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Abstrakt

Tato diplomova prace se vénuje ndvrhu podnikatelského zaméru na zalozeni
spolecnosti SportHC s.r.0., ktera bude prodavat sportovni vybaveni prostfednictvim jak
kamenné prodej, tak i internetového obchodu. Praci budu zpracovavat ve tfech ¢astech.
V prvni Casti se zaméim na teoretickd vychodiska prace vhodna pro podnikatelsky
zamér. Ve druhé analytické Casti se zaméfim na analyzu vnéjSiho a vnitiniho prostredi
spolecnosti a ve tieti praktické ¢asti se budu snazit dosavadni poznatky z teoretické a

analytické ¢asti uvést do realizovatelného podnikatelského planu.
Kli¢ova slova

Podnikatelsky plan, finanéni plan, SWOT analyza, konkurence, sportovni
vybaveni, cyklistika, hokej

Abstract

This master‘s thesis is dealing to the draft business plan for the establishment of
the company SportHC s.r.0., which will sell sports equipment through the shop and
online store. | will write the thesis in three parts. The first part will focus on the
theoretical solutions of work suitable for the business plan, in the second the analysis
part i will focus on the analysis of the external and internal surroundings of the
company and in the third the practical part | will try to present findings from the parts

theoretical nad analysis into a viable business plan.

Keywords
Business plan, financial plan, SWOT analysis, competition, sports equipment,

cycling, hockey
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Uvod

K tomuto podnikatelskému zdméru jsem se dostal diky mému kolegovi, ktery
me kdysi ,,ptizval® ke svému podnikani. Asi tfi roky jsme spole¢né prodavali zbozi po
internetu, ale jak Sel Cas, doba se vyvijela a ptibyvalo konkurence, bylo t¢zké udrzet
vSechny naSe obory podnikani konkurenceschopné. V soucasné dobé mam podnikani
pferusené, a proto jsem se vydal cestou tohoto podnikatelského zdméru. Chtél bych
navazat na to, co jsme ty tii roky budovali, ale je potfeba tomu dat novy a potradny

impulz.

Podnikali jsme v oboru prodeje sportovnich potieb. Konkrétné hokejové,
cyklistické a doplitkové zbozi, jako napiiklad in-line, fitness atd. V tomto duchu bych
chtél pokracovat, jen stim rozdilem, ze dosud byl kamenny obchod pouze pro
cyklistické zbozi, a proto planuji navrhnout kamennou prodejnu pro vSechny tyto druhy
zbozi. Hokej a cyklistika byla volba za prvé z divodu, Ze k hokeji mame ja i kolega
velmi blizko a cyklistika proto, Ze jeho rodice jiz dvé prodejny maji. Druhym divodem

bylo pokryti celosezonniho prodeje.

Do soucasnosti naSe podnikani probihalo ve formé fyzickych osob, tedy na
zivnostensky list. S timto podnikatelskym zamérem bych chtél piejit na pravni formu

spolecnosti a to na spole¢nost s ru¢enim omezenim.



1. Vymezeni problému a cile prace

Cilem prace je vytvofit takovy podnikatelsky zamér, ktery by mohl do budoucna
slouzit, jako odrazovy mustek do podnikani. Podnikatelsky zdmér bude tvofen na
vybudovani kamenné prodejny i S internetovym prodejem, ktery je v soucasné dobé
témef nepostradatelny. Obor podnikani bude prodej sportovniho zbozi, predevsim
cyklistického a hokejového. Je tedy tfeba disledné analyzovat dany trh, urcit potencial a
predevsim, zaméfit se na konkurenci. Nutny je pohled i na vyvoj novych trend a umét

predpovédét, jakym smérem by se mohl tento trh dale vyvijet.

Mym cilem je tedy vytvofit podnikatelsky zamér, ktery by bylo mozno pievést
do reality, budu se tudiz snazit o vytvofeni vérného finan¢niho planu, ktery by mél
slouzit k budoucimu rozhodovani, zda se do podnikéni vyplati ¢i nevyplati vstupovat.
Dale chci vytvotit realny pohled na obor ¢innosti naseho podnikani, ve kterém dam
vyniknout jeho prednostem, ale i jeho slabindm a zamétfim se také na rizika plynouci

Z podnikani v tomto odvétvi.
Metodika diplomové prace:

V tomto podnikatelském zaméru se budu vénovat hodné€ analyze. Rozbor daného
trhu ¢i odvétvi ndm muiZe odhalit klicové ¢€i nepodstatné oblasti, kterym bude nutno
vénovat vétsi ¢1 mensi pozornost. Na zaklad¢ analytickych metod bude provedeno
sjednoceni dosaZenych poznatki a myslenek v celek neboli metoda syntézy. Metoda
srovnani se bude hodit pfedev§im u problematiky konkurence, kdy budu porovnavat, jak
na tom jsme v pohledu s konkurenci. Nékteré zavéry budou dosazeny metodou dedukce,
ptipadné¢ vhodnou analogii, kdy budeme znat urcité vysledky, které ndm pomohou

dotvofit obraz naseho zamyslené¢ho podnikatelského zaméru.
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2. Teoreticka vychodiska prace

2.1 Pojmy podnikani, podnikatel

Novy ob¢ansky zakonik (NOZ) definuje podnikatele takto:

"Kdo samostatn¢ vykonava na vlastni Gcet a odpovédnost vydélecnou ¢innost
zivnostenskym nebo obdobnym zplisobem se zamérem cCinit tak soustavné za ucelem

dosazeni zisku, je povazovan se zietelem k této ¢innosti za podnikatele." (14)

Soustavna cinnost neznamend CcCinnost nepfetrzitou, ale takovou, ktera je
vykonavana s vidinou, Ze bude vykonavana i naddle. Nesmi se jednat o ¢innost
nahodnou, nahodilou nebo pfilezitostnou — ta neni podnikanim. Za soustavnou
¢innost tedy lze povazovat takovou, ktera neni pouze piileZitostnd (kterd se jiz
neopakuje). Za soustavnou Cinnost vS8ak Ize povazovat 1 to, kdyz
je podnikatel zaméstnan a podnika pouze ve svém volném case nebo podnika pouze v
urcité rocni dob¢. Podnikénim je i ¢innost provadéna nékolikrat do roka s iimyslem ji

opakovat. (14)

Podnikatel provadi svoji ¢innost pod vlastnim jménem a je-li zapsan do
obchodniho rejstfiku, pod ndzvem firmy. Tim vystupuje z anonymity a osoby, které
jednaji podle jeho pokynli, musi jednat jeho jménem nebo jménem firmy. Nelze

tedy podnikat na nékoho jiného. (14)

Vlastni odpovédnost je dalezitym rysem podnikani, nelze se zbavit rizika a
odpovédnosti vyplyvajici z podnikéni. Podnikatel — fyzickd osoba odpovida za veskeré
zavazky vyplyvajici z jeho podnikdni celym svym majetkem. To znamend, Ze nejen
obchodnim, ale i majetkem urenym pro vlastni potiebu. Slovo "odpovidd" ma v této

souvislosti tvrds$i vyznam, nez slovo ruci. (14)

Dosazeni zisku je hlavnim cilem podnikatelského snaZeni. Za podnikani se

obecné povazuje i to, kdyz hospodareni skonci ztratou, nelze z toho vSak vyvozovat, ze
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pravé ztrata je smyslem podnikéni. Smyslem je neustaly rlst hodnoty firmy a to bez
dosahovanych ziskti neni mozné. Pokud neni vasim umyslem dosahovat zisku, nejedna

se o podnikani. (14)

2.1.1 Proces rozhodnuti zda zacit ¢i nezacit podnikat

,Je pravdépodobné, ze rozhodnuti o zalozeni vlastniho podniku lze nejlépe
zvazit ve svétle pochopeni samotného rozhodovaciho procesu. Proces, kterym k tomuto
rozhodnuti spéjeme, je néfim jinym nez nalezenim feSeni v Cist€ manazerském pojeti.
Podnikatel musi odhalit, vyhodnotit a rozvinout skytajici se pfilezitosti na zaklad¢
ptekonani odporu sil, vzpirajicich se aktivni Uc€asti pfi vzniku ¢ehosi nového. Jako

takovy se sklada ze ¢tyt fazi“: (3)

1) Identifikace a vyhodnoceni pfilezitosti
2) Zpracovani podnikatelského planu
3) Stanoveni objemu potiebnych zdrojt

4) Rizeni nové vzniklého podniku

»AC tyto faze nésleduji jedna za druhou, k Zadné z nich nelze pfistupovat jako
k izolované nebo jako ke komplexné zavrSené diive, nez jsou plné k dispozici faktory

nasledujici etapy.“ (3)

2.2 Spole¢nost s ru¢enim omezenym

Spole¢nost  srufenim  omezenym  (s.r.0.) piedstavuje  jednoznacné
nejpouzivanéjsi formu obchodni spolecnosti u nés, pficemz oblibé se té§i zejména

u drobnych a sttednich podnikateld. (16)

,,Spolu s akciovou spolecnosti je tato spoleCnost fazena mezi tzv. kapitalové
spolenosti, pro néz jsou charakteristické znaky jako: UcCast spolecnikii formou
poskytnutého kapitdlu, oddéleni majetku spolecnikli od majetku spolecnosti a nizké

riziko ruceni spole¢nikti za zavazky spole¢nosti.* (16)
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Spolecnost s.r.o. tuto definici napliiuje pouze s tim rozdilem, Ze oproti béZnym
kapitalovym spolecnostem piedpoklada vyss$i miru osobni angazovanosti spolecnikli

na chodu spole¢nosti. (16)

2.5.1 Podil na spolecnosti

Nova pravni upravas.r.0. si klade zacil pfedev§im umoznit jeji jednodussi
a flexibiln€jsi fungovéani. Snad nejvyraznéjsSim projevem této snahy je uvolnéni pravni

upravy podilu. (16)

,Oproti dneSnimu stavu tak bude moci naptiklad jedna osoba vlastnit vice nez

jeden podil (§ 135 odst. 2 ZOK).* (16)

— ,,Pokud v soucasnosti spoleénik drzi 30% podil a k nému zakoupi dalsi 30%
podil, ,,srostou” mu oba podily do jednoho 60% podilu. Napfiste k tomuto
»srustani" dochdzet nemusi, spolecnik tak bude moci napft. sviij druhy 30% podil
prodat, aniz by musel postupovat zbytecnou proceduru rozdélovani svého

podilu.” (16)

Snadnéjsi bude i ptevod podilu na dalsi osoby, a to zejména pokud spolecenska
smlouva ur¢i, ze podil je vtélen do tzv. kmenového listu, tedy cenného papiru na fad
(§ 137 ZOK). K ptevodu podilu tak bude moc dojit pouze na zakladé Gstni smlouvy

predanim kmenového listu s pfislusnym rubopisem. (16)

Variabilngj$i budou moci byt podily ico do prav, ktera jsou s nimi spojena
(§ 135 ZOK). Spolecenska smlouva bude nové moci pfipustit, aby s uréitym druhem
podilt byla spojena zvlastni prava jako napf. vétSi vaha hlasti v nékterych otazkach

¢i prednostni pravo na vyplatu zisku. (16)

S celkovym uvolnénim souvisi irozSifeni pfipadi, za kterych mizZe spole¢nik
ze spolecnosti jednostranné vystoupit. Dle nové upravy k tomu bude moci dojit
Vv pfipadé€, Ze spole¢nik nesouhlasil s nékterym z vybranych rozhodnuti valné hromady

(napf. 0 povaze podnikani spolecnosti— § 202 ZOK ¢i 0 piiplatkové povinnosti —

13



§ 164 ZOK), poptipadé¢ pokud mu byl bezdiivodné odepien souhlas k pfevodu podilu
(§ 207 odst. 3 ZOK). (16)

2.5.1 Zakladni kapital

Dalsi zménou je upusténi od spoléhani se na zakladni kapital. Dosavadni pravo
predpokladalo, Ze s.r.o. musi vytvofit zakladni kapital ve vysi 200.000,- K¢ aten

do 5 let splatit. Vytvotil se tak dojem, Ze je tim garantovana ochrana vétitelt. (16)

Ve skutecnosti vSak zakon spole¢nost nenutil, aby takovouto hotovost udrzovala,
resp. aby méla majetek v této hodnoté. Zakladni kapital se tak zménil v pouhou ucetni

polozku, ktera ma pro ochranu véfiteli pramaly vyznam. (16)

,»Tuto skute¢nost ZOK akcentuje a stejn¢ jako napt. pravo polské, francouzské

¢i némecké stanovi, ze zakladni kapital mize byt i jen 1 K¢ (§ 142 ZOK).* (16)

V néavaznosti nato se vSak také stanovi, Ze ochranu véfiteli zajistuji kromé
ustanoveni o spravé majetku spolecnosti a odpovédnosti také pravidla o testu
insolvence, které spolecnosti zakazuji poskytovat urcitd plnéni v ptipad€, Ze by si tim

zpusobila upadek (§ 40 ZOK). (16)

na fiktivni castku v uCetnictvi, ale stoji se naredlném stavu majetku spolecnosti

a odpovédnosti jednateld. (16)

2.3 Podnikatelsky plan

,Podnikatelsky plan je pisemny material zpracovany podnikatelem, popisujici
vSechny podstatné vnéjsi i vnitini faktory, souvisejici se zalozenim nového podniku.
Casto se 0 ném mluvi té jako o hernim planu nebo o autoatlasu, obsahujicim odpovédi

na otazky typu kde jsem, kam jedu a jak se tam dostanu* (3)

Tento plan musi brat v avahu vnéjsi faktory, jez se vymykaji kontrole a je tieba

snimi pocitat (jako jsou naptiklad nové piedpisy, zdkony, socidlni zmény, nova
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konkurence, stavajici konkurence ménici strategii prodeje, anebo ménici se potieby

zakazniki). (3)

2.3.1. U¢el podnikatelského planu

Jednou z kli¢ovych podminek tspéS$nosti podnikatelského planu je jasna
odpovéd’ podnikatele, autora podnikatelského planu, na otazku: ,,K ¢emu vlastné plan
primarné potiebuje?* Jsou vesmés dva zdkladni typy moznych odpovédi, které nejsou
vzajemné vrozporu a lIze je dale rtuzné strukturovat do podrobnéjSich c¢lenéni

podnikatelskych plant. Podnikatelsky plan tedy bude obecné slouzit: (5)

e Jako manaZersky nastroj k fizeni a budovani spole¢nosti nebo

e Jako podklad pro ziskani finanénich zdroju, napf. od banky nebo investora.

2.3.2. Struktura podnikatelské planu
Titulni strana

Podava strucny vyklad obsahu podnikatelského planu, obvykle by zde mély byt

uvedeny skutecnosti, jako: (4)

e Nazev a sidlo spole¢nosti

¢ Jména podnikateld (spolecnikll) a kontakty
e Popis spole¢nosti a povaha podnikani

e Castku potfebnou na financovani

e Struktura planu

Exekutivni souhrn

Tato kapitola se zpracovava obvykle az po vypracovani celého podnikatelského
planu a ma slouzit k tomu, aby maximélné¢ podnitila potencionalni investory
K investovani svych financnich prostfedkii do naseho podnikani. Investofi tuto cast
planu berou jako stéZejni a po prostudovani této kapitoly se rozhoduji, zda budou

procitat podnikatelsky plan jako celek ¢i nikoli. (4)
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vvvvvv

podnikatelského planu — hlavni myslenka podnikatelského zaméru, silné stranky,

ocekavani, stru¢né tabulky finan¢niho planu — vyhledu nékolika let* (4)

Analyza odvétvi

Je nutno podnik zafadit. To znamena, Ze¢ potencialni investor hodnoti
podnikatelsky zamér z celé tady kritérii a potiebuje veédét, vjakém odvétvi bude
spole¢nost podnikat a jaké je jeho konkurencni prostiedi. Je tieba znat vyvojové trendy
odvétvi, budouci vyvoj, také jeho historii, a tudiz odpovédi na otazky jako: ,,Jaké byly
celkové trzby odvétvi za poslednich 5 let?. Je tfeba zndt vyvoj novych produktl a
predevsim udélat analyzu konkurenéniho prostiedi, ve které budou uvedeni vSichni
vyznamni konkurenti, jejich silné a slabé stranky a jak by nas mohli potencialné trzné
ohrozovat. Opét tedy nutno znat odpovéedi na otazky typu: ,,Kolik novych firem zahajilo
V tomto odvétvi ¢innost?*, ,Jakd je nejblizsi konkurence?, ,,V ¢em budeme lepsi nez
konkurence?* a dal8i. Samoziejmé se nesmi zapomenout na zédkazniky. Segmentaci trhu
urcit cilovy trh a potencidlni zakazniky. Odpovidat si na otazky typu: ,Jaky je profil

nasich zakaznika? A jak se ten profil lisi od klient nasi konkurence?*. (3)

Popis podniku

Tato cast podnikatelského planu je vénovana podrobnému popisu nového
podniku, jeho velikosti a zabéru, tak aby si investor poskytl dostateCnou piedstavu, jak
podnik bude vypadat. Dulezité je popsat jaké produkty ¢i sluzby budeme nabizet,
umisténi a velikost podniku, jaky bude persondl a jak bude Skoleny, historie podniku
atp. Pfi hodnoceni umisténi podniku jak v budové ¢i v urcitych prostorach, se nesmi
opomenout zohlednit napf. parkovaci stdni, dostupnost zhlavnich komunikaci,
dostupnost z hlediska dodavatelit a predevsim zakaznikti. Pfi pfipravé této Casti si
budeme klast otazky: ,,Jaké vyrobky nebo sluzby nabizime?*, ,,Jak vyhodné je umisténi
naSeho podniku?“, ,.Je budova naseho podniku nova nebo je tfeba vynalozit investice do
oprav?“, ,.Budeme zafizeni kupovat ¢i pronajimat?*, ,,Jakou mame podnikatelskou

prapravu?“ aj. (3)
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Obchodni plan

Jelikoz se v nasem ptipad¢ nebude jednat o vyrobni podnik, je tato ¢ast nazvana
jako obchodni plan. Musime zde zahrnout informace o nékupu zbozi, inventurnim
systétmu nebo o skladovacich prostorach. Budeme si klast otazky typu: ,,Od koho

budeme zbozi nakupovat?“, , Jak bude fungovat nas inventurni systém?*. (3)

Marketingovy plan

»lato Cast objasnuje, jakym zpisobem budou vyrobky nebo sluzby
distribuovany, ocenovany a propagovany. Jsou zde uvedeny rovnéz odhady objemu
produkce nebo sluzeb, ze kterych lze nasledné odvodit rentabilitu podniku.

vvvvvv

uspéchu podniku.* (5)

Organizacni plan

V této Casti se popisuje, o jakou formu podniku jde, zda se jedna o partnership,
osobni vlastnictvi ¢i obchodni spolecnost. V ptipadé obchodni spolecnosti je nutné
podat informace o autorizovanych akciich, akciovych opcich, uvadét jména, adresy i
zakladni informace o feditelich a dalSich funkcionafich. RovnéZ se ptiklada organizacni
schéma, ze kter¢ho je zfeymé o podftizenosti a zodpoveédnosti té které osoby. Bude se
ptat na otazky: ,Jakad je forma vlastnictvi podniku®, ,,Kdo ma pravo prokury nebo

kontroly? (3)

Hodnoceni rizik

»Pred kazdym novym podnikem vyvstavaji urcita rizika. Je dulezité, aby
podnikatel tato rizika rozpoznal a pfipravil si U¢innou strategii k jejich zvladnuti.
Nejveétsi rizika mohou plynout z reakce konkurence, ze slabych stranek marketingu,
vyroby ¢i manazerského tymu nebo technologického vyvoje. Pro podnikatele je zddouci
tato rizika analyzovat a pfipravit alternativni strategie pro piipad, Ze se nckteré ze
jmenovanych rizik projevi. Pro potencialniho investora je tento pfistup zarukou toho, Ze

podnikatel si je takovych rizik védom a je pfipraven v piipad¢ potieby Celit.* (4)
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Finandéni plan
oFinanéni plan je stejné dllezitou soucasti podnikatelského zaméru jako
marketingovy, vyrobni (obchodni) a organizac¢ni plan. Urcuje objemy investic, které

potfebuje novy podnik, a ukazuje nakolik ekonomicky realny je podnikatelsky plan jako

celek.” (3)

Finanéni plan se zaobira tfemi oblastmi, pfi¢emz prvni z nich sumarizuje
predpovédi pfijml a vydaji na alespon na tfi roky dopfedu a v prvnim roce je tento
odhad udavan na mési¢nim zakladé. Prezentace téchto tidajii zahrnuje o¢ekavané trzby,

naklady realizovaného zbozi, jakoz 1 vSeobecné a administrativni vydaje. (3)

Druha oblast jsou hotovostni toky a stejné jako u prvni oblasti se udava alespoi
na tfi roky doptedu a prvni rok je uddvan na mési¢nim zaklad¢. Trzby nemusi byt vzdy
systematické a samoziejmeé i platby od zdkaznik nemuseji byt rozlozeny rovnomérné,
coz muze zakladat na potifebu vypujcéek kratkodobého kapitalu, ke kryti nakladd, plath

zameéstnancu atd. (3)

Posledni oblasti financniho planu je odhad bilance, ktery poskytuje obraz o
finan¢ni pozici podniku k ur¢itému datu. Shrnuje ndm aktiva 1 zavazky podniku,

investice a nerozdéleny zisk ¢i kumulovanou ztratu. (3)

2.3.3. Trzni informace

Zakladnim kamenem pro uspé$né vstoupeni do podnikani jsou poznatky o

trznim potencialu nasich vyrobku ¢i sluzeb v nasem odvétvi.

,Podnikatelskd rozhodnuti marketingového charakteru, zahrnutd do planu, se
opiraji o informace, ziskané v rdmci studie trzni proveditelnosti. Plan by mél rovnéz
obsahovat informace o konkurenci, distribu¢nich marzich, trznich trendech a ristovém

potencialu.“ (3)
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2.4 Strategické analyzy

241 SLEPT

Tato analyza je pouzivana predev$im na odhaleni budouciho vyvoje vnéjsiho
prostfedi spoleCnosti (externi faktory). Je dilezitym nastrojem poznani ekonomického

prostiedi, které ovliviiuje kazdou organizaci ¢i firmu.

— Socialni faktory

— Legislativni faktory

— Ekonomické faktory

— Politické faktory

— Technologické faktory.

Socialni faktory - situace na trhu prace, vyhodnoceni demografickych ukazatelt, vliv a

vnimani korupce v zemi
Legislativni faktory - sem patii zakony ve staté, jejich pouzitelnost, prace souda apod.

Ekonomicka faktory - vySe dani ve staté, hospodarské ukazatele a predpoklady, statni

podpora

Politicka faktory - stabilita statnich instituci, politické trendy v zemi a postoje k

podnikani v jednotlivych zemich (5)

2.4.2 Porterova analyza

Tento analyticky nastroj ndm poslouZzi k porovnani ¢i posouzeni konkuren¢niho
prostiedi, ve kterém se nasSe spoleCnost bude pohybovat. Mame pét zobecnénych
oblasti, ve kterych budeme posuzovat stavajici, potencialni ¢i novou konkurenci a

S nimi spojené hrozby, které by mohli negativné dopadat na nase podnikani. (5)
V zésadé¢ jde tedy o tyto oblasti:

Stavajici konkurence — Jedna se o piimé konkurenty v naSem oboru, se stejnym

druhem podnikéni.
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Nova konkurence — jde o subjekty, které vstupuji nebo by mohli potencialné vstoupit
na nas trh a konkurovat nam. V této oblasti lze vétSinou jen odhadovat a urceni tohoto
typu konkurence neni jednoduché. Lze vychazet z charakteru trhu (atraktivnosti,

budouciho vyvoje, urovné konkurence, bariéry atp.).

Vliv dodavateli — Jaky mtze byt vliv dodavky a cena zbozi je-li nepostradatelné, jak
mohou dodavatelé ur¢ovat své dodavky a jejich objem. Zalezi na atraktivnosti dané¢ho

trhu, kolik dodavateli v odvétvi je atd.

Vliv odbératelt (zakazniki) — Jak odbératelé jsou schopni ovliviiovat ceny produktt

¢i sluzeb, jestli viibec anebo mohou dost vyznamné zahybat cenovymi hladinami.

Hrozba substituti — piinasi hrozbu novych produkti ¢i sluzeb se stejnymi parametry ¢i

vlastnostmi, které mohou nahradit nase stavajici. (5)

243 SWOT

SWOT analyza je jednoducha analyza, kterd slouzi pro identifikovani silnych
(Strenghts) a slabych (Weaknesses) stranek podniku, pfilezitosti (Opportunities) a
hrozeb (Threats).

U SWOT analyzy se doporuCuje zalit analyzou pfiilezitosti a hrozeb, které
pfichézeji z vnéjSiho prostredi podniku, Makro 1 mikro prostiedi. Poté udélat analyzu
silnych a slabych stranek, ktera se tyka vnitiniho prostfedi podniku. Silné stranky
zachytavaji skutecnosti, které pfinaSeji vyhody jak zdkazniklim, tak podniku. Jsou to
prednosti, které je tieba dostatecné vypichnout, podle nich se také podnik dostdva do

silngjsich pozici na trhu nez konkurence. (9)

Naopak je tomu 1 slabych stranek. Ty predstavuji urcité nedostatky, to co podnik
déla Spatné€ nebo co je jeho slabost ¢i slabina naproti ostatnim spolecnostem. Je nutné se

tyto slabé stranky snazit minimalizovat nebo je GpIn¢ odstranit. (9)

,Prilezitosti zaznamenavaji ty skuteCnosti, které podnik musi identifikovat a
jejich nasledné vyuziti mize podniku pomoci rist, rozvijet se, ziskat lepsi postaveni na

trhu, zvysit poptavku, uspokojit zakazniky a pfinést podniku aspéch.* (9)
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,,Hrozby jsou urcita rizika, nepfiznivé situace, trendy, udalosti, které mohou vést
k opaénym vysledkiim jako v ptipad¢ prilezitosti. Podnik je musi v€as zjistit, pocitat s

nimi a snazit se je eliminovat.“ (9)

2.5Finanéni plan

,Financni plan poskytuje uplnou piedstavu o tom, kdy a kolik prostiedkl
spolecnost dostava, kam tyto prosttedky jdou, kolik hotovosti zbyvd 1 o pldnované
finan¢ni pozici firmy. Poskytuje kratkodoby podklad pro kontrolu rozpoctu a pomaha

zabranovat vzniku nejbézné&jsiho problému novych podniki — nedostatku hotovosti.« (3)

Finan¢ni plan by mél poskytnout nahled, jak podnikatel hodla dostat svym
finan¢nim zévazkiim vici vétitelim pii zachovani miry likvidity a tudiz dosdhnout
navratnosti investic. Finan¢ni plan by mél udélat vyhled minimalné na tfi roky dopiedu,

pficemz prvni rok by mél byt zachycen na mési¢nim zaklad¢. (3)

2.5.1 Vykaz ziski a ztrat

Trzby jsou hlavnim zdrojem piijmd, a jelikoz se k nim vztahuji ostatni provozni
¢innosti a naklady, musi se tato polozka definovat jako prvni. Nejprve se vypocitaji

trzby za jednotlivé mésice, které miizeme Cerpat z prizkumu trhu, nebo trzeb v odvétvi.

(3)

Do odhadu pfijmua a ztrat by se méla promitnout i projekce vSech provoznich
nakladii za kazdy mésic prvniho roku. Je tfeba vSechny tyto naklady mit fadné sepsany
a peclivé zhodnoceny, aby se dalo ovéfit, Ze jakékoli jejich zvySeni je pfifazeno
k odpovidajicimu mésici. Platy a mzdy by mély odpovidat stavu zaméstnancti a mize se

zde promitnout i zvySovani plati. (3)

Kromé odhadii za prvni rok na mési¢nim zaklad€, se musi tento plan rozsifit
jesté minimalné o druhy a tfeti rok. V tomto horizontu druhého a tietiho roku je dobré
vénovat pozornost nejprve nakladim, které budou pravdépodobné po celou dobu

stabilni. Mohou jimi byt naptiklad néklady na odpisy, vetejné sluzby, ndjmy, pojisténi
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atd. Néaklady na reklamu, prodejni néklady, na mzdy, platy mohou byt projektovany

jako urcité procento o¢ekavanych Cistych trzeb. (3)

2.5.2 Vykaz cash-flow

Cash-flow neboli piehled o piijmech a vydajich je povinny v Ceské republice
pro podnikatele, ktefi podléhaji povinnému auditu. Cash-flow se obvykle sleduje jako

penézni tok v provozni, investicni a financni oblasti. (5)

2.5.3 Rozvaha

,Rozvaha poskytuje staticky pohled na majetek podniku a jeho financovani, tj.
K ur¢itému dni, ke kterému se rozvaha sestavuje. Vzhledem Kk tomu, Ze zadna firma
nemize vlastnit vic majetku, nez ma zdrojl, musi platit bilanéni rovnost mezi aktivy a
pasivy firmy. Zakladnim principem ucetni evidence je princip souvztaznosti, ktery
vychazi z principu zachovani hmoty a zdtraziuje, ze spotfeba majetku v jedné forme se

musi projevit v naristu podnikového majetku v jiné forme.“(5)

2.5.4 Finan¢ni analyza
Ukazatele likvidity

Ukazatele likvidity nam udavaji, jak jsme schopni hradit svoje zavazky,
pfedevsim ty kratkodobé. K tthradé ndm mohou slozit souc¢asné penize, penize ziskané
v blizké budoucnosti nebo penize, které ziskame zpracovanim zasob a naslednym

prodejem vyrobki. (5)
Pouzivaji se tfi druhy likvidity:
e Okamzita likvidita
e Pohotova likvidita

e Bézna likvidita

Ukazatele vyuZiti aktiv

,Ukazatele aktivity méfi, jak efektivné podnik vyuzivd svij majetek

k dosahovani trzeb, které jsou predpokladem tvorby zisku.* (5)
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Nejcasteji pouzivanymi ukazateli jsou:

e Doba obratu zasob
e Doba obratu pohledavek
e Pocet obrati stalych aktiv

e Pocet celkovych aktiv

Ukazatele rentability

,»Lyto ukazatele umoznuji méfit vynosnost kapitalu, uzitého k financovani

projektu tak, ze pométuji zisk k vlozenym prostredkim.* (2)
Nejcastéji uvadéné ukazatele jsou:

e Rentabilita vlastniho kapitalu — ROE
e Rentabilita celkového kapitalu — ROA
e Rentabilita trzeb — ROS

2.6 Podnikatelské riziko

2.6.1 Definice pojmu riziko

Na jednu stranu je riziko vnimano s nadé¢ji na dosazeni dobrych hospodatskych
vysledkli, na druhou stranu je spojené s nebezpe¢im, Ze dosdhneme citelného
podnikatelského netspéchu, ktery vede ke ztratdm a mize vést i K vyrazné finan¢ni

nestabilité spolec¢nosti.

,Obecné bychom mohli podnikatelské riziko chapat jako nebezpeci, Ze skutecné
dosazené hospodarské vysledky podnikatelské c¢innosti se budou odchylovat od

vysledku predpokladanych, pficemz tyto odchylky mohou byt“: (2)

e . Zadouci (smérem k vy$§imu zisku), nebo nezadouci (smérem ke ztraté),
e Ruzné velikosti od odchylek malych, kdy se naSe hospodarské vysledky blizi

vysledkiim predpoklddanym, aZ k odchylkam velkého rozsahu (vyrazny
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podnikatelsky uspéch v ptipad¢ zadouci odchylky, ¢i vyrazné finan¢ni obtize

az upadek v piipadé nezadouci odchylky* (2)

2.6.2 Kilasifikace rizik

Rizika 1ze rozdé¢lit podle mnoha rozdilnych faktort. K nékterym vyznamnéjsim

d€lenim patii rizika: (2)

Podnikatelské a Cisté — ,,Podnikatelské riziko ma pozitivni a negativni stranku, piicemz
Cist¢ riziko mé& pouze stranku negativni (tj. existuje pouze nebezpeCi vzniku
nepiiznivych situaci, resp. nepfiznivych odchylek od zadouciho stavu, za ktery se

povazuje uchovani majetku, zdravi a lidskych zivotl).“ (2)

Systematické a nesystematické — Riziko je vyvolano spole¢nymi faktory a postihuje v
rizné mife vSechny hospodatské jednotky neboli oblasti podnikatelské ¢innosti. Mezi
zdroje systematického rizika patii napt. zmeény penézni a rozpoctové politiky, zmény
danového zakonodarstvi nebo celkové zmény trhu (zmény cen zakladnich surovin a
energii, napf. ropy aj.). Z divodu, ze ve zna¢né mife zavisi systematické riziko na celém
vyvoji trhu, byva toto riziko nazyvano rizikem trznim. Riziko nesystematické je
specifické pro jednotlivé firmy, resp. jejich investi¢ni projekty. ,,Zdrojem rizika mlzZe
byt napt. havarie vyrobniho zafizeni, odchod klicovych pracovnikli firmy, selhani

vyznamného subdodavatele, vstup nového konkurenta na trh, aj.“ (2)

Vnitini a vnéjsi — ,,Faktory uvniti spolecnosti patfi mezi rizika vnitini. Jedna se o
investi¢ni projekty firmy nebo samostatné selhdni pracovnikii. Podnikatelské okoli
uvnitf spolecnosti jsou rizika vngj$i. Patfi sem napf. makroekonomické (ekonomické,
socialni, ekologické okoli atd.) a mikroekonomické faktory (dodavatelé, zdkaznici,

konkurence aj.)* (2)

Ovlivnitelné a neovlivnitelné — Clenéni rizik souvisi s moznosti manazera, resp. firmy
pusobit na pficinu jejich vzniku. Ovlivnitelnym rizikem je chipéno riziko, které lze
eliminovat, oslabit pfisluSnym opatfenim, resp. snizZit pravdépodobnost vzniku ¢i
rozsahu nepfiznivych situaci. U neovlivnitelného rizika nemédme moznost pisobit na

Mrwe

jeho pfi¢iny (napf. nepfiznivd zména meénového kurzu, povoden aj.). Mizeme vSak
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pfijmout opatfeni, kterd snizuji neptiznivé nasledky rizik (napf. forma zajisténi,
pojisténi, atd.). Vnitini rizika jsou spiSe ovlivnitelnd, vnéjsi rizika spiSe neovlivnitelna.

@)

Primarni a sekundarni — ,,Sekundarni riziko je vyvolano tim, ze pfijmeme opatfeni na
snizeni rizika primarniho, které je tvofeno vSemi faktory uvedenymi vyse. Prikladem
sekundarniho rizika je riziko spojené s existenci odlisné podnikové kultury. Miize se
jednat o spojeni podniku se zahrani¢nim partnerem v domnéni, Ze podnikdme opatieni

pro lepsi orientace v zahranic¢i. Toto spojeni v§ak muize byt pfi¢inou netspéchu.* (2)

Ve fazi pripravy, realizace a provozu projektu — jsou rizika, kterd ohrozuji
dokonceni projektu v terminu, nepiekroceni investi¢nich nakladt a kvalitu projektu.

Rizikem mtize byt selhani subdodavatelli, zména ménového kurzu aj. (2)

1.1.1 Faktory ovliviiuji riziko podnikatelskych projekti

Podnikatelské projekty se mohou z hlediska svého rizika velmi lisit. Nize jsou

uvedeny nékteré charakteristiky, které ovliviiuji vétsi ¢i mensi miru rizika projekti.

Patii mezi n¢€ zejména: (1)

,Doba Zivotnosti podnikatelského projektu - ¢im del§i je predpoklddand doba
vystavby 1 doba provozu podnikatelského projektu, tim je véEtSi nebezpeci zmén
podnikatelskych faktorti ovliviiujicich GspéSnost projektu a tim véEtsi je 1 mira rizika

tohoto projektu.“(1)

,Flexibilita (pruZnost resp. adaptibilita) - umoziujici pohotovou a nakladové
efektivni reakci na zmény podminek, flexibilitu podnikatelského projektu lze
zabezpecovat vice zplsoby, z nichZ k nejvyznamnéjSim patii volba vyrobniho zafizeni,
resp. technologie, které nejsou tizce specializované, ale maji univerzalni charakter. Cim

je podnikatelsky projekt flexibilnéjsi, tim je méné rizikovy.* (1)

,Diverzifikace podnikatelského projektu - diverzifikace se tyka vyrobniho programu,

(Site vyrobniho sortimentu), zajiStovani vstupi (pocty a rozlozeni dodavateli),
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zékaznikli a odbytovych cest aj. Cim je vyssi diverzifikace podnikatelského projektu,

tim je mensi i jeho riziko.“ (1)

,»R0zsah uplatnéni ciziho kapitalu pro financovani podnikatelského projektu - ¢im
vetsi je podil bankovnich Gvért resp. Vydanych obligaci, tim je vétsi trokové zatizeni
projektu 1 rozsah splatek. Pokud nedosahne projekt predpoklddanych trzeb, mohou
schazet prostfedky na uhradu splatek a projekt se mize dostat do znacnych finan¢nich
potizi. Riziko podnikatelského projektu je proto tim, vétsi, ¢im je vétsi podil kapitalu na

jeho financovani.” (1)

»Rozsah podnikatelského projektu vzhledem k rozsahu ostatnich podnikatelskych
¢innosti firmy - ¢im je niZsi tento rozsah ve vztahu k rozsahu ostatnich podnikatelskych
aktivit, tim vEtSi  prostor existuje pro kompenzaci moznych ztrdt daného
podnikatelského projektu pomoci prostfedkii z jinych aktivit a tim mensi je 1 celkové

podnikatelské riziko dané firmy.* (1)

»1zolovana realizace podnikatelského projektu ¢i jeho realizace jako soucasti
souboru (portfolia) podnikatelskych projekti - pii soucasné realizaci vice
podnikatelskych projektii se snizuje pravdépodobnost netispéchu vSech projektl a ztraty
neuspésnych podnikatelskych projekti je mozné kompenzovat zisky z tspéSnych
podnikatelskych projektli. Zna¢n€ rizikové podnikatelské projekty jsou proto
ptijatelnéjsi jako soucast portfolia projektl, né€z jako izolované projekty.“ (1)

,Velikost operaéniho prostoru - nepfiznivy vyvoj urcitych faktor (napf. cen surovin
a energii, pokles poptavky vedouci k niz§imu vyuziti vyrobni kapacity aj.) vede
k zhorSovani hospodarskych vysled projektu. Operacni prostor chapeme jako tokovy
rozsah nevyuziti vyrobni kapacity, takovou vysi poklesu prodejnich cen vyrobku resp.
Vzrlstu cen vstupd, pii které jest¢ nedochdzi ke ztratovosti podnikatelského projektu

vEtsi, tim je mensi jeho riziko.“ (1)
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2.7Propagace, Marketing

2.7.1 Propagace na socialnich sitich

V soucasné dobé patii sociadlni sit¢ k nejvice efektivnim ndstrojim pro

komunikaci se stavajicimi zdkazniky a také pfedevSim k navazovéani kontaktd se

zékazniky novymi. Své reklamy mizeme zacilit podle lokality, pohlavi, véku, klicovych

slov, zda je uzivatel svobodny nebo zadany, podle zaméstnani, vzdélani nebo vysoké

Skoly. Pi1 vybéru jednotlivych kritérii se zobrazuji piiblizné pocty uzivatell, které

bychom chtéli oslovovat.

Mezi nejznamé&;jsi u nds, ale i tieba na Slovensku je socialni siti Facebook. Vedle

né¢j mezi znamgjsi patii Twitter, Myspace a Vv posledni dob¢ hodné oblibeny Instagram.

Vsechny tyto socidlni sit¢ nabizeji velkou moZznost propagace a to jak placenou tak

bezplatnou formou.

Sponzorované a bezplatné reklamy na Facebooku (dale jen FB):

Sponzorovana reklama: K tomuto typu reklamy jsou dva pfistupy. Vytvoreni
stranky na FB, kterd bude nasi spolecnost propagovat a po té sponzorované
odkazy smérovat na tuto FB stranku. Nebo si zaplatit reklamni bannery na FB,
které budou odkazovat rovnou na nase stranky. V prvnim ptipad¢ je vyhoda, ze
tato metoda vyjde o cca 45% levnéji, tudiz po ekonomické strance je vyhodnéjsi.
JenZe oproti varianté druhé neméame zaruceno, Ze se na naSe stranky doty¢ny
dostane. Placeni na FB je bud’ za pocet kliknuti na reklamu, nebo ve formé
pausalu.

Bezplatna reklama: Jednd se predevSim o propagaci spolecnosti vytvoienim
stranky na FB, kterou mtizeme rozesilat mezi své kamarady a znamé a ti mohou
stejné tak rozesilat mezi ty své. Nebo vytvoienim profilu, stejné¢ jako u lidi a
pfidavat si ptratelé do své komunity. Nevyhoda bezplatné reklamy je ziejma4, a to
nedostateCny okruh pratel, ktefi by sdileli vaSe nadSeni a pozvanky na vaSe

propagacni stranky by rozesilali dale po siti.
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2.7.2 PR anky

PR ¢lanky jsou nastrojem marketingové komunikace, které slouzi ke komunikaci
s médii. PR ¢lanky mizeme mit ve formé neplacen¢ho ¢lanku (na webech, v diskusich,
forech atp.) nebo muze byt PR tzv. placeny ¢lanek. Jde piedevSim o Clanek, ktery na
prvni pohled musi zaujmout a nejdulezitéjsi je jeho funkce, ktera je apelativni. Text ma
pusobit na ¢tenafe a piipadné ho donutit k n¢jaké akci (ke koupi produktu, navstéve

www stranek apod.). (13)

Co se tyce délky a slohovych postupii, které se pii psani PR ¢lanku vyuzivaji, je
rozpéti relativné Siroké. Neni tolik dilezitd forma jako spiSe to, zda text splnil svoji
funkci. Optimalni délka PR ¢lanku se pohybuje v rozmezi 1 az 3 normostrany, ale nikde
neni udano, ze uspeésny text nemiize byt delsi ¢i krat$i. Pro ¢lanky publikované na

internetu obecné plati, ze by mély byt kratsi nez texty v tisténych mediich. (13)

2.7.3 SEM, SEO marketing, PPC reklama

SEM (Search Engine Marketing) neboli marketing ve vyhledavacich je jedna z
(Search Enginli) k zobrazovani reklam nebo konkrétnich stranek klienta na zakladé

uzivatelova hledani urcitych kli¢ovych slov.

Search Engine Marketing se déli na tfi zdkladni ¢asti. Jednou je Search Engine
Optimalizace (SEO), druhou jsou tzv. PPC systémy a tfeti jsou ,,pfednostni vypisy*
(samotny SEM).

SEO (Search Engine optimization) neboli optimalizace webovych stranek pro
vyhleddavace zahrnuje nejen technické discipliny, dodrZzovani zésad tvorby
sémantického a pristupného koédu, webovou analytiku a lingvistiku, ale je dualezité
dodrZet i mnoho dalSich parametrii ve vztahu k vyhledava¢iim na strané¢ servert a

domén.

Soucasti SEO je ovSem 1 strategie komunikace a vyty€eni primérnich a

sekundarnich cilti samotné podpory prodeje ¢i image znacky. SEO je nastrojem, jak z

28



ekonomického hlediska realizovat podporu marketingu za relativné nizkych provoznich

nakladu.

Kvalitni SEO optimalizace je jiz v dne$ni dobé podminkou, abychom mohli
drzet krok s konkuren¢nimi weby a e-shopy. Cilem SEO je dostat web na piedni
umisténi ve vysledcich vyhledavani a zvysit tak jeho navstévnost. Vedle toho je vSak
dilezité klast diraz i na samotnou formu sdéleni a grafické uspotadani téchto informaci

na cilové webové strance.

PPC (Pay Per Click) reklama je soucast Internetového marketingu. Jde o

zpusoby zvysSeni navstévnosti skrze PPC inzerce v internetovych vyhledavacich.

Oproti klasiké optimalizaci je PPC reklama placena sluzba a provozovatel¢ PPC
systéml jsou vétSinou internetové vyhledavace, nebo reklamni systémy. Vysledky

mohou byt podobné jako u webu s perfektni optimalizaci pro vyhledavace. (11)

»Reklamu PPC je vhodné pouZit pro zajisténi a zvyraznéni pozice webovych
stranek, které nejsme schopni jinak dosdhnout. Ani spravnou a kvalitni optimalizaci
(napt. z davodu velké konkurence stejn¢ dobie optimalizovanych stranek, nebo z

divodu velké ¢asové prodlevy nez se dosahne prvni nebo druhé pozice).“ (11)

2.7.4 Direct markting

Direct marketing neboli pfimy marketing je obecny nazev pro marketingovou
komunikaci spo€ivajici v pfimém kontaktu mezi zadavatelem a adresatem. Obsahuje
ptimé osloveni (napf. direct mail, aktivni telemarketing atp.) nebo ve vyvolani pifimé

reakce adresata (odpovédni zasilka, odpovédni kupony, teleshopping atd.). (12)

Diilezitou soucasti direct marketingu je prace s databazemi klientd ¢i
potencidlnich klientd, jejich tfidéni, systemizace a vytéZovani (data mining) s cilem
ucinit nabidku co nejpiesnéji vyhovujici konkrétni skupin€é oslovenych (tzv.

personalizace). (12)
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3. Analyza problému a soucasné situace

3.1SLEPT analyza

3.1.1 Socialni faktory

Ceska republika ma 10 512 419 obyvatel z toho Jihomoravsky kraj 1 166 313,
377 508 obyvatel bydlicich v mésté Brné a 5687 v Rosicich u Brna (Zdroj: CSU).
Z celkového poctu obyvatel je ve ve€ku 15 — 64 let zaokrouhlené 3 750 000 muzd,
3664 000 zen a 1 494 000 déti.

Domacnosti s internetem a zdjmem pro nakupovani pies internet kazdym rokem
stoupa. Je to tedy pfiznivé vyvijejici se trend pro nadS podnikatelsky zamér. Na

nasledujicich grafech jsou zachyceny udaje z priazkumu z roku 2012,

Domacnosti s pocitacem

= celkem 65% 67%

48%

2007 2008 2009 2010 2011 2012

Graf 1: Pocet domdcnosti s pocitacem. Zdroj: CSU
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Jednotlivci nakupuijici na internetu

Celkem 16+

muzi

Zeny

16-24 let

25-34 et

35-44 let

45-54 let

55-64 let

65-74 let

zakladni

stifedni bez maturity

stiedni s maturitou

vysokoskolské

Graf 2: Jednotlivei nakupujici na internetu. Zdroj: CSU

Dale bylo zprizkumu zjiSténo, ze 23 procent nakupujicich pfes internet,
objednava i sportovni vybaveni. I kdyZ je prizkum z roku 2012, mize nam ledacos
napoveédét. Vzrlstajici trend pokracuje a bude pokracovat v nasledujicich letech a uz
nejen proto, Ze v porovnani s jinymi evropskymi staty mirné€ zaostavame v tomto druhu
obchodu, ale i proto ze lidé se uci diivéfovat internetovym obchodiim a ptestavaji mit

z takového obchodu obavy.

3.1.2 Legislativni faktory

Zikony o podnikani jsou zahrnuty vesmés do nového obcanského zdkoniku,
zustaly zdkony o ochrané spotiebitele a ochran¢ osobnich udajl, které pro nas jako

prodejce i pies internet budou stézejni.
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Jako nové zalinajici spolecnost s ru¢enim omezenim se budeme muset fidit
podle nového zakona o obchodnich korporacich (nezkraceny nazev zakona ¢. 90/2012
Sb., o0 obchodnich spole¢nostech a druzstvech), ten z ¢asti nahradil dosavadni obchodni

zékonik a vénuje se pfedevsim tpraveé obchodnich spole¢nosti a druzstev.

Dalsim ze zakont, které nas budou velmi zajimat je zakon o ochrané spotiebitele
(Zakon ¢. 634/1992 Sb., o ochran¢ spotiebitele). Ten udava nutnost ochrany
spotiebitell, ktefi si zaslouzi byt ochranéni naptiklad pii nekalych ¢innostech druhé

smluvni strany, tedy podnikatele.

Zakon o ochrané osobnich udaji (celym nazvem zakon ¢. 101/2000 Sh., o
ochrané¢ osobnich udajli a o zméné nekterych zakontl). ,,Smyslem zakona o ochrané
osobnich udajt je Listinou zdkladnich prav a svobod zarucené pravo na ochranu obc¢ana
pfed neoprdvnénym  zasahovanim do  jeho  soukromého a  osobniho
zivota a neopravnénym shromazd’ovanim, zvefejiovanim nebo jinym zneuzivanim
osobnich dajl. V soucasné spolecnosti je vlivem rozvoje informacnich technologii toto

pravo stale vice narusovano.* (Zdroj: uoou.cz)

Legislativni aspekty, o kterych je zapotiebi uvaZovat u této formy podnikéni

jsou zejména sazby dani a faktory, které souviseji se zac¢inajicim podnikanim.

» Dan z ptijmu pravnickych osob: 19%
» Dan z ptidané hodnoty: 21% a 15% snizena sazba

» Srazkova dan: 15%

3.1.3 Ekonomické faktory

Nejvétsi meziro&ni propad HDP zazila Ceské republika v roce 2009, kdy se HDP
zhorsilo o 4,1 procenta. V roce 2010 nastalo mirné zlepSeni, které vzniklo zvySenim
poptavky naptiklad ze sousedniho Némecka. Od tohoto roku meziroéni HDP neustale
mirné roste, 1 kdyz jak je patrné z grafu tak mezictvrtletni ptirtistek HDP lehce klesal,

ale od roku 2013 opét mirné roste.
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Vyvoj HDP mezirocné v %

‘20‘07‘ i '20'08' i '20'09' : ‘20l10' : '20I11' ' '20[12' : '20'13'
Graf 3: Vyvoj HDP. Zdroj: Kurzy.cz
,Mezirocni pokles hrubého domaciho produktu ve tetim ctvrtleti byl korigovan

vvvvvv

aktivity a slabé zahrani¢ni poptavky.“ (Zdroj: CSU)

,» Vydaje na kone¢nou spotiebu vzrostly ve 3. Etvrtleti meziro¢né o 0,7% zejména
v disledku nértstu plateb instituci zahrnovanych do vladniho sektoru, které se zvysily o
2,5%. Vydaje doméacnosti na konec¢nou spotifebu meziroén¢ v uhrnu stagnovaly, ve
srovnani s 2. ¢tvrtletim o 0,7% poklesly. Spotiebitelé ve srovnani s predchozim rokem
nakupovali vice predméti stfedné a dlouhodobé spotieby, vydaje za sluzby a zboZi

urcené k rychlé spotfebé naopak poklesly.* (19)

,Celkova tvorba kapitilu byla meziro¢né niz$i o 1,2%. Relativné nevyrazny
pokles byl disledkem znacného zvySeni zasob, které behem Ctvrtleti vzrostly (v sezénné
neupravenych béznych cenach) o vice nez 16 mld. korun, zatimco ve 3. ¢tvrtleti 2012
pouze o 7,3 mld. korun. Tvorba fixniho kapitalu byla meziro¢né niz§i o vyraznych
5,3%, meziCtvrtletné vSak poklesla nepatrné, pouze o 0,4%. Na poklesu se podilely

zejména investice stavebniho charakteru.* (19)

,,Vyvoj zahrani¢niho obchodu byl z hlediska piispévku k tvorbé celkové
poptavky neptiznivy. Zatimco dovoz zbozi a sluzeb mezironé vzrostl o 2,3%, vyvoz
byl vyssi nez pted rokem pouze o 0,3%, takze aktivni saldo mezirocné pokleslo o

21,1%.“ (19)
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Nezaméstnanost na konci unora letoSniho roku dosahovala 8,6%. Pocet
nezaméstnanych, kterych se uchazelo o zaméstnani, byl 625390 obyvatel. (Zdroj:

Kurzy.cz)

,,RUst nezamé&stnanosti se V unoru 2014 zastavil. Sezonni faktory sice byvaji
jesté o néco vice neptiznivé nez v lednu, tentokrat ovSem jejich vliv zmirnilo pfiznivé
pocasi. Ekonomika se zotavuje z recese a zvolna zacina ptibyvat pracovnich mist. To

nejhorsi ma trh prace patrné za sebou. Pokles nezaméstnanosti v§ak bude zaviset na sile

oziveni ¢eské ekonomiky.* (18)

PODIL NEZAMESTNANYCH NA POCTU OBYVATEL

v okresech Ceské republiky k 31.1.2014 Podil "ezsg}éstnanvch

() do 499

@@ s50-799
@ s0-1099
@ 1oavie

hranice okresu

hranice kraje

w— hranice statu

Obrazek 1: Podil naméstnanych na poctu obyvatel. Zdroj: ekonomika.idnes.cz

Mira inflace na zacatku roku 2013 byla na hranici 3,2% a od té doby je stale
mirné klesajici trend. V bifeznu leto$niho roku dosahovala inflace 1,0%, coZ je pokles o

2,2 procentniho bodu od zacatku roku 2013 a 0 0,3 od zacatku roku 2014.
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Mezirocni inflace v % od roku 2005

Mira inflace v %

2005 - 2014

Graf 4: Mira inflace. Zdroj: CSU

3.1.4 Politické faktory

Politicka situace v Ceské republice je delsi dobu napjata. Podle priizkumu, ktery
provadélo Centrum pro vyzkum vefejného minéni v lednu 2014, je s politickou situaci
velmi ¢i spiSe spokojeno pouze 7 procent lidi a 57 procent je velmi ¢i spiSe
nespokojeno. Pro kazdého, kdo zacina podnikat, miZe tato pesimistickd néalada vici
vladé byt vystraznym znamenim, aby byl velmi obezietny. Nedivéra v politiky je
dlouhodoby problém. Kazda vlada co nastupuje po té minulé je schopna tzv. ,,shodit ze
stolu® vSechny dosud schvalované zdkony a zainat od pocatku. Pak tady nastava
bezmoc lidi, ktefi volili do vlady politiky, jezZ maji rozhodovat o naSich zivotech a nad

jejich rozhodnutimi jen ,,mavaji rukou®.

V Ceské republice je, stejné jako jinde, nutnost dodrzovat zakony. Cesi jsou
znami tim, Ze vymysleji rizné klicky a vyuzivaji neuplnych znéni zakonl ke svému
prospéchu. I proto se S novym obcanskym zakonikem zptisnili zdkony o prodeji zbozi a
to pfedevSim prostfednictvim internetu, za U€elem ochrany spotiebitele. Poctivym
prodejciim tato skutecnost neublizi a pro nekalé obchodniky to mlze byt zdsadni

rozhodovani 0 pokra¢ovani v podnikani.
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Dobréd zprava byla zalozeni agentury Czechlnvest, kterd je pfispévkovou
organizaci podiizena ministerstvu primyslu a obchodu CR, pro podporu podnikani a
investic malych a stfednich podnikd. ,,Tato skute¢nost posiluje konkurenceschopnost
Ceské ekonomiky prostiednictvim podpory malych astiednich podnikateld,
podnikatelské infrastruktury, inovaci a ziskavanim zahrani¢nich investic z oblasti

vyroby, strategickych sluzeb a technologickych center.” (Zdroj: czechinvest.org)

3.1.5 Technologické faktory

Jelikoz spole¢nost bude podnikat v odvétvi obchodu a prodeje zbozi, nezda se,
ze by byly ,,smrtelné* dilezité nejnovéjsi technologie. Budeme vyuZzivat internetové
prezentace, internetovy obchod a software na skladovaci polozky ¢i online konfigurator
kol. Pro spravu téchto ¢innosti je potieba mit kvalitni pocita¢, ne jeden, ale pfedevsim
dva, kde druhy musi byt i pro pfipad zalohy. K internetovému obchodovani samoziejmeé

patii kvalitni internetové pfipojeni, které bude nutno pofidit.

Internetovou prezentaci ¢i e-Shop budeme mit na serveru u spolecnosti, u které si
ovéiime, Ze nemaji problémy s vypadky a v ptfipadé¢ néjaké necekané udélosti maji

zalozni zdroj ¢i server, na ktery se e-shop v okamziku bude moci ptehrat.

V ramci sluzeb pro zékaznika, bude prodejna vybavena CRM skenovacim
pfistrojem, kterym budeme méfit zdkaznika za i¢elem nastaveni kola na miru. Tento
pfistroj daného zékaznika zmé&fi, zvazi a provede kompletni analyzu stavby téla. Na
zakladé vysledku poskytne informace, jakd velikost rdmu se pro zdkaznika hodi,
vyhodnoti optimalni rozméry a vysku sedla, vysku fiditek vici sedlu atp. Opravdu
velmi sofistikovany stroj, ktery bude zvedat image spole¢nosti.

Dale je pro nas vyvijeni technologii zajimavé v ramci novych, ¢i zlepSovani téch
stavajicich produktl. Tento faktor nemlizZeme ovlivnit, k ndm dostaneme pouze hotovy

produkt, ale pies to je pozoruhodné sledovat, jak se jednotlivé zbozi posouva predevsim

kvalitou vpted.
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Obrazek 2: CRM body scanning. Zdroj: werkstatt-einrichtung.ch

Shrnuti analyzy:

Socialni faktory nehraji v nasem ptipad¢ az tak dalezitou roli, i kdyZ je pozitivni,
ze ¢im dal vice domdacnosti a vibec lidi pouzivaji pocita¢ a internet i k online
nakupovani. CoZ pro nas zamySleny e-shop je dobrd zprava ba i vtom, Ze pétina

nakupujicich po internetu vyhledava i sportovni vybaveni.

Legislativni faktory jsou pro nas dilezité, ponévadZz dodrZovat zakony je stéZejni
pro kazdého znés, o to vic pokud ¢loveék chce néco nabizet lidem formou obchodu.
Musime si nechat fadn¢ vypracovat obchodni podminky, a to jak pro prodejnu, tak i pro
spotiebitele je stavéna prednéji nez ochrana podnikatel. Zdkon o ochrané¢ osobnich
udaji nam zakazuje ptredavat jakékoli informace o zékaznikovi tfeti stran¢, na coz je

tieba dbat.
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Ekonomické faktory jsou Spatn¢ piedvidatelné, musime sledovat vyvoj téchto
faktort. Kazdy negativni vyvoj ekonomiky mize mit nepiiznivy vliv na nase podnikéni.
Na druhou stranu, myslim si, ze cyklistika a hokej jsou tak ,,silné* sporty, ze by jakékoli
vykyvy ekonomiky ustali. Cyklistika je tak oblibeny sport, Ze i kdyby se neprodavali
kola v pozadované mifte, tak sluzby a piedev$im servis budou vzdy vyhledavané. A
hokejové produkty se budou prodéavat taktéz pii horsich ekonomickych podminkach,
ponévadz kdo se tomuto sportu vénuje tak vi, Ze jednou za Cas si novou hokejku, brusle

¢1 chranice koupit musi.

Politické faktory nam ukazuji, jak na tom ta ktera politicka situace je. V Ceské
republice je politicka situace Spatna, ve smyslu nediveéry lidi k politikiim a jen téZko ji
muzeme ovliviiovat. Ale i tak si myslim, Ze urcita stabilita v podnikatelském sektoru tu

je, az na n&jaké zvySovani dani, ménicich zavedenych zékonl apod.

3.2 Porterova analyza

3.2.1 Stavajici konkurence

Jelikoz pro sviij podnikatelsky zdmér navrhuji vybudovat kamennou prodejnu a
K ni e-shop, je zfejmé, Zze konkurenci mizeme chapat jako lokalni (v ramci pusobeni
kamenného obchodu) a celorepublikovou (co se tyce internetového obchodu). V nasem
odvétvi podnika spousta lidi a to jak s hokejovym tak cyklistickym zbozim, ale nikdo
zatim nevytvofil kombinaci téchto dvou velmi oblibenych sportii, a nesloucil je pod

jednu stiechu.

Kdo prodava opravdu kvalitni a znaCkové hokejové vybaveni, vétSinou se
soustfedi jen na ngj. Jsou to vesmes mensi kamenné prodejny s e-shopem nebo bez n¢;.
Velké internetové obchody, které disponuji vétSi prodejnou, maji na druhou stranu
velmi slaby vybér na pobocce, protoze k nému maji dal$ich spoustu jinych sportti, a své
prodejny vedou spise jako showroomy. Dtiikazem mohou byt obchody Sportobchod.cz
nebo e-sportshop.cz, ktefi ovSsem nemaji v repertoaru velkou nabidku cyklo vybaveni.
Tudiz najit pfimou konkurenci, kterd podnikani s kvalitnimi hokejovymi a cyklistickymi

potiebami zaroven, neni tak jednoduché. Ale to bohuzel neznamena, Ze v tomto ohledu
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neni konkurence, protoze je nutno se divat na hokej a cyklo jednotlivé a porovnat
jednotlivé konkurenty Vtéchto dvou odvétvich. V Rosicich piimy konkurent
V hokejovém odvétvi neni, budu proto vyhledavat konkurenci v nejvétSim polozeném

méstu odtud, coz je Brno.

Lokadlni konkurence ve mésté Brné a okoli

Podivame-li se nejprve na konkurenci v podobé hokejovych obchodi, zjistime,
ze VBm¢e je par sluSnych prodejen. Urcité mezi nejvétsi musime zatradit dlouho
zavedené obchody jako Hockey Zone (hockeyzone.cz), Hockey Sport Vrba (Hokejova-
vystroj.cz), Bulldog sport a dale Iceshop.cz nebo dnes nejvice vyhledavany Naledé.cz.
Muizeme zminit jest¢ Hokej RS v Mokré Hote, kde provozuji ptedevsim sklad
hokejového zbozi, ale prodavaji také koncovému zdkaznikovy a vedou i internetovy
obchod. Z vyse zminénych provozuji e-shop téméf vsichni, jen Bulldog sport ne. Tudiz

lze vSechny chapat i jako globalni konkurenci mimo Brno.

Co se tyce cyklistického zbozi, je konkurence v Brné a okoli o néco vétsi. Mezi
nejveétsi konkurenty v okoli Rosic patii BB Cyklosport (Popuvky u Brna), Cyklo
Kubalek ve Zbysoveé a 2mcyklosport v Zastavee. V Brné potom Cyklopoint, Bikezone,
Cyklomania, Cyklos Brno, Giant HobbySport Brno, Helia sport, Habby Bikes, Pepe
Bike, RockPoint a dalsi.

V obou odvétvich nam mohou konkurovat i velké fetézce se sportovnim
vybavenim, jako jsou Sportisimo, Intersport, Hudy sport, Hervis nebo obchodni fetézce
Tesco, Globus aj. V cyklistice je tomu skutecné tak, ze konkurence z jejich strany je
velika. Ve vétsiné piipadi vSak kola i komponenty nedosahuji velké kvality, a to
nemluvim o sluzbé poradit zakaznikovy, nebo 0 servisu. U hokeji je v tomto sméru
konkurence minimalni. Zbozi v téchto obchodech nemaji vétsinou parametry kvalitniho
vyrobku, a kdyz uz néjaky maji od renomované znacky, nemaji tak Siroky vybér a

vetSinou nabizeji jen zakladni modely.

Konkurence v CR

V hokejové odvétvi jsou nejvétsimi konkurenty na internetu obchody jako

Sportobchod.cz, Pragotrading.cz, X-hokej.cz, Néashokej.cz, Patro.cz ,
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Hokejsportniko.cz, Hokejpro.cz, Fliphockey.cz, HokejShop.cz, Sporthokej.cz a jiz vyse

zminéné Nalede.cz, Hockeyzone.cz, Hokejova-vystroj.cz ¢i Iceshop.cz.

Internetové obchody prodavajici cyklo zbozi jsou napiiklad kola-cykloshop.cz,
eshop.kolacte.cz, bike-centrum.cz, bronecsport.cz, mybike.cz, bike-net.cz, prodejkol.cz,
cykloadam.cz, teamsport.cz, kola-jakr.cz, bikeprodejna.cz a velky konkurent pro
vSechny je obchod kupkolo.cz, ktery predev§im prodava ve velkém komponenty na kola
za velmi pfiznivé ceny. Cyklo zbozi je také provozovano velkymi internetovymi

obchody jako je Mall.cz nebo Kasa.cz.
Shrnuti stavajici konkurence:

Nejvétsimi konkurenty, z vyse uvedenych, jsou pro hokej v Brné¢ jednoznacné
NalLedé.cz. Maji kvalitni zdzemi, které jim poskytuje Tomas Kazlepka, ktery diiv na
stejném misté, kde sidli tato spolecnost, provozoval maloobchod, ale pfedevSim i
velkoobchod hokejového zbozi. V soucasné dobé navazal tésnou spolupraci s témito
obchodniky a provozuje velkoobchod pouze pro né. Tim maji zaruCeny dostatecny
ptisun zbozi do svého prodeje. Dalsimi konkurenty v hokeji, na které je tfeba brat ohled,
jsou Xhokej.cz z Hradce Kralové a Pragotrading.cz. Xhokej.cz ma piehledny web a uz
zavedenou dlouholetou tradici. Na spole¢nost Pragotrading.cz si musi kazdy, kdo
pusobi v daném odvétvi, dat pozor, protoze tla¢i ceny zbozi co nejnize a jeste je o nich
znamo, ze kopiruji weby konkurence. Naposledy zkopirovali internetovy obchod praveé

spolec¢nosti NaLedé&.cz s.r.o., ktery maji v soucasnosti jeden z nejlepSich.

Pro cyklistické zbozi je nam v okoli nejvétsim konkurentem obchod BB
Cyklosport s dvéma pobockami Vv Popiivkach a Ceské u Brna. Tento obchod ma
reklamni billboardy po Brn¢ i v blizkém okoli, reklamu v radiu a také diky tomu jiz
spoustu zakaznikd. Pro prodej cyklistickych komponentt je velkym konkurentem
internetovy obchod Kupkolo.cz, ktery prodava za opravdu nizké ceny. Je vidét, ze tento
druh zbozi neodebira pouze od dodavatelti pro Ceskou republiku, protoze na nékteré
jejich ceny je velmi tézké konkurenéné dosahnout. Kvalitni sit’” e-shopt ptedstavuje

Cyklopoint.cz, pod néz spada i naptiklad obchod Cykloworld. Cyklopoint.cz provozuje
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spole¢nost Merida Czech, a tudiz prodavaji predevsim kola této znacky, tzn. kola

Merida.

3.2.2 Nova konkurence

Jako v kazdém jiném odvétvi je hrozba nastupu nové konkurence aktualni.
Naptiklad v minulych dvou letech piibylo, pfedevSim internetovych obchoda
podnikajici s hokejovym ¢i cyklistickym zbozim, asi 0 4 nebo 5. S touto myslenkou se
musi vypotadat vSichni ve vSech oborech. Je tieba dbat na vybudovani dobré image
podniku, coz je v téchto odvétvich dost podstatna véc. Poté je nutné neustale zakazniky

pfesvédcovat o tom, Ze jsme lepsi nezZ konkurence, jak stavajici tak nova.

3.2.3 Vliv dodavatelu

Co se jednd o hokejové zbozi, jsou dodavatelé vesmés jasni. Pro Ceskou
republiku vétSinou dovazi jednu znacku jeden dodavatel, je tedy jednozna¢né od koho
zbozi odebirat. Lze si samoziejm¢ domluvit kontrakty se zahrani¢nimi dodavateli, ale

to 1ze pouze na objemng;jsi predobjednavky.

V cyklistice tomu mame podobné, jen musime do zac¢atku podnikani vybrat toho
pravého dodavatele, ktery ndm bude dodavat znacku kol, na které si vybudujeme
poctivy zéklad naSi prodejny. Je nckolik dodavateldi, ktefi dodavaji cyklistické
komponenty a prislusenstvi, se kterymi neni problém spolupracovat. Samoziejmé Si

opét mizeme domluvit zbozi 1 ze zahranici.

3.2.4 Vliv odbérateli (zakaznikii)

vvvvvv

prodejnu nebo na nas e-shop a dodrzovat ceny na pozadovanych nizkych hranicich. Vliv
zékaznikli je vtomto ohledu obrovsky piedev§sim, co se tykd internetového
obchodovani, protoze si neustale porovnavaji ceny a vybiraji vhodné&jsi nabidky. Pro
hodné¢ zakaznika je dileZité mit ceny sjednocené na prodejné a v e-shopu, protoze jinak

to povazuji za mirny podvod.
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3.2.5 Hrozba substituta

V hokejovém odvétvi hrozba substitutil neni nijak markantni, tedy ptfedevsim u
veci, které maji byt na Spickové trovni. Zavedené znacky si drzi svlij standard. Lidé je
stale s oblibou nakupuji. Zakaznici neradi v tomto sektoru experimentuji. Pokud piijde

nékdo s nezndmou znackou, ma velky problém se prosadit.

Dosti podstatny problém je, Ze v posledni dobé se objevilo dost plagiatt jak
hokejového tak cyklistického zbozi. Nejvice toho piichazi z Ciny. Napiiklad hokejky,
které u nas stoji okolo péti tisic, si ptes internet mizete z Ciny objednat za dva tisice.
Zprvu tyto hole vypadaji jako origindl, ale vydrzi podstatné mensi zatéz. Stejné je tomu
s cyklistickymi vécmi, napodobuji se predev§im ty nejvyssi fady produktti a prodavaji
se zhruba za poloviéni cenu. Nektefi prodejci toho vyuzivaji a objednavaji toto zbozi
K nam a pak jej zde rozprodavaji. OvSem kdo se v daném oboru vyzna, ten rozeznat
rozdil zatim dokaze, ale pro laika je to velky problém. Tyto produkty maji pfi pouzivani
jiné vlastnosti, nemusi fungovat, tak jak by méli a pfedevs§im jejich Zivotnost neni jako

u originald.

3.3 Segmentace trhu

Cyklistika je obrovsky trh. Podle studie Ing. Jitky Vrtalové je v Ceské republice
okolo 27% z celé populace cyklistti. Coz je ptes dva miliony lidi ve véku od 15 do 69
let. Je zfejmé, Ze ne vSichni, jSOU nasimi potencidlnimi zakazniky. Velky pocet z nich
nakupuje i ve velkych nakupnich fetézcich, ale i pfes to je prodej kol z vétsi ¢asti
zprostiedkovdvan ve specializovanych prodejnach. Do naSi prodejny mohou zavitat
taktéz za uCelem servisni prohlidky ¢i koupi kvalitn€jsiho zbozi, kterého se v ndkupnich
fetézcich nedockaji, i kdyz v posledni dobé uz se zacinaji na drazsi a kvalitngjsi kola

také soustiedit.

V hokeji jsou tyto &isla o néco mensi. Podle Ceského svazu ledniho hokeje
(CSLH) je v Ceské republice okolo 100000 registrovanych hra¢t, z toho 23000 v
kategorii junioru a také asi 2000 Zen. Dale je spousta amatérskych, hobby hrac¢u nebo

neregistrovanych v zadné vyssi soutézi. Téch je skoro 2x vice nez registrovanych hracu.
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Samoziejmé je tu jesté velkd skupina prilezitostnych bruslait. Zatim co prilezitostni
bruslafi nakupuji brusle kdekoli, tak 1lidé, ktefi se hokeji vénuji vice, tfeba prave jako
hobby hra¢, nakuji pfedevsim u specializovanych prodejcii. | kdyz cyklisticky sektor
vypada o poznani mnohem v¢tsi, prodejni obraty budou podobné v obou oborech

naSeho podnikani.

Nasimi zakazniky nebudou ani profesionalni hokejisté ani profi cyklisté, ale
predevsim prilezitostni, juniorsti a détsti hraci ledniho hokeje, ponévadz ti nedostavaji
sponzorské dary. Stejn¢ tomu je v cyklistice. Nejvic nakupuje v téchto obchodech
pfedev§im muzska cast populace, coz se u hokejového zbozi da predpokladat, ale i u
cyklistického zbozi maji prevahu. Dale se kupuje hodné véci pro déti a juniory napf.
kola, kolob&ézky a odrazedla. Je tfeba se tedy soustfedit na tyto sektory. Velmi
podstatnou ¢ast tvoii servis, pfedevsim u jizdnich kol, ktery mize ptilakat Sirokou skélu

lidi.

3.4 Pruzkum trhu

Prodejnost jizdnich kol v Ceské republice od roku 2005 po soucasnost nikdy
neklesla pod 300000 kol prodanych za rok. Nejvice prodanych kol, bylo dle statistik, za
rok 2007 kdy bylo prodano okolo 390000 kusi. Zatimco v roce 2010 byl dost veliky
propad zhruba o 50000 kust oproti minulému roku na 330000. Davalo se to za pfic¢inu i
doznivajici hospodatské krizi, ale také Spatnému pocasi, které v tom roce opanovalo.
Udaje za jednotlivé roky jsou uvedeny v nasledujicim grafu, pfi¢emz pro roky 2012 a
2013 zatim nejsou znama data, ale odhady hovofi, ze by mélo jit o mirn¢ stoupajici

tendenci od roku 2011.
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PRODE]J JiZDNICH KOL V CR
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Graf 5: Pocet kol prodanych v CR za jednotlivé roky. Zdroj: Finance.cz

Mezi nejprodavanégjsi znacky jizdnich kol patfi:

Author

Kellys

Merida

Giant

GT

Trek

PELL'S

Ostatni — Scott, 4Ever, Cannondale, Superior, Specialized

NG~ wWNE

Uz dlouhodobé tvoii Author nejprodavanégjsi znacku v Ceské republice. Hovofi
se 0 60 az 70 tisici koly za rok, ale $lapou mu na paty znacky jako Kellys se zhruba 50
tisici nebo kola Merida ¢i Giant (okolo 30 tisici prodanych kol za rok). Spole¢nost Trek,
kterd vyrabi stejnojmennd kola, pro letosek koupila zavodni licenci od spole¢nosti
Leopard a bude tak zavodit pod svym jménem na nejvétsich cyklistickych akcich. Da se

tedy pfedpokladat o vzestupu prodeje téchto kol.

Podle prezidenta Asociace specializovanych prodejci kol (ASPK) Petra
Kohoutka jsme se v Ceské republice zaslouzili o evropsky (pry mozna i svétovy) unikat,
kdy v ¢esku pievlada prodej krosovych a trekingovych kol, které maji zastoupeni 50 az
60 procent celkovych prodeju kol. Za nimi $ tfetinovym podilem jsou kola horska a se 7

az 15 procentnim podilem na prodeji kol jsou kola silni¢ni a elektricka.
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PRODEJNOST TYPU KOL
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Graf 6: Prodejnost jednotlivych typii jizdnich kol. Zdroj: Finance.cz

Trzby z hokejového zbozi jsou z velké ¢asti tvofeny predev§im prodejem brusli
a hokejovych holi. Spole¢nost Naledé.cz mi poskytla udaje o prodejnosti tohoto zbozi a
Z nasledujiciho grafu je patrné, Ze neprodavanéjsi a tudiz i nejoblibengjsi jsou brusle
znaCky Bauer. Uz je to davno, kdy si spolecnost Bauer zajistila takovouto oblibu u
svych brusli, ze které t¢zi dodnes. Je to pfedevsim ddno nozi znacky Tuuk, které smi
pfipevnit jen Bauer na své boty. Tyto noZe se zatim nepodafilo stoprocentné napodobit
zadné jiné spolecnosti, i kdyz spole¢nost CCM prohlasuje, ze jiz své noze ma na stejné
urovni. Kvalitni noZe na svych bruslich maji samoziejmé dnes uz i jiné znacky. Chtél
jsem vsak upozornit na tento zajimavy fakt, Ze v minulosti byly bezkonkuren¢né

nejlepsi a lidé to pofadd vnimaji. Na grafu tuto skutecnost miizeme dobfte vidét. Brusle

Bauer pokryvaji témét polovinu celych prodeji.
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NEJOBLIBENEJSI ZNACKY BRUSLI

Ostatni
Graf 5%

8%

Easton

13% Bauer

44%

ccMm
16%

Graf 7: Nejprodavanéjsi znacky hokejovych brusli. Zdroj: NaLede.cz

Hokejové hole jsou v hokejovém primyslu brany doslova jako spotiebni zbozi.
Zatim co amatérsky nebo hobby hokejista spotfebuje jednu az tii hokejky za rok, tak u
profesionalnich hokejistit jsou to desitky. Jen pro zajimavost bych mohl uvést, ze
napiiklad Petr Nedvéd z Liberce, ktery letos ukoncil kariéru, spotieboval okolo 90
hokejek za jediny rok. V NHL nejvétsi stielci udajné spotiebuji az 140 hokejek za rok.
Kdyz vezmeme Vv potaz primérnou spotiebu 1-2 hokejky na sezonu pro amatérského,
hobby, juniorského nebo détského hrace, mizeme se dostat na ¢isla 50 az 100 tisic
hokejek prodanych v CR za rok. Toto jsou pouze odhady, jelikoZ oficialni staticky pro

tento druh zbozi chybi, ale jako pfedstava o prodejnosti nam poslouZi.

V nasledujicim grafu si miizeme povSimnout, Ze znacka Bauer jiz malinko ztraci
Vv prodejnosti svych holi oproti jinym zna¢kam, kdyz srovname S pfedchozim grafem. Je
to dano tim, Ze hokejové hole této znacky nemély v minulosti ptilis velkou vydrz. Lidé
doted’ preferuji naptiklad hole znacky Easton, které maji dlouhodobé vybornou kvalitu.
Dobfie se prodavaji i hole Sher-wood, které obnovili po letech dlouholetou tradici a

prisli hned s nékolika velmi zajimavymi a kvalitnimi produkty.
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NEJPRODAVANEJSi ZNACKY HOKEJEK
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Graf 8: Nejproddvanéjsi znacky hokejovych holi. Zdroj: NalLede.cz

Nejprodavanéjsi znacky hokejovych potieb v globalu:

1. Bauer

2. CCM a Reebok

3. Easton

4. Warrior

5. Ostatni — Sher-wood, Mission, Fischer, Itech, TPS a jiné
Shrnuti prizkumu trhu:

Pro nasi prodejnu jsme se rozhodli pro kola Giant, Trek a 4Ever, které patii na
trhu k lepsimu praméru. Kola Bianchi a Look patii ke $picce, téch budeme mit par kusi.
Déle budeme stavét vlastni kola pod znackou Cozabikes. Ptedpokladem je, Ze
nejprodavanéjsi kola budou znacky Giant a Trek, jez by se mohlo prodat okolo 50 az 60
kust za rok. Nasledovali by kola 4Ever s prodejnosti okolo 20 az 25 kust za rok. Cena
téchto tii znacek kol se bude v priméru pohybovala n€kde mezi 15 a 20 tisici. Kola
Bianchi a Look by se podle piedpokladi prodavala po 3 aZz 5 kusech za rok, pti¢emz
ceny modeld zac¢inaji od 25000K¢ az po 220000K¢. My bychom ovSem chtéli jen par
kouskii na prodejné¢ okolo cenové hladiny 40 a 50 tisic, zbytek modeld jen v
internetovém obchodé na objednavku. Poslednim typem kol, co bychom vedli na
kamenné prodejn€, by byly naSe sestavené kola znaCky Cozabikes. Ty bychom
V prvnim roce pusobeni chtéli prodat v poctu kust pét az Sest za rok, pficemz cena takto

sestaveného kola na miru se bude pohybovat od 25 po 105 tisic korun. Pfedpoklddame,

47



ze lidé co si chtéji sestavit kolo na miru, budou chtit investovat vic pen¢z, proto

pocitame s primérnou cenou okolo 40 nebo 50 tisic korun.

Kola samoziejmé nejsou jediné cyklistické zbozi, které nam bude tvofit trzby.
Dalsi vyznamné produkty jsou cyklistické boty, u nich by prodej mohl dosahnout 60
paru za rok, helmy (50/rok), cyklo textil a také cyklistické dopliiky a komponenty.

Kdyz se podivame na hokejové zbozi, velkou cast trzeb tvoii prodej brusli a
hokejek. Nejprodavanéjsi znacka je Bauer a to predevsim v sektoru brusli. Predikujeme,
ze bychom za rok mohli prodat 70 az 80 parh brusli vSech znacek v primérné hodnoté
5000K¢. Prodej hokejek by se mohl pohybovat od 300 do 350 kust za rok. Dale
hokejové helmy, rukavice a ptedevSim chrani¢e loketni, holeni a ramen, u nichZ by
trzby z prodeje byly na hranici 250 az 350 tisic. Pfedpokladame, Ze brankaiské véci by

tvoftili zhruba 10 procent trzeb z hokejového zbozi, kolem 200 tisic za rok.

Mezi podstatné sluzby zejména u cyklistického zbozi patii servis. Cenik se
vSemi polozkami servisu piikladam do piilohy tohoto podnikatelského zaméru,
ponévadz je pomérné obsahly, od montaze koSiku na lahve az po velky servis kola.
K hokejovym sluzbam patii brouseni a nytovani brusli, oboje od padesatikoruny, servis
(vyména plexi Stitku, miizky, nasazeni Cepele, vyména nozu a dal$i), oprava hokejové
vystroje (vymeéna dlané u rukavice, zasiti $vii, vymeéna jazyku u brusle a jiné). Trzby ze
sluzeb cyklistického a hokejového zboZzi by se mohli pohybovat né¢kde kolem 10 nebo
14 procenty z celkovych trzeb
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3.5SWOT analyza

Tabulka 1: SWOT analyza

Silné stranky Slabé stranky
., C e Nedostatecné zkuSenosti s vedenim vetsi
Vyjasnéné role mezi majiteli ..
spolecnosti
Ptehled v daném odvétvi Nedostatec¢ny vlastni kapital
Prodejni schopnosti Malé finan¢ni rezervy
Komunikativnost Poloha prodejny
Dobré vztahy s dodavateli
Pratelsky zpusob jednéani
Kvalitni informacni systém
Piehledné webové stranky (e-shop)
Rychlé vytizeni obchodu
Sestavovani kol vlastni znacky
Kvalitni servis
Velky vybér zbozi
Celosezonni prode;j
Piilezitosti Hrozby
Velky trh Riist velkoobchodnich cen
Velky pocet potencialnich zakaznikt Zavist konkurent
MozZnosti vstupu na slovensky trh Kradeze na prodejné

Dodavani sportovniho vybaveni pro tymy
Zavedeni nové znacky
Poloha prodejny

Zdroj: vlastni zpracovani

3.5.1 Silné stranky

Vyjasnénymi rolemi mezi majiteli je mysleno, Ze kazdy se bude starat o jednu
¢ast obchodu, tedy feknéme o jeden sport. Spolenost bude rozdélena jeden spole¢nik
(50%) a druhy spole¢nik (50%). Pfi¢emz jeden se bude starat o hokejové zbozi a
k nému dopliikové a druhy bude mit na starosti cyklistické zbozi a k nému doplikové.
Samoziejm& vSechno zbozi, co bude na prodejné, se musi konzultovat s obéma

spolecniky, ale co se dodavatelii tykéd a komunikaci s nimi, bude mit kazdy svoji roli.

JelikoZ jsme jiz néjaké roky v tomto oboru podnikali, mame jiz v daném odvétvi

urcity prehled a prodejni schopnosti nam také nechybi. Mij kolega je presné ten typ,
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ktery proda kolo zakaznikovi, jez si doSel pro nahradni dusi. Tohle je samoziejmé brano

s lehkym nadhledem, ale spravna komunikace s lidmi je opravdu zéklad.

Od spolecnosti, kterd bude vyvijet informacni systém a e-shop pro nasi
spolecnost, budou vyzadovany velké naroky na ptehlednost a jednoduchost, predevsim
pro koncového zékaznika, tak aby se zdkaznik tzv. na webu neztracel, ale spiSe ho
dovedl navést na to, co presné¢ hledd. Predstavuji si, Ze internetovy obchod bude
propojen na skladové polozky, aby bylo ziejmé, kolik méme daného zbozi, poptipadé

by byl zaveden néjaky indikator stavu zbozi, ktery hlasil nizké pocty produkti.

Silnou stranku naseho zaméru vidim v sestavovani kol vlastni znacky. I kdyz

¢

toto je, jak se fika ,,béh na dlouhou trat™, tak si myslim, Ze i kdyby se tato kola
neprodavala v pozadovaném mnozstvi, je to v celku dobry ukazatel mladé a kreativni

spole¢nosti, ktery by mohl zvySovat image firmy.

Silnou, ale zaroven slabou strankou jsem uvedl polohu prodejny, a to ze
ziejmého diivodu. Rosice jsou sice kousek od Brna, ale dojizdéni je nutné pomoci auta
nebo autobusem (IDS JMK). Na druhou stranu, sem jezdi mnoho lidi za hokejem,
protoze tu maji zimni stadion. Hraje se tu krajska liga seniorti nebo mladeZnické ¢i
amatérské soutéze, coz mohou byt pro nas potencialni zakaznici. Rosice jsou vérnymi

navstévniky cyklistd, proudi tudy zajimavé cyklotrasa z Rosic az do Ivancic.

3.5.2 Slabé stranky

Nedostatecné zkuSenosti s vedenim spolecnosti. Tento faktor by nemél byt pro
nas aZz tak podstatny, protoze jiz jsme pusobili jako Zivnostnici, vime tedy ledacos o
podnikadni. Vyhodou je, Ze se nesnazime o vybudovani firmy o sto zaméstnancich, ale

spolecnost, kde budou figurovat dva spolecnici a 3 az 4 zaméstnanci.

Nedostatecny vlastni kapitdl a malé financni rezervy. Je ziejmé, Ze pokud
spole¢nost nema dostate¢ny vlastni kapital, musi se spolehnout i na ten cizi. S tim

souviseji 1 malé finan¢ni rezervy, kdy budeme hodné¢ vazéani na prodané zbozi.
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3.5.3 Prilezitosti

Prodej sportovniho vybaveni vzdy nabizi velky potencidlni trh zdkaznikl. U
cyklistiky tomu plati dvojnasob. Pokud by se prodejna a internetovy obchod dostate¢né
zab&hl, mohl by prilakat velké pocty lidi. K tomu muze dopomoci jiz vySe zmifiovana
sestava kol pod vlastni znackou. Kdyby tato znacka vstoupila alespon trochu do

podvédomi lidi, $lo by o velky Gspéch, ktery by znovu ptilékal dalsi zékazniky.

Na slovenském trhu uz jsme taky plsobili jako zivnostnici s timto prodejem
sportovniho zbozi. Slovensky trh slouzil piedev§im jako doplnék naSeho podnikani,
ponévadz nejste-li vyloZen¢ slovenska spole¢nost nebo nemate minimalné prodejnu na
Slovensku, kde by si mohli zdkaznici zbozi prohlédnout a vyzvednout, nejevi o takovy
obchod potiebny zdjem. Do budoucna bychom ovsem chtéli na slovensky trh opét
vstoupit, bud’ vybudovanim prodejny, nebo dohodnutim se s mistnimi obchodniky na

Spolupraci.

Dalsi ptilezitost vidim v moznosti dodavani zbozi pifimo do klubl nebo tymu.
Toto je ovSem pro zacinajici spolecnost docela dost veliky ofiSek. Nemilze byt
samoziejm¢ vibec fe¢ o velkych hokejovych klubech (seniorského hokeje) nebo
profesionalnich cyklistickych stajich, protoZe ti berou zbozi pfimo od dodavateld za
ceny, na které my jako prodejci bychom se nemohli nikdy dostat. Ale v hokeji by se

dalo zaméfit napiiklad na druholigové kluby nebo mladeznicky hoke;j.

3.5.4 Hrozby

Rist velkoobchodnich cen je velky problém, piedevsim co se tykd hokeje. Uz
tak se v tomto odvétvi pracuje s minimalnimi marzemi a za poslednich, dejme tomu 6
let, co se pohybuji v tomto oboru, rostly ceny téméi kazdoro¢né. To by ovSem nebylo
nic tak zvlastniho, kdyz se to déje u kazdého druhého zbozi i jinde, ale nejhorsi je, ze

prodejci drzi dlouho ty samé maloobchodni ceny.
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4. Vlastni navrhy reSeni, prinos navrhu reSeni

4.1 Podnikatelsky zamér

4.1.1 Zakladni informace a popis budouci spole¢nosti

Jméno podniku: SportHC s.r.o.

Adresa provozovny: Brnénska 1101, 66501, Rosice
Prévni forma: Spolecnost s ru¢enim omezenym
Jednatelé: Michael Kaspar a druhy spole¢nik
Ptedmét podnikani: Prodej sportovniho vybaveni
E-mail: info@sporthc.cz

Telefon: 728888478

Web: www.sporthc.cz

4.1.1.1 Popis podniku

SportHC s.r.o. navazuje na podnikani v odvétvi prodeje sportovniho vybaveni,
kde jsme plisobili pod nazvem MasterSports.cz. Nazev se Casem ukazal jako nevhodny,
nebot’ byl Spatné¢ zapamatovatelny. Obory podnikdni budou prode; hokejového,
cyklistického a doplitkového zbozi. Dfive jsme plisobili jako zivnostnici. Nyni navrhuji
zalozeni spole¢nosti s ru¢enim omezenym z diivodu vybudovani stabilni prodejny se
zamé&stnanci. Budeme dva jednatelé, ja& Michael KaSpar, a mij kolega, kterého nebudu

ve své praci jmenovat.

4.1.2 Marketingovy mix

Marketingovy mix nam poda obraz o taktickych marketingovych nastrojich, jako

jsou produkt, cena, distribuce a propagace.

4.1.2.1 Produkt

Hokejové produkty jsou jasné. Kompletni sortiment pro hrace i pro brankare.

Hokejové vybaveni se vzdy déla v nékolika tadach. Od amatérskych pies
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poloprofesionalni az po profesionalni fadu produkti. Ceny se pohybuji v tadech od
stovek korun az tisice za amatérské ¢i poloprofesionalni vybaveni, az po desetitisice za

profesionalni zbozi.

Naptiklad amatérské brusle se prodavaji v cenové hladin¢ od 1000 do 2500K¢,
zatim co profi brusle koupime od 7500 do 15000 K.

v Vv

je vesmés dané - musime mit vSe, ale pfedev§im v jakych variantach si budeme
jednotlivé zbozi objednavat. Naptiklad hokejky pro dospélého muze se vyrabi napravo
¢i nalevo, ve Ctyfech az péti tvrdostech a tieba az v 9 riznych zahnutich. Musi se fidit
podle oblibenosti a také ceny produktu. Je jasné, Ze hokejku za pét tisic si koupi jeden

z mala, ale takova poloprofi hokejka za dva tisice uz zaujme vice nadsencu.

Co se tyké ostatniho zbozi jako chrani¢e ramen, holeni, loktl miizeme vybirat
pouze z n¢kolika velikosti, pficemz je nutno pocitat s velikostmi pro déti, juniory i
dosp€lé. U produktli typu helma a rukavice mizeme vybirat z nékolik riznych

barevnych variant.

Cyklistického zbozi je velka spousta. Nékolik desitek dodavateld a znacek. Pro
na$ plan jsme vybrali do prodejny jako hlavni znacku Giant, Trek a 4E (4Ever). Giant,
Trek i 4E patii mezi levnéjsi, dostupng&jsi, ale presto kvalitn€jsi znacky jizdnich kol jako
napiiklad Kellys, Specialized, GT, SCOTT aj. Je potfeba mit na prodejné zaklad
v takovychto znackach, k nim pak dals$i méné neobvykla kola. Hodlame na prodejnu
zafadit kola znacky Look a Bianchi, které patii mezi Spickové na trhu. Dale méme
vV umyslu stavét vlastni kola na rdmu znaCky Koba od Svycarského vyrobce.
Zaregistrovana a jiz v provozu je znaCka Cozabikes, kterou vytvofil muj kolega.
Soucésti stavby je online konfigurator, ve kterém si miize zékaznik postavit kolo

vlastnich potteb.

Do cyklo pfisluSenstvi patii samoziejmé helmy, kliky, pfehazovacky, rafky,

vidlice a jiné. Mezi dilezité dopliky nalezi cyklistické obleceni jako boty, dresy,
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kratasy, bundy rukavice. Textil bychom rozsifili i o néjaky s hokejovou tématikou,

moznd i dresy atp.

Nedilnou soucasti prodeje tohoto typu zbozi jsou sluzby s nimi spojené.
Provozovali bychom servis kol, méfeni spravného nastaveni kola pro jednotlivce,

brouseni a nytovani brusli, opravu hokejové vystroje a dalsi.

4.1.2.2 Cena

Stanoveni spravné cenové hladiny je dulezitou soucasti procesu podnikani. Je
tieba mit na mysli, Ze zbozi nemize byt pfili§ nadhodnocené, zakaznici by 0 takovyto
typ nemgéli ptili§ velky zéjem, anebo naopak podhodnocené, kde by zajem byl velky, ale
nemuselo by nam to pokryt vesSkeré naklady s prodejem spojené. Ceny v tomto odvétvi,
pokud provozujeme i internetovy obchod, se odvijeji pfedev§im podle ngj. Tudiz je
otazka, zda prodavané produkty na prodejné a zaroven vystavené na e-shopu mit za
stejnou cenu ¢i mit rozdilné ceny. J& jsem zastancem stejnych cen, jak na prodejné tak
na internetu, a proto vypocitame primérnou cenu kazdého prodavaného produktu a
cenu budeme urcovat podle ni. Je dobré mit par desitek produktli, v naSem ptipad¢ i
stovek, protoze jich je velmi mnoho, na cenové trovni velmi nizké, ne-li nejnizsi ze

vSech, abychom se ukazovali ve srovnavacich cen co nejvyse. Je nutno piedevsim tuto

cenovou politiku praktikovat u za¢inajiciho podniku, ktery chce na internetu zaujmout.

4.1.2.3 Distribuce

Kamenna prodejna se bude nachédzet na izemi mésta Rosice, casem bychom se
chtéli presidlit do Brna. Prodejna ma rozlohu zhruba 400 metrii a hned u ni je nékolik
parkovacich mist, které budou vyhrazeny pro nase zakazniky. V minulosti tato prodejna
slouZzila jako autosalon, proto jsou rozméry velmi ptiznivé. Prodejna mize mit k vyuziti

i sttechu objektu.

Co se tyka naSich dodavateli u hokejové zbozi v CR je téméf jasné. Funguje to
tak, Ze vétSinou jedna znaCka se rovnd jeden dodavatel. Znacku Bauer zajistuje
spole€nost Allsport s.r.o., kterd sidli v Brné, CCM a Reebok (stejna spolecnost), Stiida
sport s.r.o., pfedeslé znacky dodava 1 Brnénskd firma JJF agency s.r.o. Dale bychom

meéli produkty znacek Easton — dodava Profi Hockey s.r.o. a Fischer ze Skutce. Se
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vSemi témito dodavateli je viela komunikace, vétSina z nich provozuje B2B e-shop, kde

Ize v§e doobjednat.

Dodavky by byly zaruceny v€asnymi objednavkami ptfed zaCatkem sezony. Je
mozno u vétSich objednavek oslovit pfimo dodavatele pro celou Evropu, naptiklad pro
CCM a Reebok spoleénost ze Svédska nebo objednat zboZi p¥imo od nékterych vyrobei

ze Spojenych stath americkych.

Cyklistické zbozi stejné¢ jako u toho hokejového neni problém objednat u
lokélnich dodavatelti. Jeden z dodavatelli je Shimano, sidlo v Karviné. Jedna se o
spolehlivého dodavatel, i kdyz nékdy ma potize véas dorucit mensi objednavky. Nékteré
komponenty budou dodavany ze zahranici jako napftiklad jiz vySe zminované ramy
Koba od Svycarského vyrobce. Pfrednim dodavatel celé skaly ptislusenstvi, komponent a
kol je spole¢nost Progress Cycle a.s. Ta bude dodavat napiiklad helmy Giro a Bell,
zminovan¢ kola Giant, pfislusenstvi znacky Crankbrothers, Blackburn, Easton a

V neposledni fadé také velmi oblibené batohy Camelbak.

4.1.2.4 Propagace

Marketing na internetu bychom svéfili spolecnosti, ktera se touto problematikou
zabyva a je v ni zb&hla. Je na mysli pfedev§im SEO marketing, abychom se ukazovali
na prednich ptickach ve vyhledavani. SEM marketing a psani PR ¢lankt, by bylo z ¢asti

fizeno nami a z ¢asti taktéZ marketingovou spole¢nosti.

Kvalitni propagace je zacileni se na potencialni zdkazniky pfimo na stadionech a
sportovistich, kde bychom méli reklamni transparenty a mohli se pofadat i sportovni
akce, jak pro dospélé tak i pro déti. Dalsim bodem propagace by bylo sponzorovani
klubu a tymu. Za né&jaky finan¢ni ptispévek by méli nase logo naptiklad na dresech, na

helm¢ atp.

Planujeme vytvofit reklamni letaCky a letaky, které bychom nechali rozdavat po
mésté nebo v okoli prodejny, pfedevsim Vv zacatcich otevirani prodejny napf. s otviraci

akci se slevou na zbozi a sluzby.
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4.1.3 Finan¢ni plan

4.1.3.1 Pocatecni naklady

Tabulka 2: Pocatecni ndklady.

Uprava prodejnich prostor 40000
Vybaveni prodejny 119750
Propagace 215000
Vytvoteni informacnich systému 110000
Pocate¢ni naklad na zbozi 4000000
Ostatni 12000
Celkem 4 496 750

Zdroj: vlastni zpracovini

Pocatecni naklady na tpravu ¢i rekonstrukci prodejny (40000K¢) budou pouze
na pokladku nového koberce a polepeni vyloh, jinak je prodejna v dobrém stavu,
CasteCné zafizend 1 socidlni zafizeni jsou V potfddku. Do vybaveni prodejny je tfeba
zahrnout stojany na kola a hokejky, drzédky brusli a helem, véSaky na obleceni, dresy,
hokejové chranice (kalhoty, chranice loktd, ramen, holeni, rukavice aj.) rtizné police,

dva pocitace a v neposledni fadé i prodejni pult.

Naklady na propagaci jsou u zacinajiciho podniku vzdy o néco vEtsi nez ostatni
polozky. Zde zobrazujeme naklady na internetovy marketing, ktery je z ¢asti zahrnut i
Vv ¢astce u informacnich systému, jelikoz vytvofeni e-shopu jde ruku v ruce naptiklad
s kvalitnim vypracovanim SEO i propagaci prostiednictvim PR ¢lankd. Propagaéni
letacky ve formatu A5 ¢1 A6 bychom nechali rozdavat brigadniky po mésté s feknéme
péti nebo deseti procentni slevou na nase zbozi. VEtsi letaky mizeme nechat vylepit na

placené reklamni plochy.

Sponzorovali bychom zavodni ¢i hokejové tymy, kteti by byli ochotni nosit naSe
logo na dresech. Dale reklama na sportovistich a stadionech a také nechat podnik

propagovat v médiich (radio, denni tisk, ¢asopisy atp.).

Informacnimi systémy myslime vytvofeni internetového ochodu a softwaru na

vedeni skladovych zasob. Budeme dbat na to, aby dané systémy byly vzajemné
propojeny.
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Nejvétsi pocatecni naklady jsou na nakup zbozi. Z vlastniho kapitalu dame ctyti
miliony na zbozi a na zbylé si nechame vypracovat splatkové kalendafe od naSich
dodavatell, jez vétSina s tim nemd problém az na par vyjimek, u téch budeme platit

hotové. Ostatni naklady budou rtizné spotiebni zbozi, kancelaiské pomucky atp.

V nasledujicich tabulkach jsou rozepsany jednotlivé polozky nakladl na

vybaveni prodejny a také na propagaci.

Tabulka 3: Ndklady na vybaveni prodejny.

Stojany na kola 12840
Stojany na hokejky 10524
Drzéky na brusle 4700
Drzéaky na helmy 14230
Vésaky na zbozi 8600
Police (boty, zbozi) 15400
Prodejni pult 18460
Pocitace 35000
Celkem 119 750

Zdroj: vlastni zpracovani

Tabulka 4: Ndklady na propagaci.

Internetovy marketing 20000
Letaky 5000
Propagace na sportovistich 50000
Sponzorstvi 50000
Medialni reklama 90000
Celkem 215 000

Zdroj: vlastni zpracovani
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4.1.3.2 Provozni nadklady

Tabulka 5: Provozni ndklady.

Najem 360000
Mzdy 259200
Spotieba energie 36000
Telefon 16800
Internet 7200
Marketing 120000
Webhosting 1800
Doména 180
Sprava webu 12000
Splatka véfitelim 513645
Celkem 1843 224

Zdroj: viastni zpracovéni

Mzdy jsou uvadény pouze na jednoho ¢loveéka, ktery bude dé€lat servis a opravu
kol. Do za¢atku podnikani budeme na prodejné pouze oba spole¢nici, ptipadné v dalSich
letech bychom mohli zaméstnat dalsi lidi do prodeje ¢i brigddniky na zacatky sezony,
jak cykKlistické (bfezen, duben, kvéten) tak hokejové (srpen, zafi) nebo pied Vanocemi,

kdy byvé o zbozi vEtsi zajem.

4.1.3.3 Predpokladany vyvoj trieb

Trzby spole¢nosti SportHC budou z velké ¢asti tvofeny prodejem zbozi, asi 85
az 90 procent. Ve zbylych 10 az 15 procentech se jedna o sluzby nami poskytnuté.
Odhad trZeb je jak z kamenné prodejny, tak z internetového obchodu, pfi¢emz pomér
prodejna a e-shop piedpokladame, bude 65 ku 35 v prvnim roce. Dalsi roky se bude
pomér zvétSovat ve prospéch prodejny. Trzby jsou tvofeny odhadem prodejl
jednotlivého zbozi. Jak bylo feeno v prizkumu trhu, nejvétsi podil na trzbach budou
mit cyklisticka kola (zhruba 22% z trzeb), cyklistické boty neboli tretry, helmy a cyklo
textil (15%). Z hokejového zbozi naopak zaujimaji nejvétsi podil hokejky (16%), brusle
(10%), chranice, rukavice a helmy (14%) a také brankatské vybaveni, jehoz podil by se
m¢él pohybovat okolo 5 procent. Zbytek podilu ptfipada na, jak jiz bylo feceno, sluzby.
Piedpokladem je 10 procent z trzeb, pokud by §lo v§e dobie, mohli bychom se dostat na
15%. V tabulce je tedy uveden odhad trzeb Vv prvnim roce pusobeni spole¢nosti.

Uvedeny jsou Vv pesimistické, realistické a optimistické verzi.

58



Tabulka 6: Predpokiladany vyvoj trzeb, 1. rok.

1. mésic 304000 357000 395000
2. mésic 305520 358785 396975
3. mésic 336072 394664 436673
4. mésic 342793 402557 445406
5. mésic 339366 398531 440952
6. mésic 346153 406502 449771
7. mésic 353076 414632 458766
8. mésic 388383 456095 504643
9. mésic 396151 465217 514736
10. mésic 356536 418695 463262
11. mésic 363667 427069 472528
12. mésic 418217 491130 543407
Celkem 4249934 4990876 5522118

Zdroj: vlastni zpracovani
4.1.3.4 Vykaz zisku a ztrat

V této Casti porovnam predpokladané vynosy a néklady z podnikéni v prvnim
roce a dale v nasledujicich 5. letech. Dany ukazatel je pro budouci rozhodovani o
podnikani stézejni. Udava nam, jestli by smysleny podnik vibec mohl byt
zivotaschopny. V nasledujici tabulce miizeme vidét, Ze hospodaisky vysledek pro
pesimistickou i realistickou variantu je ve ztraté, ale je to dano predevsim vysokymi
pocatec¢nimi néklady, splatkou dodavatelim a mensimi trzbami. U verze optimistické uz

se dostavame do kladnych ¢isel, pfedev§im vys$simi trzbami z prodanych sluzeb.

Tabulka 7: Vykaz zisku a ztrat, 1. rok.

Trzby z prodeje zbozi 3856564 4456139 4843963
Naklady na prodané zbozi 2966588 3427799 3726126
Trzby za prodané sluzby 393370 534737 678155
Spotfeba energie 36000 36000 36000
Najem 360000 360000 360000
Mzdové naklady 259200 259200 259200
Propagace 215000 215000 215000
Ostatni naklady 568024 568024 568024
Pocatecni naklady 269750 269750 269750
VH pied zdanénim -424628 -144897 88018
Dan z pfijmu 0 0 16724
VH za tcetni obdobi -424628 -144897 71295

Zdroj: vlastni zpracovani
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Tabulka 8: Vykaz zisku a ztrat, 2. rok, pesimistickd verze.

Trzby z prodeje zbozi 1059263 1112226 1123349 1145816 4440654
Naklady na prodané zboZi 814818 855559 864114 881397 3415888
Trzby za prodané sluzby 99648 154002 108707 90589 452947
Spotieba energie 9000 9000 9000 9000 36000
Najem 90000 90000 90000 90000 360000
Mzdové naklady 64800 64800 64800 64800 259200
Propagace 30000 30000 30000 30000 120000
Ostatni naklady 114495 114495 114495 114495 457980
Pocatecni naklady 0 0 0 0 0
VH pfed zdanénim 35799 102375 59647 46713 244533
Dan z prijmu 6802 19451 11333 8876 46461
VH za ucetni obdobi 28997 82923 48314 37838 198072

Zdroj: vlastni zpracovani
Jak mtzeme vidét, v druhém roce se jiz i v pesimistické verzi dostavame do
kladnych ¢isel. Snizili se naklady na splatky véfitelim a také na propagaci, na druhou

stranu se zvysili trzby zhruba o 15 procent oproti prvnimu roku.

Nasledujici tabulky ndm zachycuji vyvoj trzeb v prvnim roce po meésicich. Je

vidét, Ze trzby zprodanych sluzeb, nam ovliviiuji hospodaiské vysledky.
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Tabulka 9: Vykaz zisku a ztrat, 1. rok, pesimistickd varianta. Zdroj: vlastni zpracovani

Trzby z prodeje zbozi 268177
Naklady na prodané zbozi 206290
Trzby za prodané sluzby 19668
Spotreba energie 3000
Najem 30000
Mzdové naklady 21600
Propagace 45000
Ostatni naklady 47335
Pocatecni naklady 269750
VH pfed zdanénim -335130
Dan z prijmu

VH za ucetni obdobi -335130

272998
209999
23602
3000
30000
21600
40000
47335
0
-55334

-55334

316004
243080
43271
3000
30000
21600
40000
47335
0
-25741

-25741

325108
250083
47204
3000
30000
21600
10000
47335
0
10294

10294

325855
250658
51138
3000
30000
21600
10000
47335
0
14400

14400

Tabulka 10: Vykaz zisku a ztrat, 1. rok, realisticka varianta. Zdroj: vlastni zpracovani

Trzby z prodeje zbozi 308471
Naklady na prodané zbozi 237285
Trzby za prodané sluzby 26737
Spotieba energie 3000
Najem 30000
Mzdové naklady 21600
Propagace 45000
Ostatni naklady 47335
Pocatecni naklady 269750
VH pied zdanénim -318763
Dan z pfijmu

VH za ucetni obdobi -318763

324217
249398
42779
3000
30000
21600
40000
47335
0
-24337

-24337

357593
275071
48126
3000
30000
21600
40000
47335
0
-11288

-11288

368660
283584
53474
3000
30000
21600
10000
47335
0
26614

26614

370225
284788
58821
3000
30000
21600
10000
47335
0
32322

32322

317166
243974
35403
3000
30000
21600
10000
47335
0
-3340

-3340

374192
287840
56147
3000
30000
21600
10000
47335
0
30564

30564
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315727
242867
27536
3000
30000
21600
10000
47335
0
-11539

-11539

375899
289153
50800
3000
30000
21600
10000
47335
0
25611

25611

348371
267978
31470
3000
30000
21600
10000
47335

404179
310907
45453
3000
30000
21600
10000
47335
0
26789

26789

358337
275644
35403
3000
30000
21600
10000
47335
0

6161

6161

413838
318337
48126
3000
30000
21600
10000
47335
0
31692

31692

318576
245059
27536
3000
30000
21600
10000
47335
0
-10882

-10882

364815
280627
34758
3000
30000
21600
10000
47335
0

7011

7011

317309
244084
19668
3000
30000
21600
10000
47335
0
-19042

-19042

369104
283926
32084
3000
30000
21600
10000
47335
0

5327

5327

372936
286874
31470
3000
30000
21600
10000
47335
0

5596

5596

424947
326883
37432
3000
30000
21600
10000
47335
0
23561

23561

3856564
2966588
393370
36000
360000
259200
215000
568024
269750
-424628

-424628

4456139
3427799
534737
36000
360000
259200
215000
568024
269750
-144897

-144897



Tabulka 11: Vykaz zisku a ztrdt, 1. rok, optimistickd varianta. Zdroj: vilastni zpracovini

Trzby z prodeje zbozi
Naklady na prodané zbozi
Trzby za prodané sluzby
Spotieba energie
Najem

Mzdové naklady
Propagace

Ostatni naklady
Pocatecni naklady

VH pfed zdanénim

Dan z prijmu

VH za ucetni obdobi

336658
258968
37299
3000
30000
21600
45000
47335
269750
-301697

-242536

344126
264713
44080
3000
30000
21600
40000
47335
0
-18442

-14172

395493
304225
67815
3000
30000
21600
40000
47335
0
17148

11563

411136
316258
77988
3000
30000
21600
10000
47335
0
60930

45535

413657
318198
84769
3000
30000
21600
10000
47335
0
68293

50297

399623
307402
61034
3000
30000
21600
10000
47335
0
41319

32518

62

403570
310439
57643
3000
30000
21600
10000
47335
0
38839

31246

432922
333017
50862
3000
30000
21600
10000
47335
0
38831

33275

449611
345855
61034
3000
30000
21600
10000
47335
0
52855

43170

392158
301660
40689
3000
30000
21600
10000
47335
0
19252

18251

396311
304855
37299
3000
30000
21600
10000
47335
0
16820

17023

468697
360536
57643
3000
30000
21600
10000
47335
0
53869

45124

4843963
3726126
678155
36000
360000
259200
215000
568024
269750
88018
16724
71294



Tabulka 12: Vykaz zisku a ztrat, roky 2015 — 2019, pesimisticka varianta.

Trzby z prodeje zboZi 3856564
Naklady na prodané zbozi 2966588
Trzby za prodané sluzby 393370
Spotieba energie 36000
Najem 360000
Mzdové naklady 259200
Propagace 215000
Ostatni naklady 568024
Pocatecni naklady 269750
VH pfed zdanénim -424628
Dan z pfijmu 0
VH za tcetni obdobi -424628

Zdroj: vlastni zpracovani

4440654
3415888
452947
36000
360000
259200
120000
457980
0
244533
46461
198072

4884719
3757476
462006
36000
360000
403200
120000
267140
0
402909
76553
326356

Tabulka 13: Vkaz zisku a ztrat, roky 2015 — 2019, realisticka varianta.

Trzby z prodeje zbozi 4456139
Naklady na prodané zbozi 3427799
Trzby za prodané sluzby 534737
Spotieba energie 36000
Najem 360000
Mzdové naklady 259200
Propagace 215000
Ostatni naklady 568024
Pocatecni naklady 269750
VH pied zdanénim -144897
Dan z pfijmu 0
VH za tcetni obdobi -144897

Zdroj: vlastni zpracovani

5101120
3923939
612134
36000
360000
259200
120000
457980
0
556136
105666
450470

5611232
4316333
624377
36000
360000
403200
120000
267140
0
732937
139258
593679

Tabulka 14: Vykaz zisku a ztrat, roky 2015 — 2019, optimisticka varianta.

Trzby z prodeje zbozi 4843963
Néklady na prodané zbozi 3726126
Trzby za prodané sluzby 678155
Spotieba energie 36000
Najem 360000
Mzdové naklady 259200
Propagace 215000
Ostatni naklady 568024
Pocatecni naklady 269750
VH pred zdanénim 88018
Dan z ptfijmu 16724
VH za ucetni obdobi 71295

Zdroj: vlastni zpracovani

5588171
4298593
782344
36000
360000
259200
120000
457980
0
838742
159361
679381
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6146988
4728452
797991
36000
360000
403200
120000
267140
0
1030187
195735
834451

5128955
3945350
466626
36000
360000
518400
150000
267140
0
318691
60551
258140

5891794
4532149
655596
36000
360000
518400
150000
267140
0
683701
129903
553798

6454337
4964875
805971
36000
360000
518400
150000
267140
0
963893
183140
780754

5385403
4142618
466626
36000
360000
518400
120000
272482
0
402529
76480
326048

6186384
4758757
688376
36000
360000
518400
120000
360638
0
720964
136983
583981

6777054
5213118
807824
36000
360000
518400
120000
360638
0
976721
185577
791144



Zaporné vysledky hospodatfeni z prvniho roku u prvnich variant jsou dany, jak
jiz bylo vySe fe¢eno vyS$imi pocatecnimi néklady, ndklady na zdvazky a menSimi
trzbami. V dalSich letech uz vysledky dostavame do kladnych ¢isel, a s predpokladanym
narGstem zdkazniki ve tfetim roce pusobeni najimédme brigddnika na 5 mésicu.
V dalsich letech jiz ptfibirdme jednoho pracovnika na staly pracovni pomér. Ostatni
naklady se nam snizuji od prvniho roku diivodem, Ze Si jiz nebudeme brat tolik zbozi na
splatky od dodavateli. Postupné to budeme snizovat. V poslednim roce je narast téchto

nakladi z divodu planované investice do internetového obchodu.

Z vykazu zisku a ztrdt mizeme vidét, Ze v pesimistické varianté se za pét let
nedostaneme na pozadované hospodaiské vysledky. Jen téZko si mizeme predstavit
setrvani v tomto duchu podnikani. Museli bychom navysit trzby, anebo snizit naklady.

Ale jiz v realistické¢ varianté¢ se dostavdme do pozitivnich vysledkd, které by ndm

pfinesli pozadovany zisk.

4.1.3.5 Cash-flow
Tabulka 15: Cash-flow, prvni rok

L Vklad spolecnikd 4400000

-l -zgslt“opad zavazek ve formé zbozi 500000
pocatecni vydaje 281750 4618250
1. mésic 4618250 384220 335207 4569237
2. mésic 4569237 391333 366996 4544900
3. mésic 4544900 417007 405719 4533612
4. mésic 4533612 395520 422133 4560226
5. mésic 4560226 396724 429046 4592548
6. mésic 4592548 399775 430339 4623112
7. mésic 4623112 401088 426699 4648723
8. mésic 4648723 422842 449631 4675512
9. mésic 4675512 430273 461965 4707204
10. mésic 4707204 392562 399573 4714215
11. mésic 4714215 395861 401188 4719542
12. mésic 4719542 438818 462379 4743103
Celkem 4866023 4990876 124853

Zdroj: vlastni zpracovani
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Tabulka Cash-flow nam udava pomér mezi piijmy a vydaji ve spolecnosti.
Vydaje jsou tvotfeny pravidelnymi platbami za ndjem, energii, mzdy, za marketingovou
podporu a ostatnimi vydaji. Pfijmy jsou v nasem ptipad¢ rovny trzbam z prodeje zbozi a
sluzeb. Jak miizeme z tabulky vidét, tak zatimco v prvnim roce je nartst finanCnich
prostiedkil jen mirny, tak znatelny uz ho vidime v dalSich letech, cozZ nam zachycuje

tabulka 18.

Tabulka 16: Cash-flow, roky 2015-2019

2014 0 4866023 4990876 124853
2015 124853 5262785 5713255 575323
2016 575323 5641930 6235610 1169002
2017 1169002 5993592 6547390 1722800
2018 1722800 6290778 6874760 2306781

Zdroj: viastni zpracovani

4.1.3.6 Planovand rozvaha

Tabulka 17: Rozvaha

Aktiva 2015 2016 2017 2018 2019

Stala aktiva 400000 400000 400000 400000 400000
DHM 400000 400000 400000 400000 400000
obézna aktiva 4355103 4705573 5099252 5653050 6237031
Penézni prostredky 355103 705573 1099252 1653050 2237031
Zboizi 4000000 4000000 4000000 4000000 4000000
Aktiva celkem 4755103 5105573 5499252 6053050 6637031
Pasiva 2015 2016 2017 2018 2019

Vlastni kapital 4255103 4705573 5299252 5853050 6437031
Zakladni kapital 4400000 4400000 4400000 4400000 4400000
Rezervni fond 0 0 0 0 0
VH minulych let 0 -144897 305573 899252 1453050
VH béZné obdobi -144897 450470 593679 553798 583981
Cizi zdroje 500000 400000 200000 200000 200000
Kratkodobé zavazky 500000 400000 200000 200000 200000
Pasiva celkem 4755103 5105573 5499252 6053050 6637031

Zdroj: vlastni zpracovani
Rozvaha ndm udava jakym majetkem a penéznimi prostiedky spolecnost
disponuje a na druhou stranu jakymi zdroji jsou kryty. Spole¢nost v prvnim roce

hospodaii se ztratou, ale jiz dal$i roky se situace zlepSuje.
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Jako stala aktiva jsou dlouhodoby hmotny majetek ve formé¢ vybaveni prodejny,
pocitace, nabytek, CRM skenovani aj. Mezi obézna aktiva patii penize na bézném uctu
a predevsim castky za zbozi. Do spolecnosti vlozi kazdy spolec¢nik 2 200 000 korun, coz
nam dava hodnotu vlastniho kapitadlu. Zavazky jsou vici dodavatelim na objednané
zboZi. Splacet budeme formou splatkového kalendare, vSechny zavazky jsou splatné do

jednoho roku.

Tabulka 18: Prehled vyse zdvazku a splatek u dodavatelii.

1 200000 5% 17 122 205 458
2 300000 5% 25 682 308 187
Celkem 500 000 42 804 513 645

Zdroj: vlastni zpracovani

4.1.4 Hodnoceni rizik
Podnikatelskeé riziko

Podnikatelska rizika jsou vSechna, kterd zdsadnim zpiisobem ovliviiuji podnikani
nebo ovliviiuji rozhodovani podnikatele. Podstoupenim takového rizika muze
podnikatel vyrazn& ziskat, anebo ztratit vynaloZené naklady s podnikdnim spojené.
Podnikatelské riziko je o to vétsi, kdyZ je zapotiebi ciziho kapitalu, ktery v ptipadé
ztraty nebude jak splacet. Jedinym opatfenim takového rizika, je vypracovani praveé

podnikatelského planu, ktery bude slouzit k budoucimu rozhodovani podnikatele.

Trini rizika
Jsou to rizika vyplyvajici z trznich cen a jejich dopadu na hospodaiské vysledky.
Kazda zména trznich podminek mtze znamenat pro podnik nepiedpokladany vysledek

hospodafeni nebo ztradtu, na druhou stranu muizou tato rizika pfinést piriznivéjsi

podnikatelské vysledky vici predpokladu.

Opatieni proti tomuto typu rizik je velmi slozité. Napiiklad ménové riziko,
zadnym zpiisoben neovlivnime, pouze je tieba sledovat vyvoj daného trh a podle toho
se zaridit. Dale je nutné byt obezietny, co se tyka urokového rizika, predevsim v ptipadé

vyuzivani cizich prostfedkll na financovani svého podnikani.
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Legislativni rizika

Rizika spojena s legislativni Upravou podnikani. Jednd se ptedev§im o nové
zakony nebo normy a zmény téch stavajicich a dusledky z nich plynouci. Tato rizika
nejde ovlivnit, ale eliminovat je mizeme dislednym sledovanim legislativni oblasti a

podle toho se zaridit.

Logistické rizika

Pro nés bude nejvétsi riziko ztraty ¢i poskozeni objednavaného ¢i doru¢ovaného
zbozi, at’ uz v tuzemsku tak ptfedevsim v zahranic¢i. Tato rizika v dob¢ piepravy na sebe
piebira ¢asteéné logisticka spole¢nost. Musi byt fadné v kupni smlouvé uvedeno, kdy za
zbozi ruci prodavajici a kdy kupujici. Vybér kvalitni a spolehlivého dopravce je stézejni

a k dalsimu opatieni poslouzi pojisténi zbozi pii doprave.

Informacni riziko

Riziko uniku informaci z podniku, prolomeni zabezpeceni informacnich systému
¢1 nabourdni se do systému internetového obchodu. Opatfenim pro tento typ rizik mize
byt vypracovani analyzy rizik, proti jakému utoku ¢i hrozb¢ se budeme muset branit. Po
té bychom zainvestovali do zabezpecovacich systému. Antivirové systémy pro pocitace
uz jsou dnes samoziejmosti, stejné tak jako dobie zabezpecené servery, které bychom si

ale museli nejdiive provéfit pro na§ webhosting.

Riziko lidského faktoru

Lidsky faktor je vZzdy nevyzpytatelny. Mohou nastat neofekavané komplikace
pii servisu kola, opravé hokejové vystroje, které zplisobi zaméstnanec. Vyhnutim se
podobnym komplikacim dosdhneme najmutim kvalitniho personalu nebo zaméstnance

dostatecné proskolit.

Jako jedno z velkych rizik v maloobchodnim prodeji je riziko kradezi. Drahé
zboZi, jako mame v naSem ptipad¢, mize ptildkat spoustu zlod¢ji. Hlavnim opatfenim
je pojisténim prodévaného zbozi, které ovSem musi do urcité miry zabezpeceno prave
proti kradezim. Cim vice bezpeénostnich prvkil na prodejné budeme mit, tim spise se

vyhneme pokustm 0 kradeze, ptipadné bude jednodussi pojistné plnéni.
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4.1.5 Analyza rizik

Analyza rizik nam predstavuje, jaké muizou mit rizika pravdépodobnosti
vyskytu, jejich dopad a také jejich vahu, jak moc si z téchto rizik musime délat obavu.

Pouzivana stupnice je 1 — 5, pfi¢emz 5 znamena nejveétsi pravdépodobnost ¢i dopad.

Trzni strategické 2 3 6
Ménové finanéni 3 3 9
Legislativni strategické 2 5 10
Logistické majetkové 2 2 4
Informacni technologické 3 4 12
Konkurenéni  strategické 2 3 6
Lidsky faktor majetkové 4 4 16

Nejvetsi vahu ma riziko lidského faktoru. At uz pajde o selhani pracovnika nebo
o kradeze na prodejné, je toto riziko vzdy aktudlni. Opatieni mohou byt napt. fadné

zaSkoleni pracovnika a pojisténi proti kradezim.

Legislativni riziko. Nesledovani legislativnich Gprav, mize mit tragické
nasledky. Toto riziko je takika neovlivnitelné, ale opatieni jsou jednoducha. Sledovat

legislativu toho daného statu.

Informacnimu riziko lze omezit vybér vhodného dodavatele informacniho

systému, zavést antivirové systémy.

Rizika v podnikatelském sektoru vzdy byly a budou. Musime se snazit o jejich
vcasnou identifikaci a riznymi opatfenimi, jakymi mohou byt pojisténi, smlouvy aj. se

je snazit eliminovat na co nejmensi vahu.
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Zavér

SportHC bude spol. sr.0. se zaméfenim na nakup a prodej sportovniho
vybaveni. Budeme se specializovat pfedev§im na cyklistické a hokejové zbozi ve
Spickové kvalité. K tomu napiiklad in-line koleckové brusle, k nim chranice, véci pro
in-line hokej, dale kolobézky a mozna i sportovni vyziva, tu ale pouze v omezeném

mnozstvi.

Budeme spolecnost, kterd nabidne zékaznikovi néco navic. Jako napiiklad
sestaveni kola miru, méfeni osoby. Podle zméfeni vybrani pravého kola pro daného
zakaznika, na mysli mam velikosti ramu, vybér spravného sedla, nastaveni vysky sedla
a fiditek atp. K cyklo sluzbam budou samoziejmé patfit servis kola, garan¢ni prohlidky,

opravy aj.

K hokejovému zbozi budou nabizeny sluzby jako vytvarovani brusli na miru,
brouseni a nytovani brusli, oprava hokejové vystroje, moznost stfelnice v prodejné
(vyzkouseni nové hole) atp. K tomu samoziejmé slouzi odborna konzultace vybéru
hokejové vystroje, je dillezité mit vSe ve spravné velikosti. Ne vSechny druhy zbozi od

ruznych dodavatelti mohou vyhovovat viem.

Prodejna se bude nachéazet v Rosicich u Brna, protoZe tam jsou v tuto chvili
dostacujici a velmi ptiznivé prostory. Na prodejné bude ke zhlédnuti vétSina naSich
nabizenych produktl, které si budou moci zdkaznici vyzkouset. Poloha je docela
strategicky vyhodna. Nachazi se zde hokejovy stadion, kde se hraje krajska liga seniort,
mladeznické a amatérské soutéze a spousta hokejovych turnaji. V Rosicich byl kdysi
obchod s hokejovymi potieba pfimo na stadionu, ktery je uz ted’ zruSen a tak neni
vV tomto mésté zadny hokejovy obchod. Cyklotrasa, ktera tudy vede, mize zase piilakat

plno cyklistickych nadSenct.

Do budoucna bychom tuto prodejnu radi vidéli pfimo na izemi mésta Brna, ale

Vv soucasné dobé byla tato volba nejlepsim feSenim.

Jak ukazal tento podnikatelsky zamér, mohla by tato spolecnost fungovat za

urcitych podminek, tj. ptedpoklad vyvoje trzeb kazdym rokem, piicemz sluzby by méli
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tvotit 10 procent, v lepSim ptipad¢ 14 ¢i 15 procent. Z vykazu zisku a ztrat jsme mohli
vycist, ze pokud budeme brat v potaz pesimistickou variantu, museli bychom lehce
zménit piistup k dosazeni lepSich vysledkt hospodaieni. U dalSich dvou vypracovanych
variant se dostdvame do pozadovanych c¢isel 1 se zvySovanim planovanych nékladu, coz
je pro nas pozitivni zprava. Nemtzeme ovSem cekat, Ze trzby se budou stale vyvijet
podle té jedné varianty, ale spi$ pajde o prolinani. Pfedpokladem je, ze v prvnich dvou
letech se da pocitat s pesimistickou variantou. V dalSich letech uz by mohli pifijit
V potaz varianta realisticka, ktera by mohla za pfiznivych podminek nastat uz v roce
druhém, ¢i optimisticka.

Tabulka 19: Vykaz zisku a ztrat, kombinace variant

Trzby z prodeje zbozi 3856564 5101120 5611232 6454337 6777054
Trzby za prodané sluzby 393370 612134 624377 805971 807824
Naklady 4674562 5262785 5641930 6479554 6793734
VH za ucetni obdobi -424628 450470 593679 780754 791144

Zdroj: vlastni zpracovini

Budeme mladd dynamicka spolecnost, kterd se bude chtit rychle rozvijet, proto
planovany vyvoj trzeb by mohl vypadat kombinaci téchto tii variant, uvedenych
v pfedchozi tabulce. Potencidlni zakazniky naldkame na kvalitu zbozi a sluzeb u nas

poskytnutych.

Tento podnikatelsky zamér mi ukazal slabiny, ale i silné stranky takto vznikajici
spolec¢nosti. Mym cilem bylo vypracovat takovy plan, ktery je mozné pievést, piipadné
za mirnych Uprav, do reality. Pro pfedstavu mi tento plan znané pomuize pii dalSim

rozhodovéani, zda se do podobného podnikani vrhat ¢i ne.
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Pilohy

Tabulka 20: Cenik servisu kol. Zdroj: Mastersports.cz

Servisni ukony / ¢innost

Servis standart do 48

Expres servis / na poc¢kani

VELKY SERVIS:
cisténi kola
centrovani kol
servis brzd
servis ménicu
servis nabojl
servis stfedového slozeni
dotazeni vSech spoju
kontrola tlaku v plastich
celkové promazani

kontrola odpruzené vidlice (tlak v
patrole)

mazani kluzaka vidlice

hod.

1000 K&

do 2hod.
EXPRES SERVIS DO 4hod.

1500 K¢

MALY SERVIS:
cisténi kola
centrovani kol
servis brzd
servis ménicd
dotaZeni vSech spoja
kontrola tlaku v plastich
celkové promazani

kontrola odpruzené vidlice (tlak v
patrole)

mazani kluzaku vidlice

600 K¢

900 K&

SERVIS HYDRAULICKYCH BRZD:

odvzdu$néni

doplnéni oleje

kontrola bubinkud

kontrola brzdovych desek
+

zakraceni brzd. hadic

+

montaz

350 K¢

100 K&

100 K&

550 K&

150 K¢

150 K¢

VYPLETENi KOLA:
vypleteni kola

centrovani

250 K¢

350 K¢




Servisni ukony / ¢innost

Servis standart do 48

Expres servis / na pockani

hod. do 2hod.
montaz demontaz stfedového slozeni 150 K& 300 K&
montaz demontaz klik 50 K& 100 K&
montaz demontaz pedalu 50 K¢ 100 K¢&
profezani zavitu na ramu stfedového 50 K¢ 100 K¢&
montaz / demontaz klipsen 50 K¢ 100 K¢&
servis pedalu 50 K& 100 K&
vyména pfrevodniku 100 K¢ 200 K¢
sefizeni konusu jednoho pedalu 50 K& 100 K&

Servisni ikony / ¢innost

Servis standart do 48
hod.

Expres servis / na pockani
do 2hod.

vyména kazety / pastorku 50 K& 100 K¢&
cisténi kazety 60 K& 120 K&
montaz demontaz fetézu 50 K& 100 K&

Servis standart do 48

Expres servis / na po¢kani

ny/ €innost hod. do 2hod.
servis naboje / pfedni kolo 150 K¢ 250 K¢
sefizeni konusovych matek 50 K& 80 K¢&
servis naboje,mont. kazety / zadni kolo 150 K& + 50 K& 350 K¢&
centrovani 80 K¢ 120 K&

Servisni ukony / ¢innost

Servis standart do 48
hod.

Expres servis / na pockani
do 2hod.

montéz tachometru 60 K& 100 K&
montaz nosice 60 K& 100 K&
montaz koSiku na lahev 20 K¢ 15 Ke
montaz stojanu 25 K¢ 30 K&
montaz blatnikl / zacvik 20 K& 30 K&
montaz blatnikd /Sroubovaci 50 K& 80 K&
montaz kompletniho osvétleni 50 K& 90 K&

Servisni ukony / ¢innost

Servis standart do 48
hod.

Expres servis / na pockani
do 2hod.

montéz fiditek, pfedstavce 50 K& 80 K¢
demontaz fiditek, pfedstavce 50 Ké 80 K&
montaz rohd 50 K¢ 100 K¢&
montaz gripu 30 K¢ 50 K¢
omotani fiditek 100 K¢ 150 K&




Servisni ukony / €innost

Servis standart do 48

Expres servis / na pockani

hod. do 2hod.
montaz V-BRAKE brzd kompletné 100 K¢ 300 K&
servis V-BRAKE brzd 150 K& 240 K¢
vyména Spalkd / par 30 K¢ 30 K¢
vyména lanka / bovdenu 30 K& 50 K&
servis Celisti 50 K& 100 K&

Servisni ukony / ¢innost

Servis standart do 48
hod.

Expres servis / na pockani
do 2hod.

montaz vidlice 250 K¢ 400 K&
sefiznuti vidlice 60 K& 100 K¢&
Loau\lngLvidlice/tlumiée a mérfeni tlaku 30 K& 50 K&
mazani kluzaku vidlice / tlumice 50 K& 80 K¢&
¢isténi vidlice 30 K& 50 K&
servis vidlice rozebrani Cisténi 400 K¢& 650 K¢&
demontaz vidlice 150 K¢ 250 K¢

Servisni ukony / ¢innost

Servis standart do 48

Expres servis / na pockani

hod. do 2hod.
sefizeni pfehazovacky 60 K& 100 K&
sefizeni pfesmykace 60 K& 100 K¢&
rovnani koncovky ramu 60 K& 100 K¢&
vyména duse 60 K& 100 K¢&
doliti mléka tubeless systém 50 K& 100 K&
montaz/demontaz plasté 60 K& 100 K&




Ukazka hokejové vystroje. Zdroj: hockeymonkey.com




Kompozitové hokejové hole. Zdroj: hockeymonkey.com




Kola Look, Bianchi a Trek. Zdroj: lookcycle.com, bianchicz.com, trek-bikes.cz




Tretry SIDI a Gearne. Zdroj: sidisport.com, gaerne.com




Helmy Bell, Giro a Kask. Zdroj: bellhelmets.com, giro.com, kask.it




