nékliento e-shop
ji zdarma Fdil jeji pritel, ktery se timto Zivi. Rok 2008 byl velmi @Spy,
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Mgr. KuZelikova byla na vrcholu ve své tvérimovych Sperik. Vtomto roce nila
Mgr. Kuzelikovadva zaméstnance kteri pracovali na dohodu o provedeni prace, takze
za reé nebylo teba odva& socialni a zdravotni poji&ti. Jejich prace sgovala v tom,
Ze jim bylo zadano, jak ma Sperk vypadat a koligikjich maji vytvdit. A odmegnovani
spaiivalo v pa@tu vyprodukovanych Speilk avSak odréna nikdy nepesahla K 5 000,-
za nesic. Jejich prace nesiy presahnout 150hodin, takZze poteypani limitu s nimi

Mgr. Kuzelikova ukotila spolupraci.

Tabulka 11: Pfehled prijmi a vydaji z podnikani za dobu prace Mgr. Kuzelikové s bizui

2007 23 610 K 24 054 K -444 K¢
2008 128 856 K 66 847 K 62 009 K&
2009 113594 K 88 091 K 25 503 K&
2010 5231 K 4979 K 252 K¢
Celkem 231 291 K& 183 971 K 87 320 K&

Zdroj: Udaje poskytnuté Mgr. KuZelikovou na zaklpji daiové evidence

V roce 2009 fsla na podnikani Mgr. KuZelikova krize a jefijmy z podnikani velmi
poklesly. Je to do jisté miry ovli¢gno tim, Ze v pedchozim roce bylo mnoho
dodavatel komponent, takZe vylsr a tedy i cenova pruznost byla velka. Bohuzel vyss
naklady na suroviny Zsobily nafist vydaji, pricemz se ekvivalentnnezvysily gijmy,

ba naopak se propadly. UZ v tomto roce Mgr. Kubeigknepracovala tolik na tvarb
novych model a vroce 2010, kdy vjejim profesnim Zigonhastala zrna,

se o podnikani figstala zcela zajimat. V tomto roce se prodavalyk§p&tere uz nila

Mgr. Kuzelikova vyrobené zitv¢jSi doby a mila pouhych 20 objednavek.
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3.6.5 Dai z prijmua FO v podnikani Mgr. Lucie KuZzelikové

Mgr. Kuzelikova ngla v minulosti s daovym giznanim potize. Od roku 2008 vykazuje
zisk z podnikani a musi si podavatndee @iznani. Pray v roce 2008 se potykala
s problémem, kdy jeji hruby zisk z podnika@inil 62 009,- K. Zasadni chyba
spaivala v tom, Ze Mgr. KuZelikova se uvedla v omyhgslela si, Ze zisk nevykazuje
a tudiz se 9liS nezabyvala kontrolou a uchovavanim faktur upé materialu
(tim je nepatrdé zkreslen Udaj o vydajich za rok 2008). Na konaig@ni daoveho
pfiznani by ji ani moznosti uplatnit si vydaje pae$al které byly za rok 2008
stanoveny na 50% é&ili by tedy 64 428,- K, nepomohly. Za rok 2008 jeji vysledna
daiova povinnost¢éinila 8 650,- K a Mgr. KuZelikova pozadala spravce éan

o splatkovy kalendaJeji Zadosti bylo vyhawno.
Tuto daovou neznalost Mgr. KuZelikovd #¥gfila hned nasledujici rok tim,

Ze si zajistila externi davou poradkyni, ktera ji vede #avou evidenci, &a

poradenstvi a zpracovavandaa fiznani.
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3.7 Analyza silnych a slabych stranek

Kazdy podnik ma své specifické silné a taktéz slatvanky. NejsilgjSi strankou
v pripad® Mgr. KuZelikové jsou jeji Sperky vyrébé z kvalitnich materiélse zvénymi
jmény pouzitych zngek (Swarovski, Jablonex Group). To je zakladinédpoklad

pro rozhodovani danych zakazhiloalSisilné stranky bych rada uvedla nasledujici:

- Originalita Sperku — Mgr. KuzZelikova si design Sperku sama vymysliky
tomu jsou jeji Sperky mnohdy aZ nevidané. Zadné femada vidi na jiné
Zere Sperk, kterym se zdobi a Mgr. Kuzelikova danéhsuksperku proda
vzdy par kus.

- Historie e-shopu— uZ v minulosti slavila stranka Mgr. KuZelikovépEch
a Zzeny si uz samy vyhledavaly konkrétni nazev gughda silnou stranku
Ize tedy povazovat fakt, Ze nejde o zcela novoazutalst, ke které by Zeny
nemusely mit divéru.

- Dobra pozice e-shopu— i pres skuténost, Ze se Mgr. KuZelikova
v poslednim roce o svoje podnikani tolik nezajimakgi e-shop astal
umistn na druhé strance ve vyhledavgo zadani slova ,biZzuterie®.
Postupentasu by se pozice ¢ta jeSE vice optimalizovat.

- Pr¥izniva cena pro zékaznika - jednim ze z&kladnich aspékt
pii rozhodovani kupujicich je cena. Ceny Mgr. KuZel, & pracuje
s kvalitnimi a vyhledavanymi materialy, jsou propkiiciho stale fiznive,
kdyZz ktomu navic Mgr. KuZelikova figda rgjakou slevu ¢i akci,
tak ze statistik prodejnosti jasvyplyva, Ze kupujici jsou vic stimulovani
ke koupi.

- Nezadluzenost -urité¢ velkou silnou stranku je, Zze Mgr. Kuzelikova neni
zadluzend ani nevyuzivA moznosterpani U¢ru. Chod jeji Zivnosti
je financovan pouze ze svého obratuiZé si dovolit do budoucna uvazovat

o0 investici a externiho #gobu financovani.
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Oproti tomu stoji slabé stranky, které se kazdyngognazi minimalizovat. ¥Sina
z uvedenych slabych stranek bude postupasn odstraina. Slabymi strankami jsou:

- Nizka produktivita — Mgr. KuZelikova po &sSinu ¢asu vyrabla Sperky
sama a otas neuspokojila vSechny zakaznice tak, jak byidlap Nekteré
Sperky byla nucenar@stat vyrabt, neba pro ni byly¢asow velmi nar@né.
To zmenime tim, Ze Mgr. Kuzelikova najmekolik zaméstnan@ na DoPP,
aby tim zarov minimalizovala svoje naklady.

- Podnikateléin hlavni pracovni pomér — jak se jiz v minulosti ukazalo,
zména zamdstnani byla pro Mgr. KuZelikovou natolik &srpévajici,
Ze ji zasahla i jejiho podnikani. Po konzultaci grMKuzelikovou jsem
dostala informaci, Ze jeji pracovni pé&mby nadale ne#i do jejiho
podnikani zasahovat. ré€sto jsem vSak p@tala s moznosti, Ze bude
Mgr. KuZelikova i nadéléasow velmi vytizena.

- Existence jediného distribiniho kanalu — jedinym prodejnim kanalem byl
a nejspis i @stane internetovy obchod. S Mgr. Kuzelikovou jsmazovaly
i 0 dodavani jejich Speiknéjakému vybranému prodejci do kamenného
obchodu. Mgr. KuZelikova vSak chce mit o svych &jpér gehled a chce
sama komunikovat se zakaznicemi a flexibilge gizpasobovat jejich
aktualnim pozadavim a tento zfisob ji to umoiuje.

- Chybégjici marketingova propagace — Mgr. KuZelikova v minulosti
vénovala spoustwasu svému e-shopu, aby se zoptimalizovala éniist
svého webu a taktéz, aby spréwomunikovala se zakazniky. V minulosti
vSak také vyuzivala nerifis efektivni marketingové akce. Tento nedostatek

odstranime planovanou reklamni kampani.
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3.8 Analyza prilezitosti a hrozeb

Kazdy podnikatel hledd novéfifezitosti pro své podnikani a hrozby se snazi
minimalizovat nebo zcela odstranit. Problémem stanbtéto analyzy je, Ze podnikatel
vétSinou zavira fed celici hrozbou & a zantfuje se pouze narfezitosti. Této chyby

se vyvarujemePrilezitosti tykajici Zivnosti Mgr. Kuzelikové:

- Expanze na slovensky trh— je to gilezitost, kterou Mgr. KuZelikova
ma, ale v sotasné sob neni zcela aktualni a Mgr. Kuzelikova negag
tuto potebu.

- Vyuziti nové distribuéni cesty— tato pilezitost je zcela na mistUz jsem
s Mgr. KuzZelikovou probirala tuto moznost, ale u&sné dob nechce
ani tuto prilezitost realizovat. Nova distribni cesta by pro zakaznika mohl
byt cist¢ jen osobni odiyr SperkKi, na to vSak vsaasné dob
Mgr. KuZelikova nema dostatéksu.

- Nova marketingova komunikace —velmi vyznamna filezitost pro rozvoj
podnikani Mgr. KuZzelikové. Marketingovou strategiudeme zagiovat
na zeny a jeji umishi naleznete v MHD Brno, jako reklamni letak, ktery
simiZe pecist spousta potencialnich zakaznikDale se marketingové
strategii budu podrol#i vénovat v nasledujicich strankach.

- Nalezeni novych materiak pro vyrobu — pilezitost, ktera se objevi
neplanovad. Pokud Mgr. KuZelikova objevi nové a pro zakazrakaktivni
materialy div pred svoji konkurenci, fiZe to velmi vyznam# ovlivnit
jeji dalsi vyvoi.

- Optimalizace pozice e-shopu pilezitost, na kterou se Mgr. Kuzelikova
chysta sama prim&rzantiit. Jak je z iznych vyzkund znamo, spousta lidi
se nepodiva dal, nez na druhou stranu ve vyhl€édaSaousta zékaznik
vSak najde to, co hleda uz na prvni straRroto je tohle vyznamna
piilezitost pro Mgr. KuZelikovou, dostat se na prstnéanku.

- Dostupna pracovni sila— Mgr. KuZelikova pdebuje zvysit produkci
vyroby. Na to si najme studentky, se kterymi uZ didgpolupracovala
a ony maji do budoucna zajem o dalSi spolupraci.
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Hrozby, kterym Mgr. KuZelikova v sa@asné a nejblizSi deébbude celit, jsou

nasledujici:

- Prichod silné konkurence— této hrozb, se déafici, ¢eli vSechny firmy.
Zde vSak ani nejsou Zadné bariéry vstupu doctwihani zadné jiné dalSi
omezujici faktory. Tato hrozba se netyk&ichodu jen ¢ist¢ nové
konkurence, ale také zaujmuti silné poziékteré ze stavajici.

- Bizuterie se stane neatraktivni- hrozba niZze vzniknout i tim, Ze Zeny
ztrati o bizuterii zajem a dokdzou si ji nahradi&tim jinym, nebo
se bez ni zcela obejit. Tato hrozba vSak neni odidoibd. Kazdy trend
ma jen utité ¢asove trvani, je vSak lepsi tuto hrozbu nepndeat a i nadale
sledovat trendy argni zakaznik.

- ZvySeni nékladi na dopravu — velmi realna hrozba, kterd tkvi v tom,
7e se zvednou cenyCeské Posty na dopravu. Vzhledem ktomu,
7e Mgr. KuZelikova vyuziva jedin zpisob dopravy odCeské Posty,
je najejim vyvoji zcela zavisla. \fipad velmi negiznivého vyvoje
by Mgr. Kuzelikova muselaigjit k osobnimu odisu, anebo jinak zvyhodnit
své vyrobky, aby obstaly.

- ZvySeni dani —e tu zde i hrozba, Ze se rfgmivym zpisobem bude vyvijet
daiova politika. Tato hrozba neni tak velka vzhledemtorku,
Ze Mgr. Kuzelikova plati pouze Baz pijmu fyzickych osob a zde
se nepedpokladaji tak zasadni 2ny.

- Nedostaté€ny odbyt vyrobkd — plan do budoucna pro podnikani
Mgr. Kuzelikové uvazuje se zvySenym zajmem zakaznik taktéz
se zvySenou produkci vyroby. Kdyby se odbyt newhipdle pedpokladt,
pro Mgr. KuZelikovou nebude problém pozastavit Wroa cekat

az se situace zlepsi.
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3.9

Pro vytvaeni spravné SWOT analyzy jéldzité, vzit v Gvahu jen relevantni informace
ohledrg Zivnosti Mgr. KuZelikové. Z tohouwodu analyzuji pouze ty faktory, které
né¢jakym zpisobem ovliviuji

Mgr. Kuzelikové a vySla mi nasledujici tabulka, i¥ ny nejhlavijsi body jsou

SWOT analyza Zivnosti s bizuterii Mgr. Kuzelikové

zvyrazrény tweng:

Tabulka 12: SWOT analyza zivnosti s bizuterii Mgr.Lucie Kuzelikové

nizka produktivita

podnikateléin pracovni
pomeér

existence jediného
distribu éniho kanalu
chykgjici marketingova

propagace

originalita Sperku

kvalitni vyrobni material

piizniva cena pro zakaznika

dosavadni pozice e-shopu

nezadluzenost

historie e-shopu

expanze na slovensky trh
vyuZziti nové distribani cesty
nova marketingova
komunikace

nalezeni novych materiapro

vyrobu
optimalizace pozice e-shopu

dostupna pracovni sila

prichod silné konkurence

bizuterie se stane neatraktivr]

zvySeni nakladi na dopravu

zvySeni dani

nedostaté&ny odbyt vyrobki

Zdroj: Vlastni zpracovani.
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4 Vlastni navrhy resSeni rozvoje zivnosti s bizuterii

Na zaklad toho, co jsme zjistilimiaZzeme doporwit rozvoj v tomto oboru. Zamerem
celé této prace je vytvib plan vyhovujici pro roz#eni podnikani Mgr. Kuzelikové

s hlavnim cilem zvysSit prosperitu této Zivnosti.

4.1 Exekutivni souhrn

Zivnostnik Mgr. Kuzelikova nema zéjem na tom, abygroba jejich Spetkprovadla
mechanicky. Jejim cilem je &€ vytvorit originalni Sperk za pouziti kvalitnich

materiah a jejiho know-how. Nebude se tedy zastdthdna investice.

Rozvoj a stabilitu této Zivnosti zajistime tim, ¥€ervnu 2011 zavedeme reklamni
propagaci, taktéz #ervnu 2011 Mgr. Kuzelikovd najme zéstnance na DoPP,

aby zvysila produktivitu prace, a vyttianove originalni Sperky.

Mgr. Kuzelikova se svou aktivitou bude snazit utirizegednich stranach vyhledaia
Cela marketingova komunikace se zaémje na pozitivni vztah se zakaznikem, prvotni
zantieni bude na Zeny, pogdrovnéZz na muze, kde naleznou Sperk v paddérku.
Novy zpisob interaktivni komunikace bude zaveden peastictvim socialni sit
facebook, ktera pro je pro zadkaznika atraktivnvjoadarma.
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4.2 Management firmy - lidské zdroje

Organiz&ni struktura Zivnosti Mgr. KuZelikové jednoducha liniovd Tato struktura
se vyznduje nar@nosti pro majitelku Mgr. KuZelikovou tim, Ze mus$eehno
organizovat a vymyslet sama. TaktéZz vSak rychlymoa¥rné piresnym penosem
informaci mezi Mgr. KuZelikovou a jejimi z&stnanci, kterym rychle zada praci.
Odpowdnost za nespémy Ukol nesou zagstnanci sami za sebe, avSak gpmunikaci
se zdkaznikem je celd odgowost na Mgr. KuZelikové. Graficky se d& znazdaiito:

Obrazek 5: Znazorréni organizani struktury Zivnosti Mgr. Kuzelikové

Majitelka, Mgr.
KuZelikova

Zzanestnanec Zzanestnanec Zzanestnanec Zanestnanec

Zdroj: Vlastni zpracovani.

42.1 Zaméstnanci na DoPP

V sowasné dob Mgr. Kuzelikova nema zadné zé&stnance. Odervence roku 2011
piijme Mgr. KuzZelikova dva za#stnance na dohodu o provedeni prace. Tato dohoda
zamestnavateli uletuje zatZ na vydaje za mzdy, protoZze zde neni povinnosadilyv
zdravotni a socialni poji&i. V ¢ervenci, kdy maji studenti pradzdniny, nebude pnaoblé
najit rejakého takového brigadnika. Ze zakona se nesmitas ggacovni smlouvy
piesahnout 150hodin za rok. Stim jsme se v§gali podle vyp&tu vtabulce 13

ve které jsem vypietla, Ze za hodinu prace dostane &stmance zaplaceno 60,- (toto
ohodnoceni uz Mgr. Kuzelikova tgpe vyzkouSela v minulosti). Z celkového vyfio
vyplyva, Ze pi 1 hodiré odpracované za den se tet&sovy limit viterpa za 7 ®siai,

kdy se budou hledat novi zastnanci. Za hodinu za¥stnanec, podle tabulky 14, stihne
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vytvorit razné mnoZstvi Spetk v zavislosti na slozZitosti daného vytvoru.
Pro zangstnance je umo&no pracovat z domova é&s prace si mohou rozvrhnout,

jak sami patebuji, coz usnadni hledani novych zatand.

Tabulka 13: Kalkulace vydajii na mzdy zanéstnanai pii respektovani 150hodinového limitu

1h/den 60 K 240 K&

5 h/tyden 300 K 1200 K
20 h / ngsic 1200 K 4 800 K
7 mesial 8 400 K 33 600 K

Zdroj: Vlastni zpracovani

Tuto pracovni hodinu densi mohou zamstnancirozlozit na libovolny den, takze
se napiklad miZze stat, Ze cely tyden se bizuterii &ewji a v patek pracuji 5 hodin.
Tentocas si mohou rozvrhnout, jak budou chtit, avSaktaam/eny den (1x zétrnact
dni) musi mit pedepsany ptet Sperk hotovy. Tentotasovy fond predstavuje dobu,
za kterou zamgstnanci maji dany pdet Sperkii zvladnout Tentocas je vypdteny

v nasledujicim textu a tabul¢el14.

4.2.2 Kalkulace ¢asové nar@nosti vyroby vybranych Sperki

V tabulce 14 jsou dale rozpttané veSkeré vydaje na vyrobu vybranych
nejprodavagSich Sperks za obdobi 2007 — 2010. Tato tabulka se da snapliiamaat
na vSechny dalSi Sperky, které Mgr. Kuzelikova gducnu vytvéi. Nebylo totiz
mozné udlat analyzu u vSech jejich Spérkprotoze jich je fes 1 000 drulh Marzi

si zatim Mgr. KuZelikova stanovovala sama na zakdaé vnitni hodnoty Sperku.
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Tabulka 14: Prehled nejprodavargjsi vyrobkia za obdobi 2007-2010 a jejich kalkulacefimi a
vydaji na 1ks vyrobku

Hematit 1 45 minut | 45,0 K 2290 K [109,0 KK |383,0 K
Cokoladka Il | 2 15 minut | 15,0 K 35,0 K 20,0 K& 70,0 K&
Art deco 3 15 minut | 15,0 K 50,0 K¢ 26,0 K& 91,0 K¢
H&ky 4 nic 0,0 K 13,0 K 5,0 K& 18,0 K¢
Brusinky Il |5 20 minut | 20,0 K 50,0 K¢ 28,0 K& 98,0 K¢
Carnivora |6 30 minut | 30,0 K 98,0 K¢ 51,0 K& 179,0 K
Emerald 7 15 minut | 150K |100,5K |46,5 Ke 162,0 K
Cistota 8 15 minut | 15,0 K 100,5 K |46,5 K& 162,0 K

Zdroj: Vlastni zpracovani

4.2.3 Plan prijimani zaméstnanai pro obdobi 06/2011-12/2012

V ¢ervenci 2011 Mgr. KuZelikovéripme 2 zandstnance na dohodu o provedeni prace.
Dle zakona se nesmitgkrctit limit 150hod odpracovanych za rok u jednoho
zanmestnavatele. To jsem WgSila v nasledujictabulce 15 kde je vyzn&ena sedmi
meésicni |hata, za kterou musi byt zastnanec propu&h. V silnych prodejnich
obdobich bude mit Mgr. Kuzelikova 4 z&tmance. Od cervence 2012
Mgr. KuZelikova bude za#stnavat permanentrd zangstnance na DoPP. \tipad,

Zze by Mgr. KuzelikovA nemohla dlouhodobsehnat za®stnance (to je sice
nepravdpodobné, vzhledem k négili§ velké narénosti na zarstnance a skutaosti,

Ze zanmdstnanec bude moci pracovat z domova) by se Mgrekkdva uchylila k tomu,

Ze byvalé zakstnance na DoPP z&gsina na vedlejSi pracovni péma dobu ufitou.
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Tabulka 15: Patet zaméstnanai a vydaje za mzdy/msic za obdobiervenec 2011 — prosinec 2012

cervenec 2 400 K& 2 noveé DoPP (1)
srpen 2400 K
zai 2400 K
fijen 2 400 K
listopad 4 800 K¢ 2 nové DoPP (2)
prosinec 4 800K
leden 4 800 K¢ 2 x konec DoPP (1
anor 2400 K
brezen 2400 K
duben 2400 K
kvéten 2 400 K& 2 x konec DoPP (2
cerven 2 400 K& 2 nové DoPP (3)
cervenec 2400 K
srpen 2 400 K
zai 2 400 K
fijen 2 400 K
listopad 4 800 K& 2 nové DoPP (4)
prosinec 4 800 K¢ 2 x konec DoPP (3

Zdroj: Vlastni zpracovani

Z tabulky 15 vyplyv4, Ze ob#ma zandstnané vychazi na sedmi &sicni interval,
to je doba, po kterou je ¥grpana zadkonem stanovenditth 150 hodin. V &kterych
mesicich, kdy je ze statistickych Udapatrné, Ze zakaznici maji o bizuterii zvySeny
zajem, bude Mgr. KuZzelikova z&stnavat 4 zagstnance najednou. AZzéervenci roku

2012, kdy by se Zivnost Mgr. KuZelikové&la dostat do podidomi z&kaznik a jejich
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zajem o Sperky buddist, bude mit Mgr. Kuzelikova 4 z&stinance. Po skéeni roku,
kdy byla ukorena spoluprace se zastnanci, kté uz v jednom roce \Werpali limit
150hodin,budou v dalSimroce prednostré osloveni o dalSi spolupraciTim se snizi

vznik problénii nezrinosti zandstnance nebo nedostatek zaj@émc

Plan na rok 2013 gredpoklada staly pd&et 3 zanéstnanai na DoPP. V fipac, Ze by
Mgr. Kuzelikova uz dale nealia spolupracovat se studenty a po &fioich s nimi rusit
pracovni pondr, najala by si staléhpaméstnance se zdravotnim postizenim, ktery by

pracoval na poloviéni pracovni Uvazeka Sperky by vyr& 4hodiny deng.

4.2.4 Planovana pnimérna produkce Sperki zaméstnanci

Samoz¥ejmé, Ze vzhledem nacasovou narénost jednotlivych Spetk které
Mgr. Kuzelikova vyrabi, jsem zanalyzovala u 50 negiavarjSich Sperk, praimérnou

vyrobni produkci zagstnand a vySla mi nasledujici tabulka 16:

Tabulka 16: Praimérna produkce Sperkii v zavislosti na p@tu najatych zaméstnanai

1 zangéstnanec

2 zangstnanci

4 zangstnanci

1hod

3

6

12

mesic (20hod)

60

120

240

Zdroj: Vlastni zpracovani

V zatatku nového podnikani Mgr. Kuzelikové bude 2amavat 2 zagstnance
a ti za ngsic v paimeéru vytvaii dohromady 120 Speik To je idealni stav pro Zatek.
Ze statistiky prodejnosti doposud vyplyvala skatest, Zena 100 ndvSvnikia e-shopu
www.bizutka.nera 24-40 hoditbyl 1 — 2 kupujicicha ptimérny paiet Sperk v jedné

objednavce jsou 2 kusy. Takz&igadalo asi 90 kusSperki za n&sic. Z toho by a

byt do za&atku pokryta poptavka | s jistou rezervou. ¢R® se stim,

Ze by i Mgr. KuZelikova nepravidelivyrabsla néjaké Sperky.
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4.3 Daiova otdzka v Fipadném stani se platcem DPH

DalSi daiovou otazkou je, zda by se Mgr. KuZelikova gkendobrovol® stat platcem
DPH. Raini obrat 1 milion korun v nejblizSi dékasi nepesahne, ale vytida jsem
dvé exemplarni tabulkyifpadu, kdy Mgr. KuzZelikova neni platce a jak bywypadalo,
kdyby byla:

Tabulka 17: Vzorovy ptiklad vypoétu ceny v dok&, kdy Mgr. Kuzelikova neni platcem DPH

potizeni 1 ks materiélu | 60,- nic
mzdové naklady 30.,- nic
marze 20,- nic
Celkem 100,- nic 110,-

Zdroj: Vlastni zpracovani

Tabulka 18: Vzorovy priklad vypoétu ceny, kdy by se Mgr. Kuzelikova stala platcem DR

potizeni 1 ks materiélu | 90,- 10,-

mzdové naklady 30.,- -

marze 20,- -

Celkem 100,- 20,- 120,-
Vyporadani FU 20,5 -10,-

Zdroj: Vlastni zpracovani

Z uvedenych dvouifkladi vyplyva, Zze bynebylo vyhodné aby se Mgr. Kuzelikova
stala v piStim obdobi platcem DPH. Jednak by se diky tomysSiiw ceny
pro kon€ného spaebitele, coz je pro Mgr. KuZelikova nezadouci, &akby se zvysila
administrativni narénost pro podnikani a Mgr. Kuzelikova by se mohlaykat

s nedostatkerasu a to by se mohlo &megativié projevit v jejim podnikani.
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4.4 Marketingova komunikace

Marketingovou komunikaci bych v tomtaipact rada rozdlila na online a offline
formu. Online reklama pro Mgr. KuzZelikovouequistavuje placenou formu reklamniho
umisténi na zadané strance s nastavitelnym dennim &ampo Offline reklama
je forma marketingové komunikacej gteré si zakaznik musi adresu Mgr. Kuzelikové
zapamatovat a sam ji vyhledat. Zecaku nového podnikani Mgr. Kuzelikové
se budeme zatrovat gedevsim na offline formu reklamy.

Marketingovy mix:

e produkt — bude mit pla ve své rezii Mgr. Kuzelikova. Jeji strategie celéh
podnikani je vyra&t originélni ceské Sperky z kvalitnich matefiata giznivé
ceny. Zakladnimi produkty vSakigtane pouze biZuterie.

* cena- cena se bude sestavovat tzv. ndkladovou met@tkna tedy musi pén
pokryt naklady. Marze kceén se bude fidavat v prvnim roce
30% a v nasledujicich 40% a tuto hranici se pokgpi KuzZelikova udrzet.

» distribuce — jedinym distribdnim kanalem i nadaleigtava e-shop bizutka.net.
S Mgr. KuZzelikovou jsme konzultovaly i dalsi moZznhogmko je dodavani
vyrobki i do ,kamenného obchodu“, tuto moznost si Mgr. &likova zatim
nechava jako alternativu do budoucna & jgka chce &novat online prodeji.

e propagace — vroce 2011 bude propagace ve smyslu masivniukikace
se zakaznikem, jde o to, aby si web zapamatowasikali k mu kladné pocity,
proto zde bude i odkaz na ,fanklubovou” strankunvaw.facebook.czOd roku

2012 se reklamaipmisti na internet, to da Mgr. Kuzelikovétsi volnost
regulovat sama rozpet, reklama mize byt levrjSi a @gimo potencialniho

zakaznika zavede na e-shop Mgr. KuZelikové.

4.4.1 Marketingova propagace — letak v MHD Brno

Patateni komunikaci se zakaznikem navdZzeme pomoci idetdlystavenych

v tramvajich a trolejpbusech MHD Brno. Tato formagagace je vhodna z hlediska
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komunikace s velkym mnoZzstvim potencialnich zakazmia Fijatelnych vydaj pro
Mgr. KuZelikovou.Vizualizaci navrhu marketingového letaku najdete wp¥ilohach
¢. 10 aé. 11

Reklama je ze zatku zacilena na Zeny a letdk je pojat ,hra¥* tak, aby se kazda
cestujici mohla po castozptylit ns¢im jako je nafiklad bludis¢, které maii vychody
a kazdy vede kdakému Sperku od Mgr. Kuzelikové. Letak by tindlma Zen budit

z4jem a pozornost. Tim si budou do ganmaryvat online adresu Mgr. KuZelikové.

4472 Plan umig’ovani reklam v MHD Brno

Letak bude mit format A4 a vzhledem k vyittaj na jeho umishi v MHD Brno
ho Mgr. KuZelikovd bude moci nagsic umistit v ¢ervenci 2011 a v prosinci 2011.
Minimalni mnozstvi letak je 50ks a cena jednoho letdku nasio je 108 K vcetrg

DPH. Celkova kalkulace je zobrazena v nasledtaimillce ¢. 19,

Tabulka 19: Rozpdéitani vydaji na 2 mésiéni reklamu v MHD Brno.

cervenec prosinec
1 letdk 108 K 108 K&
50 letéka 5400 K 5400 K
Celkem za rok 10 800 K&

Upraveno dle: SNIP & CO. [Online]. 2011. Dostupnévavw.snip-brno.cz.

Vzhledem ke skutmosti, Ze provozovatel reklamni plochy neutiig2 mensi peéet

nez 50 letdlk, neda se tatoastka snizit. Provozovatel (www.snip-brngd.e®ak olsas

poskytuje sezonni slevy a tim by se dalo uvazowatibeni vydai.
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Pro Mgr. Kuzelikovou je podstatné, aby se jejiketdMHD objevil uznyni na zatatku
léta, kdy je pro bizuterii idedlni sezéna a roviz tésné pied Vanocemj

kdy je ze statistiky prodejnosti Mgr. KuZelikovérnez zvySena poptavka po bizuterii.

4.4.3 Predpokladany pdet objednavek po uvedeni reklamy v MHD

Jak jsem jiz zmiovala v kapitole ,Planovanad t{mérna produkce Speik,

2 zangstnanci z p&atku vyprodukuji iblizné 120 Sperk za nésic a k tomu sef@a
i Mgr. Kuzelikova, ktera je rowZ schopna vyprodukovat,fipvyrobé 1h za den,
60 ks Sperk za nesic. Vzhledem k minulé situaci, kdy naugtost e-shopu

www.bizutka.cz predstavovala na 100 fighozich 1-2 kupujicich. Nyni sfia

aby setento p®t zdvojnasobil. Vzhledem kpmw, ktery dend reklamu
Mgr. KuZelikové uvidi, je mozny ffrthod 200 potencialnich zakazajkze kterych
by mohl byt2-4 kupujicich a kdyby se $ tom neznénil pramérny paiet 2 ks Sperik
v jedné objednavce, znamenalo bytodej primérné 180 Sperki za mésic Je tedy

nutné, aby Mgr. KuZelikové ro¥na vyrakela Sperky.

Tim by se i obrat zdvojnasobil a vzhledem k vysSsidajim po roz&ieni produkce

je potebna marketingova propagace.

4.4.4 Zacileni budouci reklamy

Do budoucna, fedpoklada se rok 2012 a 2013, se Mgr. KuZelikovée ctovréz
zaméfit na muZe kterym na své webové strantenabidne jednoduchou cestu,
jak naleznout Sperk jako darek. Tuto formu komuogamistime jakonline reklamu
na vybranych strankach, kde je ¥tSi vyskyt mua (stranky o sportu). Denni rozget
pro tuto reklamu se planuje na 100 Henr¢. A tato reklama bude umésia v nesici

cervnu a prosinci.

% Screenshot z e-shopu Mgr. KuZelikové naleznetiélozed. 12.
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Tabulka 20: Pfedpoklad pro reklamni plan na rok 2012 a 2013 na zgmuti muza

maximalni  dennli

100 K& 100 K&
rozpaet
mésicni vydaje 3 000 K 3100 K
celkem za rok 6 100 K&

Upraveno dle: GOOGLE ADWORD®nline]. 2011. Dostupné z: www.google.com/adwords

Tato online reklama se vyzfige tim, Ze objednatel (tedy Mgr. Kuzelikovd) sinsa
na z&atku zvoli denni rozget (konkrétd 100 Kg), ktery je ochotna zaplatit. Probiha
to tak, Ze reklama je umésta na konkrétni strance a za kazdého, kdo se naudan
stranku pes tuto reklamu dostane, zaplati Mgr. KuZelikovabligné 2 K.

Az se dostane na hranici 100¢ ka den, reklama se vypn&outo online cestou

se pokusime zaujmout muze, aby Sperky kupovali jakdarky.

Vyhodou této reklamy je fakt, Ze kdyz se neujmelzinse pes dany odkaz na stranku
Mgr. KuZelikové nedostanou, tak Mgr. KuZelikovd uwdd mit Zadné vydaje
ani zato, Ze dana reklama je na jeji stranku vesta. Proto sedo budoucna

zameérime pravé na tuto formu reklamni komunikaci.

S Mgr. Kuzelikovou jsme uvazovaly, Zze by se mokdyjmout situovargjSi Zeny,

pro které by se vytidy Sperky slozi¢jSi s narénéjSi vyrobou, ovSem i drazsi. Takove
Sperky uz v minulosti sice Mgr. Kuzelikova vy jejich odbyt ale nebyl na takové
arovni, jakou by si Mgr. KuZzelikovaiedstavovala. Reklamni &dni by bylo podobné
jako u mu#, jen by reklamni heslo bylo sifované na Zeny a reklama by se nachazela

na jinych strankach.
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4.4.5 Propagace na socialni strance Facebook.com

Vzhledem k faktu, Ze Mgr. Kuzelikova ma jiz druhgkrzavedou stranku o prodeji

bizuterie na socialni siti_www.facebook.c§¥mje vyhodné timto pro zékaznika

atraktivnim zgisobem oslovovat kupujici a udrZzovat s nirfely vztah. Stranka
Facebook.com funguje tak, Ze kazdou zpravu nebagfafii novych Spenk, kterou
Mgr. Kuzelikova vystavi, tak zakaznik, ktery maotatranku v tzv. ,oblib* tuto zpravu
uvidi a miZze na ni reagovat nebo ji poslat dalSim uzivaeM souwtasné dolé ma tato

stranka 64 Zen, které tuto reklamu aktivré p¥ijimaji.

Proto se planuje, ze Mgr. Kuzelikové&siadnovou kolaz fotekigdstavujici nové Sperky
a tu zde uviejni, aby zakaznici byli informovani. klamé MHD bude rovnéz
odkaz na tuto stanky kde se Zeny i muzi mohou saniidat a roveZ piijimat scleni
od Mgr. Kuzelikové. Navic vyhodou této komunikaee Fejména to, Ze reklama
je zdarma, zakaznici se mohou sami aktizikastnit komunikace a samotné tvorby
Sperki a rovrez to, Zedanou reklamu, kterou Mgr. Kuzelikova uveejni, mohou

samotni zékaznici dale sdilet se svymigteli a tim se okruh zagreni rozsii.

%7 Screenshot zitu bizutka.net na Facebook.com najdetéilope . 9.

67



4.5 Postup optimalizace e-shopu na vyhleda¥agoogle.cz

KdyZ jsem o této problematice studovala informatazyané jako SEO), zjistila jsem,
Ze na prvni stranu je vtomto fipadd mozné se dostat pouze tehdy,
Ze by si Mgr. Kuzelikovaaplatila rozpocet na prednostni umiséni ve vyhledavdi
google.cz. Neba” po zadani relevantniho slova, kterym jbizutka“, stranka
Mgr. KuZelikové je na prvni stranhned na prvnim mist coz je v pgadku. OvSem
po zadani slova hjzuterie”, ktery je vSeobech vyhledavanym slovem,

se Mgr. KuZelikova nachazi na druhé stfan

Pro vyhledavaci algoritmus jsou podstatné tyto éiddflicovd slova, posledni
aktualizace a obsah, ktery vyhledavaryhodnoti jako hledanou informaci.
Mgr. Kuzelikova by musela zinit klicova slova na svém webucasto aktualizovat,

aby byla pro tento algoritmus ,atraktivni®.

Prozatim se tento problémMgr. KuZelikova rozhodla nereSit, neba’ placenou formu

uzit nechce a zarowesi chce zachovat yimage.

4.6 Odhadovany finanéni plan na nasleduijici 3 roky

K naplanovani vydéj mi poslouzili skuténé planované vydaje na nasledujici roky.
K vypocteni vydaji na material jsem pouzila vypet pomoci planovaného odbytu
bizuterie 2 160 Ks/rok a pmérné materialové néklady na 1 Sperk, které vysly

na 65 K. Konkrétni idaje naleznete v tabutce1.:

% Stav platny k 20. 4. 2011.
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Tabulka 21: Odhadované vydaje (v K) na rok 2011-2013

material 70 200 140 400 140 400
zamestnanci 19 200 36 000 43 200
pracovni nastroje 1 600 500 1 000
reklama 10 800 6 100 6 100
Celkem 101 800 183 000 190 700

Zdroj: Vlastni zpracovani.

K naplanovani fijma jsem gistupovala vzhledem ksekavanému odbytu
180 ks/mgsic. Coz je 2160 ks/rok. Kdyz fipny naplanujeme vzhledem
k vyprodukovanym Spefikn, mizeme vypoet zapsat jako 101 800 x 1,3 (odhadované
vydaje x marze) dostanemeijmy pro rok 2011 ve vysi 132 340¢KPro dalSi roky
jsme se s Mgr. Kuzelikovou dohodly na zvednuti magz 30% na 40%, ktery

se Mgr. Kuzelikova pokusi udrzet, ggmd navysit.

Tabulka 22: Odhadované gijmy (v K &) na rok 2011-2013

prodej vyrobk 132 340 256200 266 98
Celkem 132 340 256200 266 980

Zdroj: Vlastni zpracovani.

Tabulka 23: Odhadovany zisk (v K) za rok 2011-2013.

Celkem 30 540 73 200 76 280

Zdroj: Vlastni zpracovani.

Celkovy vypaet se vaze k planovanému odbytu Speik piipac negativniho vyvoje
pro Mgr. KuZelikovou neni potizigstat vyrabt, respektive ukofit pracovni ponar

viN s

avykat na piznivéjSi dobu. A naopak, kdyby planovany odbyt byl vysSi
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nez géekdvame, ma Mgr. Kuzelikov&ipravené kontakty na studentky, které by o tuto
¢innost nely zajem.

4.6.1 Finan¢ni plan v pesimistické variang

Pesimisticka varianta se nej\ddviji od toho, Ze by se nenaplnil odhadovany ési¢ni
odbyt 180 ks V takovém pipact jsme nemnily planovany péet zangstnand. Jejich
prace by se oviem vyrdh dopgedu tak, Ze by Mgr. Kuzelikova aa vysSi zasobu
vyrobenych Speik anebo by si zaéstnanci penaSeli pracovni fond do vytizggich
meésiai. Proto na prvni pohled neni az tak patrny rozdiisku. Vydaje na material

se daji velmi flexibil@ prizpisobovat aktualnimu odbytu ogfatel.

Tabulka 24: Pesimisticka varianta odhadovanych vydai (v K&) na rok 2011-2013

material 44 100 109 200 140 400
zamestnanci 19 200 36 000 43 200
pracovni nastroje 1 600 500 1 000
reklama 10 800 6 100 6 100
Celkem 75 700 151 800 190 700

Zdroj: Vlastni zpracovani.

V prvnim roce se vtéto variantpoéita s minimalnim odbytem 90 ks Sperki

a s nafistem na 180 ks Sperk/ mésici prosinci. Material se tomu @nmé snizil, nebd
Mgr. KuZelikova nakupuje fpsré to, co pra¢ potrebuje. Navic material v podéb
koralek se da vzdy znovu pouzit. Druhy rok se &avpaiita, ze by nebyl napém odbyt
180 ks a po &Sinu roku by seprodavalo priblizné 120 ks/nésiéné. Tieti rok

uz predpoklada ustaleni na 180 ksiit. Rok 2013 se dostane na planovany odbyt
priblizn¢ 180 ks/mésic. Diky tomu je prace Mgr. Kuzelikové flexibilrdamgstnanci

si mohou praci nadpracovat a Mgr. Kuzelikova bude hmtové vyrobky na sklad

anebo si mohou zarstnanci pracovni hodinyenést do dalSiho ¢aice.
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Tabulka 25: Pesimisticka varianta odhadovanych gijmi (v K¢&) na rok 2011-2013

prodej vyrobk 98 410 197 340 266 980
Celkem 98 410 197 340 266 980

Zdroj: Vlastni zpracovani.

Tabulka 26: Pesimisticka varianta odhadovany zisky K¢&) pro rok 2011-2013

Celkem 22 710 45 540 76 280

Zdroj: Vlastni zpracovani.

Podstatné je, ZMgr. Kuzelikova m& moznost své Sperky vyraét velmi flexibiln é.
Diky tomu miZe rychle prizpasobit potfebné mnozstvi materialu na aktualni
potiebu. AvSak v tomto fipact by musela Mgr. KuZelikova mitjakou zasobu Speitk
na vykryti vytizenych rsiai. V této variant by se peoitalo se stejnym pitem
zameéstnan@ a Mgr. Kuzelikova by sama akti#rprodukovat nemusela. Marze byla

zvednuta na 40% az v roce 2013.

4.6.2 Finanéni plan v optimistické varianté

Tato varianta by se realizovala tigacE nalezeni novych a lev§Sich materiala
(statilo by v priméru snizeni z 65Kks na 60K/ks), které by si zachovali stavajici
kvalitu. Promitlo by se to v nizSich nakladecdh §tavajicim objemu vyroby, anebo
v priblizné stejnych, ale s tim, Ze by se vylbveétSi mnozstvi. To by si vyzadalo mit
o jednoho zamstnance navic. Ro¥# by tatooptimisticka varianta poéitala s vysSim
objemem odbytu, z planovanych 180ks/¥sic na 225ks/misic Vypocitané podle
3 kupujici za den, ale misto vipnéru 2ks Sperk na jednu objednavku byfipadalo

v praméru 2,5 ks.
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Tabulka 27: Optimisticka varianta odhadovanych vydai (v K&) na rok 2011-2013
Rok (v K¢)

2012

81 00( 162 000 162 000
19 200 43 200 43 200
1 600 1 000 1 000
10 800 6 100 6 100
112 600 212 300 212 300

Zdroj: Vlastni zpracovani.

Vydaje se vypditaji podle zvySeného odbytu vipnéru 225 ks/nisic a nizSich vydaj

na material pimérnych 60 K/1 vyrobek. Tento zvySeny objem si uz vroce 2012
vyzada 1 stdlého zamstnance navic. Vydaje na reklamu jsem i v tomigpagut
ponechala stejné. Oproti tomu stdjijmy, které by se daly odhadnout naslk&dn

Tabulka 28: Optimisticka varianta odhadovanych gijmi (v K¢&) na rok 2011-2013
Rok (v K¢€)

2012
176 540 316 120 316 120
176 540 316 120 316 120

Zdroj: Vlastni zpracovani.

Prijmy se odhadovaly v zavislosti na materidlové \gtooproti konkurenci.
To znamena, Ze cena by se odvijela od stanoveptatithozich vydajich 65 dks.
Tato Uuspora by pro rok 2012quistavovala 13 500&a marze by jiz v prvnim roce byla
40%. To by i s vySe uvedenou usporotlarve vysledku tuto zenu zisku:

Tabulka 29: Optimisticka varianta odhadovaného zisk (v K¢&) na rok 2011-2013

Zdroj: Vlastni zpracovani.

72



Zisk by byl v této variart asi dvojnasobny, kdyby Mgr. Kuzelikova skiré objevila
levnejSi material, u kterého by byla schopna zachowetagici kvalitu. Roviz zavisi
na vysSim odbytu na 225 ksfsic. Tato varianta by se mohla skuténé v nékterém

z obdobi podnikani Mgr. Kuzelikové uskuténit. Neni to vSak dlouhodoba
zalezitost, neb® i konkurence by se postupd prizpasobila t€mto levnéSim

zdrojim a cena by se oft ustalila.

4.7 Casovy harmonogram jednotlivych kroki

Jelikoz Mgr. Kuzelikova ma vSechny peitné ¥ci k tomu, jako Zivnostensky list,
e-shop a zajighé kontakty na studenty, aby mohla pouze rozvijétpodnikaniPrvni
dilezitym krokem je, ze Mgr. Kuzelikova nebude, podlesvych slov, odéervence

v takovém pracovnim vytiZzenia bude se moc svému podnikanétoggnovat.

DalSi dilezité kroky:

e 8. 7. - 8.8. 2011 reklama v tramvajich a trolejpousech MHD Brno.tora
reklama bude cilena zejména na Zeny.

e 1. 7. 2011 - najmuti dvou zagstnanéd na DoPP. Podle této smlouvy
se zamistnanci budou #&dat v sedmimssiénich intervalech, iemz
ve zvySeném obdobi (prosinec) budou k dispozica#estnanci a poté podle
planu.

* 1.7.2011- nové fotografie a zpravy na facebook.com. Cijermnovu obnovit
komunikaci se zakazniky.

« ¢erven a prosinec 2012, 2013 reklama seiesune na webové stranky, které

po rozkliknuti zakaznika nasmuji rovnou na e-shop Mgr. Kuzelikové.
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4.8 Hodnoceni rizik

Sestaveni rizik je vtomtofipadt podstatné pro Mgr. KuZelikovou, aby si sama
mohla nésledujici podnik&ni pohlidat aFidit a méla lepSi pedstavu o tom, na které
aspekty si dat pozor.fiPhodnoceni rizik jsem se za&hovala na ta vyznamna rizika,
ktera by skutéené mohla podnikani Mgr. KuZelikové ohrozit. V naslgdu tabulce

naleznete odhalené rizikové faktory a k ninifgzené ohodnoceni, které #nha

kvantifikaci rizik. Toto hodnoceni vychazi z pedchozich analyz

Tabulka 30: Hodnoceni a kvantifikace moznych rizikv podnikani Mgr. Kuzelikové

Omezena kreativni tvorbha

Mgr. KuZzelikové

Nedostatény odbyt Speri *okokox
Nenalezeni levné pracovni

* % %
sily
Nova silna konkurence * ok
Ztrata atraktivnosti biZuterie **
Chykgjici alternativg

* k%
distribuini cesty
Vykyvy v cash-flow *

Zdroj: Vlastni zpracovani na zaklagiredchozi analyzy Zivnosti.

Pro kvantifikaci jsem vyuzila ,znamkovani“ od jedné& do psti *****
kde * predstavuje nejslabsi a nejlépe ovladatelné riziko pigr. Kuzelikovou

a ***** n fedstavuje neptsi riziko.

4.8.1 Plan ¥izeni hodnocenych rizik

Pro konkrétni fedstavu je zde platieSeni pipadného napkmi rekterého z rizik,

je nasledn popsandeseni &chto vytyenych rizik:
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Omezena kreativni tvorba Mgr. KuZelikové— Toto riziko dostalo ohodnoceni
pouze jedné *, nelioby trvalo jen kratkodoh Mgr. KuZelikova se five
inspirovat ze své staré prace, nebo u konkurengg. KuZelikova je ochotna
piihlédnout ke kreativnim ngpéich svych zaréstnand.

Nedostat&ény odbyt Sperki - Toto riziko je zavazné, nebo
ho Mgr. Kuzelikova neiize @ilis ovlivnit, pouze stimulovat komunikaci
se zakaznikem. Vifpads, Ze by to skut@né stalo, ma Mgr. Kuzelikova vyhodu
vtom, Ze jeji vyroba je velmi flexibilni. B£e se zawstnanci domluvit
na omezené produkci, nebo Uplném zastaveni spokeipra

Nenalezeni levné pracovni sily- Mgr. Kuzelikova m& uz nyni, podle svych
slov, domluvené iedevSim studentky, které ¢fit spolupracovat na vyrab
Sperki. Je roveZz pravda, Ze prace na DoPP vyzaduje neustalou m@aeiu
novych i stavajicich zagstnan@. Kdyby Mgr. KuZelikova byla dlouhodéb
v situaci, Ze nikoho takového nesezene, ma moasbsvit zdravots postizené
osoby, kt& by méli o takovou spolupréaci zajem. Znamenalo
by to pro Mgr. Kuzelikovou ztratu levné pracovniysiale v gipad osob
se zdravotnim postizenim, byéla Mgr. Kuzelikova daova zvyhodgni.

Nova silna konkurence— Fichod silné konkurence, ktera by zaujala Siroky trh
a Vv podstat by pohltila malé Zivnostniky, kte by nemohli své ceny drzet
tak nizko, jako potencialni velka konkurence (ptetby n&li Uspory z rozsahu)
by pro Mgr. KuZelikovou znamenalo datt$i diraz na originalitu a nesériovou
vyrobu, kterou by si mohla udrzet menSi okruh zaKdg ktefi preferuji prag
tyto hodnoty. Toto riziko dostalo ***, nelfoneni giliS pravdpodobné,
Ze by se &co takového v nejblizSi détstalo.

Ztrata atraktivnosti bizuterie — Ohodnoceni ** je ziodu faktu, Ze tento styl
by byl pouze kratkodoba zalezZitost, kterou by Mguzelikova musela pouze
.prezit’. Vzhledem ktomu, Ze vyroba SpériMgr. KuZelikovou je velmi
flexibilni, tak by toto riziko pekonala.

Chybgjici alternativa distribu éni cesty — Kdyby nastala situace,
Ze by se internetovy prodej stal neatraktivni prékazniky, by si Magr.

Kuzelikovd musela najit distriboi cestu, nejlépe kamenny obchod, ktery
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prodava bizuterii. V fipadt neusgchu by Mgr. Kuzelikova mohla vyuzit
osobni odbr bizuterie.

Vykyvy v cash-flow — Je podstatné mit vzdy dostatek grerk dispozici
na mzdy zamstnané a platbu materialu. Riziko je ohodnoceno nizkdyate
Mgr. KuZelikova dokaze flexibith reagovat na i@dni zakaznik. Je vSak
podstatné dagdu pditat s vydaji a pruzh reagovat na vyvijejici se zajem
zékaznik. V pripact akutniho nedostatku financi je Mgr. KuZelikova ittorvé

vykyvy kryt z vlastnich zdrd.
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5 ZAVER

Cilem této prace bylo vytweni podnikatelského planu pro znovuobnoveni a fjozvo
podnikani Mgr. KuzZelikové ve vyrgba prodeji bizuterie. Blezité bylo respektovat
pozadavky a moznosti Mgr. Kuzelikové. Domnivamzeegili prace bylo dosazeno.

Po nastudovani a sepsani teoreticksti, jsem zanalyzovala tuto Zivnost a jeji piedi,

ze kterého vyplynuly skuteosti, Ze je vhodné v tomto oboru rozvijet podnikan

Z patatku bylo nutné znovu zaujmout zakaznika a naveipdtn komunikaci, aby név
ziskany objem vyroby nalezl upl&mi. Prvni je reklama v MHD, kterou budeme
pomoci jednoduchych letdkzakazniky navad i na socialni $i Facebook.com,
kde je efektivni zfisob komunikace fiimo se zakaznikem, ktery ma moznost rychlé
zpstné vazby. Zde bude probihat nejpodsi@incast komunikace, nelige to levné
a zakaznikem vyhledavané. DalSi komunikace gmoé jako reklama uz na webovych

strankach, kde si Mgr. Kuzelikova bude moc lépédaitireklamni rozptet.

Bylo tedy nutné zvysit produktivitu, ktera zavisetea najmuti pdgebného pé&tu
zanestnand, pricemz bylo nutné brat v Gvahu finan moznosti Mgr. Kuzelikove.
NejlevrgjSi moznosti proto bylo najmout zastnance na dohodu o provedeni prace,
kde se neplati zdravotni a socialni peéji$tza zamistnavatele. Problém se sehnanim
konkrétnich zajemco tuto praci, vieSila Mgr. Kuzelikova sama tim, Ze m4 thaju
sehnané studenty, kiemaji o tuto spolupraci dlouhodoby zajem. Do bua@ubude

mozné vzit zarkstnance na polotmi Gvazek.
Cela prace se odvijela o&chto dvou zakladnich aspéktneba’ to presré vystihuje

to, co Mgr. Kuzelikova peebovala. Diky pedchozi podnikatelské minulosti jsenglen

dobré vychodisko pro sestaveni fidafho planu.
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Podstatné je, Ze Mgr. KuZelikova bude sknge z tohoto planu vychéazet,
pfi znovuobnoveni své Zivnosti. Bylo i pro mngnmsem vidt, Ze si Mgr. KuZelikova

pii analyze ujasniladkteré skuténosti a Ze s navrhem souhlasi a bude ji napomocen.
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