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ABSTRAKT

Tato bakalédiskd prace se zaméiuje na vypracovani podnikatelského planu, konkrétné
prodeje mobilnich telefont a jejich pfisluSenstvi. Prace vychazi z teoretickych podkladi,

analyzuje prostifedi, moZna rizika a odrdZi informace a znalosti, které jsem ziskal béhem

svého studia. VSechny tyto poznatky jsou ndsledné prevedeny a aplikovany v praxi.

ABSTRACT

The main goal of my bachelor thesis is the development of a business plan, with focus
on the sale of mobile phones and their accessories. The thesis is based on theoretical data,
on the information and knowledge gained during my studies. It analyzes environment
and the possible risks on the market. All those factors are subsequently transferred and

applied in practice.
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UVOD
V dnesni dobé se do podnikdni mtiZe pustit opravdu kazdy, ovSem k vytvoteni dspésného
podnikani je zapotiebi si v§e fadné rozmyslet a vytvofit vlastni pfedbéZny plan. K tomuto

ucelu slouzi pravé podnikatelsky plan a to je také téma mé bakalaiské préace.

Konkrétnim tématem mé bakalarské price je podnikatelsky plan prodeje mobilnich
telefontl a pfislusenstvi jim uréené. Dlivod, pro¢ jsem si vybral mobilni telefony, je ten,
Ze spousta lidi fesi problémy s koupi mobilnich telefonti. Nevi, jaky telefon si vybrat,
co by mé¢l umét, a od toho tady bude pravé tento podnik. Diky rozsdhlym zkuSenostem
v tomto odvétvi, které jsem mohl ziskat jako redaktor v jednom nejmenovaném mobilnim
portdlu, se budu lidem snaZit poradit pfi koupi. To bude jeden z hlavnich divodii, ktery
bude podnik odliSovat od konkurence. V tomto podniku bych chtél dédle nabizet takové

sluzby, které u nas nefunguji nebo nejsou tak rozsiiené.

V teoretické Casti se zamcfim zejména na véci spojené s podnikatelskym planem.
Poté vysvétlim vybrané analyzy, které mi pomohou ke zmapovani trhu a zjiSténi

sz vz

konkurenceschopnosti. Soucasti analytické Casti bude také dotaznik, ktery mi pomuze

analyzovat preference spotiebiteltl. V praktické ¢asti vyuZiji tyto informace a analyzy

a aplikuji je pfimo na sviij podnik.
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CIL A METODIKA PRACE

Cilem mé bakalédrské prace je vytvofit redlny podnikatelsky plan malého podniku
zabyvajici se prodejem mobilnich telefonti a piisluSenstvi. K realizaci uvedeného
zékladniho cile je potfeba si nejdiive stanovit cile dil¢i, jejichz splnéni povede
k Zadanému vysledku.

Jednim z dil¢ich cili je zanalyzovéani vnéjSiho prostiedi podniku. Diky této analyze budu
schopny zhodnotit aktudlni situaci na trhu. V rdmci analyzy vnéjSiho prosttedi bude
zpracovana analyza SLEPT, Porteriiv model konkurenc¢nich sil a dotaznikové Setfeni
zamétené na analyzu spotiebiteld.

Determinovani obsluhovaného segmentu je dalsi dil¢i cil, ktery ndm pomiiZe se zamefit
na konkrétni skupinu zdkaznikd. Dulezitym dil¢im cilem je vytvofeni marketingového
a finan¢niho planu. Diky marketingovému pldnu budu schopen vytvofit seznam
konkrétnich opatieni pro uspésSnou realizaci marketingové strategie a diky financnimu
planu 1ze pak posoudit jednotlivé finan¢ni zdroje pro financovani podniku.

Neméné¢ dileZitym cilem je hodnoceni podnikatelského pldnu pomoci bodu zvratu, ktery

bude téZ soucasti této prace.

Po splnéni vSech dil¢ich cilti by mélo dojit k vystupu v podobé podnikatelského planu

na vytvofeni podniku zabyvajici se prodejem mobilnich telefont a piisluSenstvi.

12



1 TEORETICKA VYCHODISKA

Pro splnéni stanovenych cill si nejdiive definujeme teoretickd vychodiska, kterd budou
pouZzita v dalSich Castech bakalafské prace, jednd se o Cast Analyzy soucasné situace

a Casti Vlastniho navrhu feseni.

1.1 Podnikatelsky plan

Za podnikatelsky plan (déle jen PP) se povaZuje dokument, ktery je sepsany podnikatelem
a vyhotoveny v pisemné form¢. Takto zpracovany plan, pak slouZi k realizaci zaméru
podnikatele. V PP jsou vyjadieny vSechny jeho myslenky a plany spolu se spolupraci
s finanénimi poradci, pravniky a odborniky v urcité oblasti. Jsou zde také vSechny
informace tykajici se vnitfniho a vnéjSiho prostiedi, jeZ je spjato s podnikdnim. Podnikatel
v takovém dokumentu shrne svoje cile, a jakym zpisobem bude schopen dosdhnout

jednotlivych krokti, coz vede k samotnému dosazeni jeho cilt. [1]

1.1.1 Struktura podnikatelského planu

Z dtvodu toho, zZe kazdy podnik je samostatnym subjektem a ma odliSné naroky na urcité
¢asti PP, neni struktura PP pevné urcena. Podnikatelské plany firem z rGznych
podnikatelskych odvétvi se nedaji srovndvat, ale dilezitymi c¢astmi PP by se mél fidit

kazdy podnik, at’ je jakkoliv zaméteny. [1]

Témito dulezitymi ¢astmi PP je splnéna jeho jednoduchost, ale zaroven srozumitelnost.
Déle strucnost, ale na druhou stranu piesnost pldnu. Splnéna je téZ pravdivost

a kompetentnost, logi¢nost a redlnost PP. [2]

1.1.1.1 Titulni list
Prvni stranou PP je titulni list. Zde je uveden obchodni nézev a logo firmy. Déle pokud
ma spolecnost nazev PP, tak jej uvadi spolec¢né se jménem jeho autora a zakladateld.

A také je zde datum zaloZeni firmy (jestlize uz byla zaloZena). [2]

Vv

nedal pisemné svoleni sdm autor. Tato informace se doporucuje uvadét na titulnim listu.
Informace se tyka zdkazu Sifeni, nebo kopirovani jakékoli ¢asti dokumentu bez autorova

souhlasu. [1]
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1.1.1.2 Obsah
Strucny a kratky obsah, by m¢l byt omezen na jednu stranu A4. ZjednoduSuje orientaci

v dokumentu a je jeho nedilnou soucasti. [2]

1.1.1.3 Shrnuti
Shrnuti je velice diilezita cast PP, protoZe slouZi k osloveni ¢tenéfe. Pokud se tak nestane,
nemusi nadéle ¢teni dokumentu vénovat pozornost. Toto shrnuti obsahuje strucny popis,

ktery je dale rozebirdn na néasledujicich strandch. [1]

1.1.1.4 Uvod, ucel a pozice dokumentu
Tato ¢4st se tykd seznamovani ¢tenafti s obsahem, samotné predstaveni prace a popis PP,
co do rozsahu a podrobnosti. Je zde také na misté¢ uvést, zda se jednd o plnou

nebo zkracenou verzi PP a konkrétni ticel jeho sepsani. [1]

1.1.1.5 Popis podnikatelské piilezitosti
Zde se snaZzi podnikatel vystiZn¢ popsat a objasnit svoji prileZitost zacit s podnikatelskou
¢innosti. Vysvétluje tady také, zda nasSel mezeru na trhu v daném odvétvi, popiipadé
vymyslel novy technicky postup. Musi uvést, na jakou cilovou skupinu zdkazniku se bude
jeho predmét podnikéni orientovat a jakym zptisobem tento plan pfevede na zisk. Timto
popisem se vlastné snazi piesveédcit potenciondlniho investora k tomu, aby pravé do jeho
mySlenky investoval své prostiedky.
Podnikatel se v popisu podnikatelské pfilezitosti zaméefuje na:
e popis produktu nebo sluzby,
e konkuren¢ni vyhody produktu nebo sluzby,

e jaky prospéch z tohoto produktu nebo sluzby bude mit zdkaznik. [1]

1.1.1.6 Cile firmy a vlastniki

Na zacatku je vhodné stru¢né a kratce popsat charakteristiku spolecnosti a dale definovat
predstavu budoucnosti, kterd se tyka firemniho posunu vpied. Cile firmy a vlastnikli spolu
jdou ruku v ruce, ale pfednostnim cilem kazdého podnikatele by mél byt piinos ze stran
podniku pro samotného vlastnika. Co se tyce pouze firemnich cill, jako jsou napiiklad
zvySeni hodnoty podniku nebo zisku a zvySeni aktiv nebo sniZeni zadluZenosti podniku,

tak ty by firma méla mit pfesné stanovené s ¢asovym ohranic¢enim. [1]
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Ptesné, srozumitelné a pravdivé objasnéni cilli a vychozich predpokladli mé za nasledek

bezproblémové fungovani a riist spolecnosti a je to také nutnou soucasti PP. [3]

1.1.1.7 Potencialni trhy
To, zda budou produkty, sluzby nebo inovace na trhu pfijimany, zda vibec existuje
takovy trh, si musime pii realizaci planu nejdiive objasnit. Je nutné pfesn¢ specifikovat
trh, na ktery se budeme orientovat a provést analyzu, kterd se tyka ddaji o velikosti trhu,
o zdkaznicich a ptekdzkach vstupu na trh (jak na trh vstoupit a uspét na ném). Nebudeme
vSak v PP popisovat cely trh, ale jen ty skupiny zdkaznikda, které:

® budou mit z produktu €1 sluzby uzitek,

¢ budou mit k produktu ¢i poskytované sluzbé pozitivni piistup,

® jsou ochotny platit za produkt ¢i poskytovanou sluzbu. [1]

V PP je ke konkrétni specifikaci trhu nutna takzvand segmentace trhu, kterd se provadi
dle segmentl tvoficich nas cilovy trh. Takovym prizkumem daného trhu se snaZime
zjistit co nejvice informaci. [1]
Rozdgélit trh 1ze z vice rtiznych Ghli pohledu:
SEGMENTACE TRHU (segmenta¢ni hlediska)
® Geografickd hlediska — stét, region, kraj, okres, svétadil
® Demograficka hlediska — vék, pohlavi, velikost rodiny
® Socioekonomicka hlediska — povolani, ptijem, vzdélani
¢ Etnograficka hlediska — rasa, narodnost, ndbozenstvi
¢ Fyziograficka hlediska
o kvantitativni — vdha, vyska, obvod hrudniku (popis zdkaznika),
o kvalitativni — zdravotni stav, zrak, kvalita zubt a vlasu.
e Socio-psychologicka kritéria — Zivotni styl, socidlni tfida
e Behaviordlni kritéria — pfiiny chovani, frekvence ndkupu, stupen
pfipravenosti ke koupi, mira uZivani, preference uzitnych vlastnosti,

stupeni vérnosti znacce [4]

1.1.1.8 Analyza trhu
Podnik se vyviji vlivem faktorii vn&jSiho i vnitiniho okoli podniku. Analyzuje se zde

predevsim konkurencni prostiedi a to tak, Ze jsou zde uvedeni nejvétsi konkurenti véetné
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jejich silnych a slabych stranek a ddle to, jak by mohly negativné ovlivnit nés trzni dspech.
(2]
Pti provadéni analyzy trhu, bereme v Gvahu tyto faktory:
® poptavku a konkurenci,
e potieby a chovani potenciondlnich zdkaznik,

e produkty u konkurence a marketingové néstroje. [16]

Analyza trhu probihd v téchto krocich:
e stanoveni cilového trhu spolecné s popisem a jeho struktury,
¢ analyza potenciondlnich zdkaznikd,
¢ definovéni trzniho segmentu,
e analyza konkurence na trhu,
e analyza distribuc¢nich kanala,
e analyza daného oboru,

e stanoveni poptavky a jejitho vyvoje v budoucnu. [16]

1.1.1.9 Popis podniku

Jedna se o podrobny popis zaklddané nebo jiz existujici spolecnosti, ze kterého by mélo
byt znatelné, jak je velkd, v jakém podnikd odvétvi, co za produkty nabizi
nebo co poskytuje za sluzby. Déle jakd je organiza¢ni struktura podniku, popiipadé
souhrn jeho technického vybaveni. Popsédno je zde i misto a pocet zaméstnancii. VSechna

fakta uvedend v popisu by méla byt dolozZitelna. [1]

1.1.1.10 Marketingova a obchodni strategie
Marketingova a obchodni strategie, jinak téZ marketingovy plan, je z hlediska investora
nejdilezitéjsi ¢asti PP. Na této strategii velice zavisi uspéSnost a prosperita podniku.
Marketingov4 strategie fesi tyto tfi okruhy problém:
e volba cilového trhu,
e trzni pozice produktu a jeji urcent,
* marketingovy mix.
Diéle tesi zptisoby distribuce, propagace a ocenovani daného vyrobku ¢i sluzby. Jsou

to nastroje takzvaného marketingového mixu a spolecné se nazyvaji 4P.
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Nastroje marketingového mixu:
e Produkt (product),
e (ena (price),
e Distribuce (place),

® Propagace (promotion). [1]

Existuje také rozsiteny typ marketingového mixu a to o nastroj lidé (people), ¢imz vznika
S5P. Muize se vSak také rozsifit o procesy (processes) a fyzicky vzhled (psychical
evidence), coz je v zavéru 7P. Strukturu marketingového mixu musime dodrZovat,
at’ uz se jednd o verzi zkracenou ¢i rozsifenou a nas marketingovy plan bychom m¢éli
zamg¢fit i na budoucnost pro piipad vylepSovani stalého sortimentu nebo zavadéni nového

vyrobku ¢i sluzby. [2]

4P a jejich podrobnéjsi zaméreni:
Produkt (product)
Je jakykoliv vyrobek nebo jakdkoliv sluzba, kterd je nabizena na trhu. Od konkuren¢nich
produkt n4s vyrobek diferencuji urcité znaky napiiklad vzhled, znacka, design, baleni
a tvar.
Nabizeny produkt se analyzuje timto zptisobem:
e jaké vyrobky ¢i sluzby budeme nabizet, jaké nové produkty uvedeme
na trh nebo naopak, jaké budou stazeny (ztratové, zastaralé produkty),
e jak zménime jeho vlastnosti (jednd se o vySe zminéné znaky, jako jsou
znacka, design, baleni a tvar),
¢ v jakém objemu budeme dany produkt vyrabét,
e priub¢h jeho vyvoje, tudiz faze zivotniho cyklu tohoto produktu, jeho
zavadéni (introduction) na trh, déle rist (growth), zralost (maturity)

a upadek (decline) poptipadé inovace Ci zavedeni nové generace vyrobku.

(1]
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Charakteristika produktu:

e Jadro produktu — motivace kupujicich koupit tento vyrobek.

e Vlastni produkt — uruje ho vzhled, znacka, design, obal, kvalita.

e Rozsitfeny produkt — piisobeni na zdkaznika z divodu snahy zvySeni jeho
spokojenosti z koupé a zapiisobeni na néj (poradenstvi, prodejni sluzby,
zaruky, platebni podminky, nadstandard).

¢ Diferencovany produkt — odliSeni od konkurence, jak se odliSit a co oceni

zakaznik. [5]

Cena (price)

Dalsi vyznamnou ¢asti marketingového mixu je cena. Je to hodnota vyrobku nebo sluzby
vyjadrena v penézich. Na vySi cenové stability zdvisi piijmy a dokonalé fungovani
spolecnosti. Cena by se méla stanovit tak, aby podnikatel v ptipadé potieby dokdzal nalézt
potifebny odbér produktti pii urCité cené. Diky ni se podnik zatadi k urcité konkuren¢ni
skuping a ovlivni rozhodovani zdkaznikii ptfi ndkupu. Také si stanovenim ceny urcime
postaveni na trhu vii¢i zdkazniklim.

Cenové strategie jsou:
® Vysoce vynosné — vysoko stanovené ceny u novych produktd.

¢ Prinikové ceny — ceny jsou niz$i a umoZzni dosdhnout podilu na trhu. [7]

Faktory k nimz ptihliZime pfii tvorb¢ ceny:
e Vnitini — cenové politika, cile podniku, marketingovy mix, ndklady,
rozdilnost produktu.
® Vngjsi — poptdvka, konkurence, ekonomicky cyklus, distribu¢ni sit,

opatfeni centralnich orgéanu. [6]
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Distribuce (place)
Distribuce se zabyvd popisem distribuCnich cest, ¢imZ vysvétluje, jakymi cestami
se produkt dostane ke konecnému spotiebiteli. Naddle se zabyva také prodejni strategii
a snazi se minimalizovat distribu¢ni ndklady. DéEli se na pfimou a nepiimo v Cemz:

¢ Piima distribuce — vyrobce dodava zboZzi piimo zdkaznikovi.

e Nepiim4 distribuce — vyuZiti zprosttedkovatele. [17]

Distribuce ma tyto cesty:
* vyrobce — zdkaznik
® vrobce — maloobchod — zdkazni
® vrobce — velkoobchod — maloobchod — zdkaznik

® yyrobce — agent — velkoobchod — maloobchod — zdkaznik“ [7]

Propagace (promotion)
Jejim cilem je podat informace o produktu, jeho vlastnostech, kvalité a o jeho zpiisobu
uziti, potenciondlnim zdkaznikiim. Timto zplisobem se snazi dostat vyrobek do jejich

povédomi. Snazi se zdkazniky pfimét k ndkupu a zvétsit prodej vyrobkt ¢i sluzeb. [6]

V propagaci jde predev§im o komunikaci, tudiz vyuzivame jednotlivé néstroje:
e public relation
o reklama
® podpora prodeje
® primy marketing

® osobni prodej* 7]
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1.1.1.11 Finanéni plan
Finan¢ni plan je nejduileZitejsi slozkou PP, jelikoZ pfedb&Zné vycisluje budouci finan¢ni
situaci v podniku a diky tomu ndm umozni zavést urcitd opatieni k tomu, abychom dosahli
zisku. Je zpracovavan dle finan¢ni analyzy a napomdhd ndm ke zjisténi toho, pro jaké
formy financovdni spolecnosti se mame rozhodnout. Dle takového pldnu potencionalni
investor pozna, zdali je sestaveny PP redlny. V tomto planovani jde o sestaveni financ¢nich
vykazl, a to o:

® planovany cash flow (penéZni toky),

¢ plan nakladd,

e plan trzeb,

e planovany vykaz ziskl a ztrét,

e plan pfedbézné rozvahy, ktery predstavuje informace o financni situaci

podniku k ur¢itému datu,
e vypocet bodu zvratu.

Finan¢ni pldn se sestavuje alespoi na tfi roky doptedu. [1]

1.1.1.12 Hodnoceni rizik
Redlné vysledky se mohou lisit od vysledkii o¢ekdvanych, v ¢emZ spoc¢iva ono riziko.
S touto nejistotou se setkdvd kazdy podnikatelsky zamér. Proto je vhodné sestaveni
analyzy rizik jakoz to soucast PP a piedchdzet tak nékterym rizikovym faktorim.
S peclivé provedenou analyzou rizik je lepsi vysledny plan. [2]
Metody slouZzici k odhalent rizik:
e SWOT analyza — zjistujeme zde silné, slabé stranky spolecnosti a hrozby
a prilezitosti.
® Analyza rizik — pokud se nevédomé odchylime od naSeho cile, vznikne
nam riziko.
e Opatieni ke sniZeni rizika — odhaleni rizika pomoci predchozich metod

a ndslednd opatteni k jeho odvriceni. [1]
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1.1.1.13 Piilohy
Posledni a velice dileZity podklad pro kompletni podnikatelsky plan jsou pfilohy. Jejich
rozsah neni stanoven a v kazdém PP se 1isi.
Do pfiloh se tadi:

e obrazky a grafy,

e c(lanky, zpravy apod.,

® 7Zivotopisy,

e analyzy trhu,

e analyzy konkurence,

e technické vykresy,

¢ smlouvy, pravni dokumenty apod. [1]
1.2 Zakladni pojmy

1.2.1 Podnikatel

,Kdo samostatne vykondvd na vlastni iicet a odpovédnost vydelecnou cinnost
Zivnostenskym nebo obdobnym zpiisobem se zdmérem cinit tak soustavné za ticelem
dosaZeni zisku.“ Podnikatelem je i: ,,kaZdd osoba, kterd uzavird smlouvy souvisejict
s vilastni obchodni, vyrobni nebo obdobnou cinnosti ¢i pri samostatném vykonu svého

povoldni, popripade osoba, kterd jednd jménem nebo na iicet podnikatele. “

., Za podnikatele se povaZuje:
® osoba zapsand v obchodnim rejstriku,

® osoba, kterd md k podnikdni Zivnostenské nebo jiné oprdavneni* [31]

1.2.2 Podnikani
Podnikéni je soustavnd ¢innost provdadéna podnikatelem samostatné, na vlastni jméno

a vlastni odpovédnost a za icelem dosahovani zisku. [8]

1.2.3 Obchodni firma
Obchodni firma je takové jméno, pod kterym je podnikatel zapsin do obchodniho
rejstifku. Podnikatel nesmi mit vic obchodnich firem. Co se tykd oznaceni, tak plati,

Ze ochrana prav k obchodni firmé nélezi tomu, kdo ji po pravu pouZil poprvé. Ten kdo byl
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dotéen ve svém pravu k obchodni firm€, ma stejnd prdva jako pii ochrané u nekalé

soutéze. [31]

1.2.4 Obchodni zavod

Novy obc¢ansky zdkonik jiz nedefinuje pojem podnik, jak bylo dle obchodniho zédkoniku,
ale definuje pojem obchodni zdvod. Obchodnim zdvodem se tedy rozumi: ,, organizovany
soubor jmeni, ktery podnikatel vytvoril a ktery z jeho viile slouzi k provozovdni jeho

¢innosti. Md se za to, Ze zdvod tvori vse, co zpravidla slouZi k jeho provozu.“ [31]

1.2.5 Sidlo podnikatele
,Sidlo podnikatele se urci adresou zapsanou ve verejném rejstiiku. Nezapisuje-li
se fyzickd osoba jako podnikatel do verejného rejstriku, je jeho sidlem misto,

kde md hlavni obchodni zdvod, popripadé kde md bydliste.“ [31]

1.3 Pravni formy podnikani
Tyto formy se déli na podnikani fyzickych osob (ddle jen FO) a pravnickych osob
(déle jen PO). [18]

1.3.1 Fyzické osoby

Fyzicka osoba, ktera podnikd, ma dle pravniho fddu urcita prava a povinnosti. [18]

1.3.1.1 Zivnost
Je to soustavnd cinnost provozovand samostatné, vlastnim jménem, na vlastni
zodpovédnost a rizika, za tcelem dosaZzeni zisku a za podminek stanovenych zdkonem
o Zivnostenském podnikani. Zivnost miiZe provozovat i PO.
Podminky k provozovani Zivnosti:
e dosazZeni 18 let,
e odbornd a jind zptisobilost,

e Dbezuihonnost.
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Rozd¢leni zivnosti:
e ohlaSovaci
o Tfemeslné,
o vazané,
o volné.

e koncesované [32]

1.3.2 Pravnické osoby
,, Pravnickd osoba je organizovany iitvar, o kterém zdkon stanovi, Ze md prdvni osobnost,

nebo jehoZ prdavni osobnost zdkon uznd. “ [31]

1.3.2.1 Obchodni korporace
Zékon €. 90/2012 Sb., o obchodnich korporacich definuje pravnické osoby jako obchodni
korporace a ty se d&li na osobni a kapitalové. Ceskd legislativa zna pét druhti korporaci.

[18]
1.3.2.2 Osobni spolecnosti

Verejna obchodni spole¢nosti (v. o. s.)

Jednd se o spolecnost zaloZenou alespont dvéma osobami, které ruci za zdvazky firmy
spolecné a nerozdilné celym svym majetkem. Poméry téchto spole¢nikll jsou upraveny
ve spoleCenské smlouvé. Pokud neni ve spolecenské smlouvé stanoveno jinak, spolecnici
si rozdéli zisk nebo ztrdtu rovnym dilem. Statutirnim orgdnem této spole¢nosti jsou

vSichni spolecnici. [9]

Komanditni spolecnost (k. s.)

Komanditni spolecnost zaklddaji minimaln¢ dvé osoby. Jedna z osob je komanditistou
a druhda komplementdrem. Komanditista ruc¢i za zdvazky spolecnosti omezené do vyse
svého nesplaceného vkladu a komplementaf neomezené celym svym majetkem.
Komanditista md povinnost vlozit do zdkladniho kapitdlu spole¢nosti vklad ve vysi

urcené spolecenskou smlouvou. Statutdrnim orgadnem jsou vSichni komplementafi. [9]
Rozdéleni zisku na ¢ast, kterd pfipadne spole¢nosti a ¢ast pfipadajici komplementaiim

se ur¢i pomérem stanovenym ve spoleCenské smlouvé, jinak se zisk mezi né rozdéli

na polovinu. Nevyplyva-li ze spoleCenské smlouvy jinak, ¢ast zisku, ktera ptipadla
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spole€nosti, se po zdanéni rozd€li mezi komanditisty v pomeéru ve smlouvé stanoveném,
jinak v poméru splacenych vkladi. Pokud nevyplyva ze spolecenské smlouvy néco
jiného, rozdé€li si komplementafi ¢ast zisku rovnym dilem a komanditisté podle vyse
splacenych vkladi. Ztratu si komplementafi rozdéli rovnym dilem, neni-li ve spolecenské
smlouvé stanoveno jinak. Komanditisté jsou povinni podilet se na thradé ztraty, stanovi-
li tak spolecenskd smlouva. Na thradu ztraty nemaji komanditisté povinnost vracet podily

na zisku, které byly spole¢nosti vyplaceny. [33]
1.3.2.3 Kapitalové spole¢nosti

Spole¢nost s ru¢enim omezenym (s. r. 0.)

,»Spolecnost s rucenim omezenym je spolecnost, za jejiz dluhy ruci spolecnici spolecné
a nerozdilne do vyse, v jaké nesplnili vkladové povinnosti podle stavu zapsaného
v obchodnim rejstiiku v dobé, kdy byli véritelem vyzvdni k plnéni. “ Spole¢nost s rucenim
omezenym upravuje zakon o obchodnich korporacich.

Zalozit spolecnost muze pouze i jedna osoba. Minimdlni vklad spolecnika je ve vysi 1 K¢
dle zékona. Ruceni spole¢nikli je omezené do vySe svych nesplacenych vkladi
a minimdlni vySe zdkladniho kapitdlu neni stanovena. Zakladni kapital se odviji od vyse
vkladt spole¢nik. Celé vkladové 4Zio a minimaln€ 30 % z vkladu kazdého spolecnika
musi byt splaceno pfi zdpisu spolecnosti do obchodniho rejstiiku. Zisk se rozdéli mezi
spolecniky dle poméru vlozeného vkladu, pokud neni ve spolecenské smlouve stanoveno

jinak. [33]
Orgéany spolecnosti:

® Valnad hromada — nejvyS$si orgdn spole€nosti, ¢leny jsou spolecnici zapsani
ve spolecenské smlouve.

e Jednatel — statutarni orgdn spolec¢nosti, spadd pod n¢j obchodni vedeni.

¢ Dozor¢i rada — kontrolni orgén spolecnosti, dohliZi na ¢innosti jednateld,
kontroluje ucetnictvi a jednou za rok predklddd valné hromad¢ zpravu

o své ¢innosti. [9]
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AKciova spole¢nost (a. s)
,Akciovou spolecnosti je spolecnost, jeji7 zdkladni kapitdl je rozvrien na urcity pocet
akcit.
e zaloZeni spolecnosti mize byt pouze i jednou osobou,
e zakladni kapitdl musi byt alespont 2 000 000 K¢ nebo 80 000 EUR,
® gspolecnici za zdvazky spole€nosti neruci,
e vyZzaduje se pfijeti stanov k tomu, aby byla spole¢nost zaloZena,
o spolecnost je zaloZena, splati-li zakladatel emisni 47Zio a to celkem
alesponl 30 % jmenovité ¢i ucetni hodnoty upsanych akci,
® pravo akciondfe je podilet se na zisku spole¢nosti, ten vSak musi valna
hromada schvalit k rozdélovani; podil se ur€uje pomérem podili akcionait

na zakladnim kapitélu, pokud stanovy neurci jinak. [33]

1.3.2.4 Druizstva
,, DruZstvo je spolecenstvi neuzavieného poctu osob, které je zaloZeno za ticelem vzdjemné
podpory svych clenit nebo tretich osob, pripadné za ticelem podnikdni. DruZstvo

md nejméné 3 cleny. Firma obsahuje oznaceni "druZstvo". “ [33]

Druzstvo se 1iSi od obchodnich spoleCnosti, tim Ze v pruabéhu jeho ¢innosti mohou
pfistupovat novi ¢lenové. Je to specifickd obchodni korporace a nepatii mezi obchodni
spoleCnosti. Za zdvazky druzstva jeho clenové neruci, neurci-li stanovy jinak. Maji
ale povinnost pfispivat na thradu ztraty. Stanovy téZ mohou urcit, zda se nékteii clenové
mohou podilet na zisku. Zakladnim clenskym vkladem se ¢lenové podili na zakladnim
kapitalu. [9]
Stanovy druZstva obsahuji:

e firmu druZstva

® predmet podnikdni nebo cinnosti

® VWi zdkladniho clenského vkladu, popripadé vstupniho vkladu

e zpusob a lhiitu jejich splacent pristupujicim clenem

e zpiisob svoldni ¢lenské schiize a pravidla jejiho rozhodovdnit

® pocet clenii predstavenstva a kontrolni komise a délku jejich funkcniho

obdobi
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®  podminky vzniku clenstvi v druZstvu

® prdva a povinnosti clena druZstva*“ [33]

1.3.2.5 Statni podniky
Tento subjekt je upraven zdkonem €. 77/1997 Sb., o statnim podniku (déle jen podnik).
,» Podnik je prdvnickou osobou provozujici podnikatelskou cinnost s majetkem stdtu
viastnim jménem a na vlastni odpovédnost. Nemd vlastni majetek, méd ale pravo
hospodafit s majetkem stétu. [34]
Stét figuruje v téchto sférach:
® neziskova
o prispévkové organizace,
o rozpoctové organizace.
e ziskova

o statni podniky.

Své podnikatelské imysly vede stat témito zptsoby:
® Majoritni podil — podily v soukromych firméch (velké korporace).
e Zakladni specifické subjekty — zaklddani statnich podnikil (zakldddno
diive). [9]

1.4 Typy analyz

Analyzovéno je téméf veskeré lidské konéni a takovd analyza je provddéna na kazdém
kroku. Nejen pro piipravu PP, ale pro v§echny plany jsou podkladem vystupy analyzy.
Avsak vystupy pro PP jsou vyrazné strukturovanéjsi a formalizované€jsi nez kazdodenni

analyza rozhodovani. [2]

1.4.1 Analyza konkurence

Tato analyza ndm poskytne piehled o stejnych ¢i podobnych produktech nebo sluzbach
JiZ na trhu se nachézejicich. Pro spolec¢nost 1 pro kone¢ného zakaznika neni konkurence
nevyhodou, spiSe naopak. Je spolecnosti piinosem z diivodu neustdlé snahy o inovaci

svych vyrobk ¢i sluzeb.
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Konkurenci je moZzné analyzovat takto:
¢ Analyzou obecného okoli podniku

o Sociologicky sektor — kde zkoumdame, jak plsobi ekonomické,
ekologické, klimatické a socidlni faktory.

o Technologicky sektor — tento sektor obsahuje bezprostfedni inovace,
vylepSeni nebo vyndlezy. Je velice dulezity z diivodu stability rastu
a trznfho udrZeni spole¢nosti. Pro spole¢nost jsou z dlouhodobéjsiho
hlediska investice jak prospésSné, tak i velmi rizikové.

o Vladni sektor — analyza toho, do jaké miry svymi aktivitami zasahuje
vladda do ekonomiky. Tyka se organizaci, které maji ptimy ¢i nepiimy

vliv na regulaci statu. [10]

1.4.2 Analyza oborového okoli
Analyza oborového okoli zahrnuje sektor zdkaznikd, identifikaci kupujicich,
demografické a geografické faktory a v neposledni fad¢ sektor konkurence. V nasledujici

¢asti jsou tyto pojmy popsany podrobngéji.

Sektor zakaznikii
Urcujeme kdo je nasim zdkaznikem a jeho potteby (i skryté potieby). Jak by mohl zménit
svoje pozadavky zdkaznik potenciondlni a jak ho pfimét k pozitivnimu pohledu na nés
produkt.
Tuto analyzu je tfeba zaméfit na:
e rluzné faktory ovlivitujici rozhodnuti kupujicich a identifikaci kupujicich
samotnych,
e zmény v kategoriich zdkaznikd a demografické faktory, které tyto zmény
vytvareji,

o faktory geografické a rozmisténi trht. [10]
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Identifikace kupujicich
Spravnd identifikace kupujicich je dulezitd ke zjisténi jejich pozadavkl. Naopak
identifikace Spatnd by mohla mit za nasledek ztratu zdkaznika a jeho obrat ke konkurenci.
Zakazniky lze rozd¢lit do urcitych tfid a to na:
® gpotiebitele,
¢ velkoobchod a maloobchod,

e pramysl a instituce. [10]

Demografické faktory
Jedna se naptiklad o populacni zmény, jako jsou posuny ve v€ku a rozloZeni piijmil

populace. [10]

Geografické faktory
Tento faktor je diileZity k zajisténi produktivity sestrojeni soustavy distribu¢nich systémii.
Tomu predchazi zjiSt€éni vhodného mista k vybudovani spolecnosti. Jednd se zde

o strategii prodeje a podpory pro zdkazniky. [10]

Sektor dodavateli
Pro stabilitu dodédvek je nutné zjistit ndklady a dostupnost surovin pro vyrobu. ZaleZi také
na vztahu mezi dodavatelem a spolec¢nosti a kvalité dodavatele. Od dobré spoluprace
se odviji schopnost plnit vSe v terminu a kvalita dodavek.
Diky Porterovu pétifaktorovému modelu konkuren¢niho prostfedi 1ze ohodnotit sily
dodavatele.
V tomto sektoru dodavatela se analyzuji faktory:

e dostupnosti a ndkladl na energii,

¢ dostupnosti a ndkladli na materidl i polotovary,

e dostupnosti a ndkladl na pracovni sily,

e dostupnosti a ndkladli na potizeni kapitalu. [10]
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Sektor konkurence
Je to analyza vyvoje konkurence, jakd je nyni pozice nasi spole¢nosti mezi konkurenci

a jaké jsou vstupy novych konkurentii v daném oboru podnikéni. [10]

1.4.3 SWOT analyza
Je to strategickd analyza, diky které lze identifikovat a posuzovat diileZzitost faktora
z pohledu silnych (Strenghts) a slabych (Weaknesses) stranek spole€nosti ve vztahu
k ptileZitostem a hrozbdm, kterym by mohla byt spolenost vystavena.

e Silné a slabé stranky - interni faktory, které 1ze ovlivnit.

e Priilezitosti a hrozby - externi faktory, které 1ze ovlivnit. [11]

1.44 SLEPT analyza
Tato analyza podrobnéji zkoumd vnéjsi vlivy, které na podnik pasobi a slouzi také
k identifikaci zmén a trendl, které se v okoli podniku projevuji. SLEPT analyza
se sestavuje za ucelem toho, abychom zjistili, jak bude témto zméndm podnik celit.
Zkratka SLEPT zachycuje prostfedi socidlni, legislativni, ekonomické, politické
a technologické. Nékdy také model PEST, cozZ je analyza politickych, ekonomickych,
socidlni a technologickych faktord. [12]
Ptiblizeni jednotlivych oblasti:
e Socidlni — patii sem piedev§im trh priace a to potencidl zdkazniki
i zamé&stnancl a demografické ukazatele.
e [egislativni — tato oblast vymezuje prostor podnikdni a je nutnd znalost
zékont, vyhlasek, pravnich norem a jejich chystané zmény.
¢ Ekonomické — mira ekonomického ristu a analyza faktort ji ovliviujici
z diivodu pfipravenosti podniku na hospodéisky rist ¢i pokles. Mohou
to byt faktory danového zatiZeni, nezaméstnanosti, irokové miry a inflace.
e Politické — analyzy zmén politickych situaci z davodi mozZnych
legislativnich zmén a dopadu na podnik.
e Technologické — rozvoj technologii muze velice ovlivnit dspéSnost

podniku, tudiZ je na misté sledovat technologické trendy. [13]

29



1.4.5 Portertv model konkurencnich sil

Model zkoumd konkurenci naSeho podniku jak jiz existujici, tak potenciondlni. Cilem
této analyzy je vybudovat si na trhu pozici takovou, aby nase spolecnost tispésSné dokdzala
Celit konkuren¢nimu tlaku. V rdmci PP lze vymezit pét obecnych konkurencnich oblasti.

[11]

® Rivalita stavajici konkurence — analyza velikosti konkurence a zjisténi
dynamiky daného trhu. Aby se nas produkt dostal do povédomi zdkaznik,
je tfeba feSit prezentaci produktii a ndklady s ni spojené. Vysledkem
je zjisténi zda jsme schopni ve stejném typu podnikani drzet krok
s konkurenci.

® Vyjedndvaci sila zdkaznikli — jejich vyjedndvaci sila je vétsi, pokud
je zdkazniki méné. Mohou o cen¢ produktu vyjedndvat negativné nebo
s nami ukonci spoluprici, jestlize se budeme soustiedit jen na urcitou
oblast zdkaznik.

e Hrozba vstupu novych konkurenti - zejména v novych oborech,
kde je vysoké tempo rustu trhu a neni zndm kompletni objem trhu.

e Hrozba substituce vyrobku — substitutem je jakdkoliv ndhrada naSeho
produktu za jiny jemu piibuzny. Je to analyza miry ovlivnitelnosti
a loajalnosti zdkaznika podobnymi nebo stejnymi produkty.

¢ Vyjedndvaci sila dodavateli — obdoba vyjednavaci sily zdkaznikl
(odbératellr). Jestlize bude mit nase spolecnost k dispozici jen madlo
dodavatelti, mohou dodavatelé vyvijet negativni tlak na ceny a terminy

dodéni nebo rozsiti své podnikani a stane se nasim konkurentem. [2]

1.4.6 Analyza bodu zvratu
Bod zvratu (break even point) pfedstavuje objem produkce firmy, pfi kterém nevznika
Zadny zisk ani ztrata a celkové trzby (T) jsou rovny celkovym nédkladiim (CN). Podnik

tedy dosahuje nulového zisku. [14]
T — celkové trzby

FN — fixni naklady
VN - variabilni naklady
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CN - celkové naklady
q — pocet mnozstvi vyrobkl

p — cena produktu [19]

Pti prekro€eni bodu zvratu podnik dosahuje zisku a pii objemu vyroby mensim nez je bod
zvratu vznika ztrata. Pfedpokladem je, Ze veskerd vyrobena produkce bude prodana, tudiz

podnik vyrabi jen takové mnoZstvi, které je schopen prodat. [14]

Vypocet bodu zvratu pro stejnorodou vyrobu: [19]

FN

QBz=m

1.4.7 Analyza penéZnich toku

V Ceské republice je analyza penéznich tok® neboli Cash flow povinnym vykazem
pro podnikatele, ktefi podléhaji auditu. Jednd se o rozdil pi{jml a vydaji penéZnich
prosttedkll a penéZznich ekvivalentli podniku. Cash flow podava informaci o penéznich
tocich spolecnosti v pribéhu tcetniho ¢i hospodaiského obdobi v ¢lenéni na provozni,
investi¢ni a finan¢ni ¢innost. Podnik miize vykazovat cash flow z provozni ¢innosti

pfimou nebo nepiimou metodou. [2]

1.4.7.1 Piima metoda cash flow
Zde se vykazuji skupiny penéznich pifijmii a vydaji za urcité obdobi v ndvaznosti

na ¢lenéni ve vykazu zisku a ztraty. [20]

Cash flow pifimou metodou se vypocitd nasledujicim postupem:
,,Pocdtecni stav penéZnich prostiedkii

+ Prijmy za urcité obdobi

- Vydaje za urcité obdobi

= Konecny stav penéznich prostredkii* [2]

Pfi sestavovani cash flow pfimou metodou, je nutné si uvédomit rozdil mezi pi{jmy

a vynosy a také rozdil mezi vydaji a naklady. [15]
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1.4.7.2 Nepiima metoda cash flow

Tato metoda penéZznich tokl se sklddd z provozni, investi¢ni a finan¢ni ¢innosti a umozZni{
nam zjistit, pro¢ se hospodaisky vysledek nerovna penéznim toktim. Takto sestaveny cash
flow je vysledkem hospodafeni a je upraveny o mimoiddné a nepenézni polozZky

a o ptipadné zmé&ny poloZek rozvahy. [2]
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2 ANALYZA SOUCASNE SITUACE

V této kapitole se budu zabyvat analyzou soucasné situace a postupné provedu vnéjsi
analyzy prostfedi. Témito analyzami jsou analyza SLEPT, Porteriiv model konkuren¢nich
sil a vyhodnoceni dotaznikového Setfeni. Poté nastinim analyzu vnitiniho prostiedi (7S),
ktera je ddle rozpracovana v organiza¢nim planu. V neposledni fad¢ také provedu SWOT
analyzu. Diky t€émto analyzdm budu schopny zhodnotit aktudlni situaci na ¢eském trhu,

ve kterém se podnik nalézd, konkrétn€ ve mésté Brno.

2.1 Analyza vnéjSiho prostiedi
Aby byl podnik ziskovy a dosahoval poZzadovanych vysledk, je dulezité vytvofit soulad
mezi jeho strategii a okolim. K tomu ndm poslouZi analyza vnéjS$iho okoli, kterou zde

popisi.

2.1.1 SLEPT analyza
Analyza SLEPT ndm umozni uvédomit si zmény v okoli spole¢nosti. Zahrnuje n¢kolik
zékladnich faktorti ovliviiujici hodnoceni stavu trhu. Témito faktory jsou ekonomicka

situace, politicka situace, socidlni faktor, technologicky faktor a legislativa.

2.1.1.1 Ekonomicka situace

Soucasnd ekonomickd situace na Ceském trhu se da hodnotit pomoci zdkladnich
makroekonomickych ukazatelll, jako jsou piijmy obyvatelstva, hruby domaci produkt,
inflace a nomindlni trokova mira. Je pravdou, Ze se tito ukazatelé zaméfuji na celou
Ceskou republiku a na viechny obory podnikéni, je ale dileZité brat je v tivahu a poéitat

S nimi.

Prijmy obyvatelstva

V mém zakladajicim podniku je tento ukazatel dilezity jako pfedpoklddané finan¢ni
ohodnoceni zaméstnance, kterého budu zameéstnavat.

Zamgéstnanec by byl zaméstnan na dohodu o pracovni ¢innosti. Jednalo by se o brigadnika
studenta technické §koly. Minimélni mzda v Ceské republice v roce 2015 &ini 55 K¢&

na hodinu. Od této hodnoty by se odvijel také plat mého zamé&stnance. [21]
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Pro informaci uvadim i primérnou mésicni mzdu v Ceské republice, kterd ¢inila na konci

roku 2014 25 686 K¢, coz je po odecteni inflaci riist 0 2 %. [22]

TaktéZ je podstatny vyvoj disponibilniho diichodu v rdmci CR, nebot pravé
z disponibilnich finan¢nich zdroju si zdkaznici budou kupovat nas produkt. Jak 1ze z grafu
vidét, disponibilni dichod v Case roste, negativni vliv na vyvoj méla hospodarska krize

a po roce 2013 se rlist znovu obnovuje.

3500000 e Cisty disponibilni déichod v mil. K&, bezné ceny
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500000
(0]

Graf 1. Vyvoj Cistého disponibilniho diichodu (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Hruby domaci produkt

Meziro€ni rist hrubého domdaciho produktu byl vZdy vétsi neZ meziro¢ni mira inflace,
a tudizZ dochézelo k redlnému rastu.

Hruby domaci produkt se v 1. ¢tvrtleti 2014 meziro¢né zvysil o 2,3 % a zaCatkem roku
2015 aZ na 2,6 %. Prognéza HDP Ceské ndrodni banky pro rok 2016 je zvyseni na 3 %.
Tuzemska ekonomika posledni roky roste, a proto diky rostouci ekonomice budou

zdkaznici ochotni vice utratit za ndmi nabizené mobilni telefony a piisluSenstvi. [23]

Inflace

Inflace je obvykle chédpana jako opakovany rhst vétSiny cen v dané ekonomice. Rust
inflace md negativni dopad také na zacinajici podnikatele. Projevuje se zejména
na ndkupnich cendch zboZzi, cen prostor, ve kterém je podnik umistén atd.

Primérnd mira inflace za cely rok 2014 doséhla 0,4 % a byla nejniZsi od roku 2003.

34



Diky dlouhodobému cilovani inflace CNB do roku 2016 by neméla inflace piekroéit 2 %,
coZz znamend, Ze by se nemcla razantné¢ zvySovat urokovd mira (ndklady podniku).
Dlouhodobé byla inflace v minulosti velmi nizka (az defla¢ni sklony), coZ opét znamena

nizké drokové sazby. [23]

6 -
Honzont
1 ménové
S 1 ' politiky
A 4
3 4
2 -
1
0
-] 4
_2 -

7113 Il " v 1114 ] 1 v 1115 1 11 v 1116 Nl "
m90% m70% m50% m30% interval spolehlivosti

Graf 2. Prognéza inflace CNB [24]

Nominalni drokova mira

Nomindlni drokové sazby jsou drokové sazby uvadéné napi. v dvérovych smlouvich
a skladaji se z redlné drokové miry a miry inflace. Pokud bychom financovali n4S podnik
napf. bankovnim dvérem, budou ndm do ndkladl vstupovat droky, proto je pro podnik
dobré hodnotu nomindlnich drokovych sazeb sledovat. Dlouhodoby trend nomindlni
urokové miry je klesajici, nebot’ dlouhodobé klesa jak inflace, tak pfedevSim redlna

urokova mira (momentdlné cca 3 %), coZ je pro nds piiznivé. [23]

2.1.1.2 Politicka situace
Na podnik ptsobi vnéjsi vlivy a mezi n¢ patii také faktory politické. Jedna se zejména

o legislativni ¢innost parlamentu a vlady, jejichZ prostiednictvim dochdzi k regulaci

vavavava

zdkony na podporu podnikani (DPH, sniZeni zdkladniho kapitdlu, zdanéni PO atd.).
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Po volbach v roce 2013 se politickd situace v Ceské republice zménila. Do té doby
byla vladda tvofena zejména z pravicové koalice, kdeZto po volbach je vlada tvotfena

prevazné z levicové smyslejicich stran.

V ramci politického prostiedi CR nelze jednoznacné fici, Ze pravicova vlada bude vice
liberdlni vici podnikatelim (viz minuly vyvoj), coz neni pfiznivé pro odhad vyvoje

podnikatelského prostiedi.

2.1.1.3 Socialni faktor
Socidlni faktor je primét socidlnich zmén dovnitf podniku. V tomto faktoru rozeberu

obyvatelstvo v okoli podniku a nezaméstnanost.

Obyvatelstvo

Obyvatelstvo v okoli podniku je dalsim dtlezitym faktorem pro tUspésné podnikani,
protoZe okolni obyvatelé predstavuji potencidlni zakazniky.

Mésto Brno jsem si vybral pro jeho pocet obyvatel a relativné mens$i konkurenci, nez
je tomu v Praze a Ostrave.

NejcastéjSimi uzivateli mobilnich telefonii jsou lidé ve véku 18-34 let, kteii dnes berou
telefony jako samoziejmost a vyuZivaji je vice jako multimedidlni zatizeni neZ pouhy
komunikator. [25]

Diky hojnosti vysokych skol je Brno idedlni pro tuto cilovou skupinu. V Brné je celkem
12 vysokych Skol. Jedna stitni, pét vefejnych se sedmadvaceti fakultami a Sest

soukromych vysokych Skol. Celkovy pocet studentti piesahuje 80 000. [26]

Pro lepsi piehled uvadim i celkovy pocet obyvatel v Brn¢, kde mlzete porovnat, jakou

¢ast tvoii studenti oproti celkovému poctu obyvatel.
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Pocet obyvatel Brna

Celkem 377 508

z toho muZzi 181 963
z toho Zeny 195 545
Predproduktivni vék (0-14) 53479
Produktivni vék (15-64) 251 000
Poproduktivni vék (65+) 73 029
Pocet obyvatel Brna véetné cizinci 400 059
Pocet obyvatel brnénské aglomerace 609 114

Tabulka 1. Pocet obyvatel Brna [27]

Nezaméstnanost
Tento ukazatel také patii do analyzy SLEPT, i kdyZ neni v mém podniku natolik dilezity.
Mém v pldnu zaméstnavat pouze jednoho Clovéka, a to studenta. Je mozné i budouci

rozsitfeni zaméstnancd, ale to se bude odvijet podle finan¢ni situace podniku.

Mira nezaméstnanosti (%) leden 2013, leden 2014, leden 2015 a duben 2015.

leden 2013 leden 2014 leden 2015 duben

2015
Brno 7,9 9,0 8,7 8,2
Jihomoravsky kraj 8,7 94 8,4 7,4
Ceska republika 8,0 8,6 7.7 6,7

Tabulka 2. Mira nezaméstnanosti [27]
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Graf 3. Mira nezam¢stnanosti [27]

VysSe uvedeny graf zndzornuje miru nezaméstnanosti od konce roku 2008 do konce roku
2014. Cervena kiivka ndm ukazuje nezaméstnanost v Brné&, ktera je v dnesni dob¢ vyssi
neZ celorepublikovd. Konec roku ma opét rostouci tendenci at’ uZ v Brné, tak v Ceské

republice, to ovSem na mé podnikani nema razantni vliv.

2.1.1.4 Technologicky faktor

Technologicky faktor je pii mém podnikdni opravdu duilezity. V dneSni konkurenci je
potfeba umét vyuzivat moderni technologie a zefektivnit si tak svou préci. V prodeji
mobilnich telefonii bude dileZité zdkaznikiim ukdzat, jak lehké je vybrat si telefon, ktery

by spliioval vSechna jejich kritéria.

Spravné vyuziti informacnich a komunika¢nich technologii povede k vyraznému skoku
pfed konkurenci. Trh s mobilnimi technologiemi je vysoce inovativni a tim pddem dnes
koupené mobily rychle technicky zastardvaji a soucasny spotiebitel je tlakem inova¢niho
tempa nucen Casto pofizovat nové typy. Mobilni technologie jsou jednou z nejvice
dynamicky rostoucich technologii, coz ma ptimy vliv i na rozkvét obchodu v této oblasti,

taktéZ je v daném odvétvi vetsi tlak na znalosti prodejcti.
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2.1.1.5 Legislativa
Kazdym rokem se vyhldsky a zdkony upravuji, proto je pro podnik dobré mit o vSech
téchto zménach ptehled. Podnik se bude fidit zdkonem ¢. 90/2012 Sb., zdkonem

o obchodnich korporacich, jelikoz bude zalozen jako spole¢nost s ru¢enym omezenym.

S koncem roku 2013 pozbyl ucinnosti zdkon ¢&. 513/1991 Sb., obchodni zdkonik
a od 1. 1. 2014 nabyl dcinnosti zdkon ¢. 89/2012 Sb., obcansky zdkonik. Co se tyce
obecné ¢asti obchodniho zdkoniku, tak ta byla upravena novym obcanskym zakonikem
a Cast, jeZ upravovala obchodni spole¢nosti je nyni zahrnuta v zdkon€ o obchodnich
korporacich. Tyto tpravy vedly k nékolika zméndm, jako naptiklad stanoveni minimalni
vyse vkladové povinnosti spolecnika do spoleCnosti a to pouze na 1 K¢&. Déle jiz neni
zékonem urcena minimalni vyse zdkladniho kapitdlu a z toho vyplyvé, Ze jeho minimalni

vySe se bude odvijet od vkladu samotného.

Pro zalozeni a spravné fungovani podniku jsou dilezité nejen vySe zminéné zakony,
ale i dalsi. Proto budeme dédle vychdzet ze zdkona ¢. 563/1991 Sb., o ucetnictvi

a ze zdkona €. 235/2004 Sb., o dani z pfidané hodnoty.

Pfedevsim zména minimdlni vyse zdkladniho kapitdlu ma ptiznivy vliv na podnikatelské
prostiedi. Co se zmén ostatni legislativy tyCe, nemélo by dochdzet k razantnéjSim
zménam, nebot se vlada CR dostivd do druhé poloviny volebniho obdobi, kdy
se politikové snazi pfedevSim o stabilizaci systému (reformy jsou vétSinou pfijimany

a navrhovany v prvni poloving).

2.1.2 Porteriiv model konkurené¢nich sil
Bez porddné analyzy konkurence se neobejde zZadny podnikatelsky plan, a proto jsem
se rozhodl vyuzit Porteriv model konkurencnich sil, ktery mi pomtze zmapovat, jaky

vliv maji na miij podnik jednotlivé skupiny.
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Novi konkurenti

. Stavajici v 2
Dodavatelé konkurence Odbératelé

Substituty

Obrazek 1. Portertiv model konkurenc¢nich sil (Zdroj: Vlastni zpracovani)

2.1.2.1 Odbératelé

KaZzdym rokem vychdzi spousta novych telefond, po kterych je velkd poptdvka, proto
je vstup na trh s nimi zajimavym krokem. PfevdZnou ¢4st zdkaznikl budou urcité tvofit
studenti, pro které chystdme zajimavé vyhody a akce. Dalsi vyhodné akce sméfujeme
na firmy a jejich zaméstnance. NaSi zdkaznici vystupuji spiSe jako jednotlivci, a tak
se domnivam, Ze jejich odbératelsk4 sila je mald, avSak neni pro né sloZité si vybrat jiny

obchod, proto si s nimi musime snaZit vybudovat stabiln¢jsi vztahy.

2.1.2.2 Dodavatelé

V ramci odvétvi jsou v Ceské republice 3 velké velkoobchody s mobilnimi technologiemi
a od nich budeme odebirat zbozi. Tyto velkoobchody nds nesvazuji k vyhradnimu
doddavani mobili, proto lze jejich silu ohodnotit jako nemalou, ale neptfekdZi ndm

k ptechodu od jednoho dodavatele k druhému pii rozdilnych cendch zboZi.

2.1.2.3 Substituty

Mobilni telefony jsou dnes nedilnou soucdsti naSeho Zivota a neexistuje za né Zadny
zévazny substitut. Co by se mohlo brat jako substitut je pevnd linka, kterd uz v dneSni
dobé¢ nenf nikterak vyuZivana nebo také psani a volani si ptes osobni pocitac. Je vice nez
mozné, Ze se v budoucnu néjaky substitut za mobilni telefon najde, ale jsme pfipraveni

tento produkt zahrnout do svého sortimentu.
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2.1.2.4 Potencionalni/novi konkurenti

V dnesni dobé je zaloZeni podniku opravdu snadné, natoZ podnik s prodejem mobilnich
telefont. Velikost investice do takovéhoto podniku neni nijak ndkladnd, v porovnani napt.
s prumyslovym podnikem. Proto zde hrozi moznost dalsi konkurence. Cely podnik
se musi diferenciovat sluzbami zdkazniklim a pfistupu k nim. Kromé prodeje mobilnich
telefoni zde bude mozZnost nakoupit nepfeberné mnozstvi piislusenstvi od obalil
az po ochrannd skla. Zakaznik bude mit moZnost si telefon absolutné personalizovat podle

svého.

2.1.2.5 Stavajici konkurenti v odvétvi

V B¢ je Cetnd konkurence na trhu s mobilnimi telefony, zejména v centru. Jsou zde
malé zacinajici spole¢nosti, ale i vétsi, které uz jsou v povédomi lidi. V okoli zfizovaného
podniku beru jako nejvétsSi konkurenci mobilni operdtory, ktefti mohou pii prodeji
mobilniho telefonu nabidnout zdkaznikovi i tarif za zvyhodnénou cenu. OvSem tyto
zvyhodnéné ceny jsou platné jen pfi uzavieni smlouvy na 2 a vice let. Témito operatory
jsou T- mobile, O2 a Vodafone. Dalsi velkou konkurenci je prodejna Mobil pohotovost,
tato prodejna ptsobi v Brné jiZ n€ékolik let a dostala se do povédomi lidi. Na internetovych
strankdch jsem ovSem zjistil, Ze velkd ¢ast zdkaznika je s ndkupem nespokojena, coZ
by mohla byt piileZitost pro nés k ziskani téchto zakaznikl. V okoli zfizovaného podniku
se nachdzi dalsi konkurence, které je relativn€ novd a nemd takové jméno, jednd se
o Mobilprovis a MobilmaniaX. OvSem spolecnost MobilmaniaX neberu jako vyraznou
konkurenci. Jejich sluzby nejsou nadstandartni, samotny vzhled podniku plsobi

podeziele a ochota zaméstnanct je diskutabilni. My chceme zdkazniktim nabidnout Gplny

opak, proto se této konkurence nebojime.

2.1.3 Dotaznikové Seti‘eni — analyza preferenci spotiebiteli
Soucésti mé bakalaiské price je také dotaznikové Setfeni. Ve kterém mi $lo o analyzu
preferenci spotiebiteli. Na dotaznik odpovédélo 400 respondentli a je mozné do n¢j

nahlédnout v pftiloze.
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Otazky v dotazniku

1.
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16.
17.
18.

Jak Casto kupujete mobilni telefon?

Myslite si o sobé, Ze dneSnim mobilnim telefoniim rozumite?
Pomdh4 Vam n¢kdo s vybérem mobilniho telefonu?

Co je pro Vs pfi vybéru mobilniho telefonu dilezité?

Kdy jste naposledy koupil/a mobilni telefon?

Jakou znac¢ku mobilniho telefonu vlastnite?

Jakd je Vase nejoblibenéjsi znacka?

Proc¢ je tato znacka vase nejoblibené;jsi?

Kolik jste za mobilni telefon ochotni utratit?

. Kupujete si mobilni telefon ptes internet nebo si jej radéji nejdiive vyzkousite?
. Prectete si pfed koupi mobilniho telefonu nejdiive recenze a rizna srovnani?

. Jakou preferujete distribuci?

. Uvitali byste pfi vybéru mobilniho telefonu pomoc?

. Uvitali byste sluzbu, pii které by Vam byl vybran mobilni telefon pfimo na miru,

kdyby byla dostupnd v néjaké prodejne?
Jste muz/Zena?

V jakém kraji pfebyvate vétSinu tydne?
Kolik je Vam let?

Jste student/pracujici?

Pred samotnym vyhodnocenim dotaznikového Setfeni bych rad shrnul né€kolik informaci.

Nejvice lidi odpovédélo na dotaznik v kraji Jihomoravském, kde byl jejich pocet 299.

Na dotaznik odpovéde€lo 217 muzt a 183 Zen. NejCastejSimi respondenty byli lidé ve véku

18-24 let, kterych bylo 239. Druhou nejcastéjsi skupinou byli lidé ve véku 25-30 let,

Vev s

kterych bylo 69. Tieti skupinou lidi ve véku 12-17 bylo 44. Ctvrtou nejéast&jsi skupinou

byli lidé ve véku 39 a vice let, jejich pocet byl 30. A posledni skupinou byli lidé ve v€ku
30-38 let, kterych bylo 18.

Pfevaznou cast respondenti tvofili studenti. Jejich pocet byl 278. Pracujicich bylo 85

a podnikatela 37.
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Vyhodnoceni dotaznikového Seti‘eni
VétSina vysledkt dotaznikového Setieni dopadla pravé tak, jak jsem predpokladal. Shrnu

vvvvvv

podle mych piedpokladii nedopadly.

Celych 14 % respondenti si nechava poradit s vybérem od specialisty z prodejny. Pro nés
je tento udaj dllezity, protoze po vybéru telefonu zdkaznikem na specidlnim dotykovém

panelu je na nés predat zdkaznikovi zbylé informace.

Vice nez 75 % zdkaznikli u vybéru telefonu dba na cenu, proto je pro nds vyhodné

nakupovat telefony s dobrym pomérem cena/vykon.

Vice nez 40 % zdkaznik by si koupilo telefon pouze do 5 000 K¢, do 8 000 K¢ necelych
30 %, do 12 000 K¢ necelych 13 %, do 16 000 K¢ necelych 8 % a nad 16 000 K& necelych
11 %. Diky tomuto vysledku bychom m¢li zahrnout do svého sortimentu pievazné

telefony vyssi stiedni tiidy, které odpovidaji danym cendm.

Pfi otdzce ,,Jakd je vase oblibend znacka?* odpovédéla vice jak jedna tietina respondenti,
Ze nema oblibenou znacku. Tato odpovéd’ je pro nds dobrd, protoze miiZeme zahrnout

do sortimentu vyrobce vSech druhti znacek.

PfibliZzn¢ jedna tfetina respondentii si mobilni telefon kupuje pifimo na prodejné, druha
tfetina si jej na prodejné nejdiive vyzkousi a nasledné objednaji z internetu. Zbyl4 tfetina
respondentll objedndva piimo z internetu. Pro nés jsou tyto vysledky vyznamné v tom,
Ze vice jak dv¢ tfetiny respondentil zavitd pfimo do prodejny.

Pti otazce ,,Uvitali byste pfi vybéru mobilniho telefonu pomoc?* odpoveédélo vice jak
50 % respondentl ,,ANO®. To je pro nds dobra zprdva, protoZe chceme zdkaznikovi

pomoci s vybérem samotného telefonu.

Dulezité je pro nds pravé to, Ze vice jak 50 % zakaznikl by uvitalo sluzbu, pii které by jim

byl telefon vybrdn pifimo na miru a podle jejich ptedstav. Necelych 26 % respondentil
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odpovéd¢lo, Ze nevi, zda by tuto sluzbu uvitali. Proto je zde spousta mista pro sezndmeni

zdkazniki s touto sluzbou a vidim v ni velky potencidl.

2.1.3.1 Sektor zakazniki

V ramci EU dochazi ke konvergenci ekonomik, a tudiZz se mizeme domnivat, Ze i Ceska
republika bude smétfovat k podobné technologické trovni, jako ma napt. Némecko, kde
mé vyssi podil obyvatelstva chytré telefony. Proto se domnivam, Ze i trh s chytrymi
telefony se bude naddle rozvijet. Co se tyCe samotného podniku, bude se jednat
o maloobchodni prodej, ktery je zaméien na vSechny, ktefi potfebuji novy mobilni telefon
nebo pfislusenstvi k nému. Z mého dotaznikového Seteni je patrné, Ze mladi lidé (18-
30 let) kupuji nové mobilni telefony mnohem castéji nez ti starSi (30 a vic let) a to je

jeden z diivodii, pro€ jsem si vybral prave cileni na studenty.

2.1.3.2 Identifikace kupujicich

V riiznych spole¢nostech popisuji obchodnici své Zadané zdkazniky strucné, jako napft.
dospéli, lyzafi, rodiny. OvSem pokud bychom postavili svou marketingovou strategii
pouze na takto slabé definici, nevyuZijeme svlij maximalni obchodni potencidl. Proto
si vytvofime tzv. personu. Persona je popis konkrétni osoby, které jsou urCeny naSe
produkty a sluzby. Pro spravné vytvoreni persony budu také vychdzet z odpovédi

z dotaznikového Setfeni.

Persona

Miroslav Mlady

Miroslav je studentem Masarykovy Univerzity. Je mu 23 let, i kdyZ jeho okoli mu hada
vice. Ve svém volném Case rad sportuje, zejména cyklistika a beéh. Miroslav ma ptitelkyni,
taky studentku, se kterou bydli v garsonce, kterou jim plati rodice. V této garsonce bydli
pouze pres tyden, kdy ma Skolu, ale na vikendy se vraci domil do Hodonina ke své roding.
Po vecerech Miroslav brigddné¢ pracuje jako ¢isnik v hospod¢, kde si vydéla za mésic
devét tisic korun. Prace ho bavi a po dobu studia neplanuje zménu. Miroslav vlastni
nékolik kusi elektroniky, od PC aZ po mobilni telefon. Mobilni telefon pouZiva takika
ke vSem cCinnostem, at’ se jednd o sport, komunikaci na socidlnich sitich, brouzdani
po internetu, telefonovani atd. Miroslav planuje koupi nového telefonu, ale absolutné

nevi, jaky si vybrat. Chtél by né€jaky cenové dostupny, ktery by splitoval vSechna jeho
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kritéria. Od telefonu vyZaduje hlavné dlouho vydrz na baterii, pékny vzhled a rychlost
samotného prostiedi telefonu. Na internetu si naSel n¢kolik modelti, ale Zaddny nespliiuje
vSe, co by potfeboval. Pokud by Miroslav vyuzil nasi sluzbu ,telefon na miru®, mohl
by uSetfit ¢as s hledanim idedlniho telefonu na internetu a nasel by pro sebe ten idedlni.
Déle by usetfil oproti nékteré z konkurenci diky pfedloZeni platné studentské karty.

A v neposledni fadé by si mohl jesté pted koupi telefon vyzkouset.

2.2 Analyza vnitiniho prostiedi

Analyzou vnitintho prostfedi se budu blize zabyvat v rdmci organiza¢niho planu
v praktické ¢asti, kde budu predikovat, jak by podnik jako takovy fungoval. V této ¢4sti
vyuZziji metodiku 7S. V ndvaznosti na analyzu vné&jSiho prostfedi poukdzu na ptilezitosti

a hrozby podniku.

2.2.1 McKinsey 7S
McKinsey 7S je analyticka technika, kterd se pouziva pro hodnoceni kritickych faktora
podniku. V této €asti ji jen strucné popisi, nékterym faktorim se proto budu blize vénovat

v organizac¢nim planu praktické ¢asti.

Struktura

V mém podniku budu zaméstndvat pouze jednoho zaméstnance (studenta brigddnika).
Pokud se bude podniku dafit a bude dlouhodobé ziskovy, ptijmu dal§tho zaméstnance.
Systémy

V podniku budeme vyuZivat nékolik druhti systémd. Uletni a skladovy systém
POHODA, systém, ktery bude monitorovat kolik a jaké mobilni telefony a piisluSenstvi
denn¢ prodame, abychom védéli, jaké telefony objednat a po kterych je nejvetsi poptavka.
Kamerovy systém AGERIT, ktery se bude starat o zabezpeceni prodejny. A v neposledni
fad¢ také systém, ktery zdkaznikovi umozni vybrat si telefon na miru. Tento systém je pro
nds velice dulezity a musi byt uzivatelsky co nejvice ptivetivy. Bude se jednat o systém,
ktery si sami navrhneme. Celou databazi telefond v systému budu spravovat osobné.

Systém pro nds vytvoii zndmy programdtor a o samotny vzhled se postardm ja osobné.
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Strategie, sdilené hodnoty

Témto Castem se budu vénovat v organizacnim planu praktické ¢asti bakalarské prace.
Schopnosti

MiiZeme nabidnout nadstandartni znalosti mobilnich telefonii. Tyto znalosti chceme
predat zdkaznikiim a pomoci jim s vybérem mobilniho telefonu. Spokojenost zakaznika
u nds bude na prvnim misté.

Styl

Styl, jakym se budeme v podniku chovat je jasny. Nechci podnik vést autoritativné, proto
po svém zaméstnanci vyZaduji otevienost a pratelskost.

Skupina

Mém dlouholeté znalosti v oboru mobilnich technologii, proto tyto znalosti vyzaduji také

po svych zaméstnancich, aby mohli zdkaznikovi nabidnout co nejlepsi sluzbu.

|' STRUKTURA |

— \\

| STRATEGIE |

SYSTEMY :-

SDILENE
HODNOTY |

- SCHOPNOSTI ':

NIV SQN 17 N

|' SKUPINA

Obrazek 2. McKinsey 7S [28]
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2.3 SWOT analyza

Jelikoz se budu zabyvat predikci vnitintho prostiedi az v rdmci vlastnich ndvrhda,

zhodnotim tedy skrze SWOT analyzu pouze vnéjsiho prostiedi podniku.

2.3.1 Vnéjsi faktory

Prilezitosti Hrozby

Byt jednickou na trhu v Brné Mala poptavka po mobilnich telefonech
Kooperace se studentskymi organizacemi Podnik neni v povédomi lidi

Dobré poloha obchodu — v okoli bude vice Rust urokovych sazeb (pfi tvéru s kritkodobou

navstévovano zdkazniky (vice zajimavych fixaci)

obchodt napf. s oblecenim pro mladé)

Rust drokovych sazeb (pfi uvéru Dodavky urcitych znacek jen do

s dlouhodobou fixaci) — ndklady niZ$i nez autorizovanych obchodt

konkurence

Dynamictéjsi vyvoj technologii a rist Zmeéna preferenci spotiebitelti — nakup pouze
poptavky po téchto technologii -> Cast¢jsi na internetu

nakup telefont

Kooperace ptimo s distributory danych Vznik oligopolni skupiny prodejct v odvétvi —
znacek (z distribu¢niho ¢lanku vylouceni zostieni konkuren¢niho boje

velkoobchodu) — blizsi kooperace a

vzajemnd propagace

Vv s

Tabulka 3. Vngjsi faktory podniku (Zdroj: Vlastni zpracovéni)
2.3.1.1 Prilezitosti

Jako nejvétsi prilezitost vidim to, byt jednickou na trhu s mobilnimi telefony v Brné.
K tomu, abychom se dostali pfed konkurenci, by nim méla pomoct nase sluzba ,,telefon
na miru“ a spoluprdce se studentskymi organizacemi. Nikdo z konkuren¢nich podnikil

W

v Brné€ nic podobného nevyuZziva, proto by tyto kroky mohly byt tispéSné.

2.3.1.2 Hrozby

Hlavni hrozbou, jako tomu je u kazdého podniku, ne jen u toho zacinajiciho,
je nedostatecnd poptavka. U zacinajicich podniki je velkou hrozbou také to, Ze podnik
neni v povédomi lidi. S touto hrozbou se budeme muset také potykat a budeme

na ni muset brat velky diiraz.
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2.4 Sumarizace provedenych analyz

Z provedenych analyz vyplyva, Ze podnikani s mobilnimi telefony v Brn¢ ma vyrazny
potencidl. SLEPT analyza ndm pomohla si uvédomit zmény v okoli spolecnosti, na které
musi podnik brét zfetel a které musi neustéle sledovat. Porteriiv model konkuren¢nich sil
nam ukézal, Ze je na trhu misto pro novy podnik s mobilnimi telefony. Dotaznikové
Setfeni ndm pomohlo zmapovat preference spotiebitelti a na zdklad¢ téchto informaci
mohu Iépe sestavit portfolio s mobilnimi telefony. SWOT analyza mi pomohla zjistit
piileZitosti a hrozby, které mohou podnik ovlivnit. Dale jsme mohli zjistit, Ze 1idé stoji

o nasi sluzbu ,telefony na miru* a radi by ji vyuzili.
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3 VLASTNI NAVRHY

3.1 Vlastni navrhy - Podnikatelsky plan
Tato ¢4st obsahuje piehledny souhrn zdkladnich informaci o podniku. Je zde peclivé
rozebran navrh na zaloZeni prodejny s mobilnimi telefony a piisluSenstvi jim urené. Dale

jsou zde uvedeny cile, vize a strategie podniku a zdveérem také organizacni plan.

3.1.1 Souhrn informaci o podnikatelském planu

Podnikatelsky pldn na zaloZeni prodejny mobilnich telefonti jsem si vybral, protoZe
v mém blizkém okoli spousta lidi feSila problémy s telefony a sami si nedokdzali vybrat
ten spravny. Proto jsem se rozhodl pro zalozeni prodejny, kde zdkaznikim budeme

pomédhat s vybérem a ndsledné jim telefon nabidneme.

3.1.2 Zakladni udaje o spolecnosti

Nazev podniku: FOUN

Podnikatel: Filip Konvi¢ny

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

Zakladni vklad: 500 000 K¢

Sidlo firmy: Brno, Josefska

Piedmét podnikani: vyroba, obchod a sluzby neuvedené v pfilohich 1 az 3
zivnostenského zdkona

Obor ¢innosti: Podnik se zabyva prodejem mobilnich telefont a piisluSenstvi
Kontakt: email: foun.cz@gmail.com

Telefon: 602 725 914

Jelikoz neni podnik prozatim zapsdn do obchodniho rejstiiku, nemohu proto uvést jeho
identifikacni ¢islo. Nemohu uvést ani danové identifikacni Cislo, protoze jej financni trad

pfid€luje az na zéklad€ ovéfeni o zapsani do obchodniho rejstiiku.

3.1.3 Umisténi spole¢nosti
Umisténi spole¢nosti je ve mésté Brn&. Brno je druhé nejvétsi mésto Ceské republiky
a to jak rozlohou, tak i po¢tem obyvatel. Velky pocet obyvatel je pro podnikéani pozitivni

z pohledu poptavky, a naopak negativni z pohledu konkurence.
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Stigma Distribution, S.r.0
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Konkrétni adresa je Brno, Josefskd. Na mapé¢ vyse muzete vidét umisténi modrou teckou.
Jedna se o stfed mésta Brna, ktery je dosti frekventovany, proto je zde moznost vétsiho
mnoZzstvi potencidlnich zdkaznikii neZ v okrajovych ¢astech. Ulice Josefska je necelych
5 minut cesty péSky z hlavniho nddrazi. Nachazi se nad obchodnim centrem Letmo. Velka

frekventovanost napomaha i ke zviditelnéni nasi prodejny a je vétsi pravdépodobnost,

45 Cestovni Kancels
& L& Vitkovice Tours
o
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Obrazek 3. Mapa mista prodejny [29]

Ze se dostane do povédomi zakaznikd.

V ulici Josefskd je spousta menSich obchodli a pro nds i jeden mozny konkurent
MobilmaniaX, ale jak jsem jiZz jednou zminil, tento podnik nebereme jako vyraznou

konkurenci. Diivod je prosty. Sluzby, které nabizi, nejsou nadstandartni, samotny vzhled

podniku ptisobi podeziele a ochota zaméstnanct je diskutabilni.
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Podrobné informace

Pocet podlazi budovy 5

Poschodi (pat 1.

Podlazi pod zemi 1

Celkova plocha 67 m?

Uzitna plocha 67 m?

Konstrukce budovy cihlova

Stav budovy dobry stav
Parkovani na ulici

Typ komunikace asfalt

Lokalita objektu centrum obce / mésta
Pocet obchodl 1

Internet v

Zdroj elektfiny 230V vefejny
Vodni zdroj vefgjny

Odpad vefgjna kanalizace
Plyn vefgjny pfivod
Topeni Ustiedni - plynové

Dopravni dostupnost pési zéna
veskera v pési

ObCanska vybavenost 1 szkové vzdalenost

MozZnosti stravovani Vv misté

Obrazek 4. Podrobné informace o umisténi podniku [30]

3.1.4 Cil spolecnosti a vlastniki

Cile podniku nejsou nikterak velké. Chceme se zaméfit piedevSim na mladé studenty.
Dostat se do povédomi lidi, aby vé&d¢li, Ze na trhu pisobime. Byt konkurenceschopnou
spole€nosti v Brné a vykazovat zisk. Co je ovSem naSim nejvétsim cilem, je celkovd

spokojenost zakaznika.
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3.1.5 Vize a strategie podniku

Vize

Nasi vizi je prodej mobilnich telefont a ptislusenstvi vice nez 10 % studenttiim v Brné
do 3 let. Dlouhodoba propagace nasi sluzby ,,telefon na miru* mezi studenty. A chceme,
aby do 3 let o ni véd¢€lo 90 % studentli v Brné.

Strategie

Abychom tyto vize mohli uskuteCnit, potfebujeme kvalitni strategii. Zamétujeme
se prevdzné na studenty, proto nase propagace bude cilit zejména na né. Budeme
spolupracovat se studentskymi organizacemi, jako je International Student Identity Card.
Budeme mit vlastni vérnostni systém a to nejen pro studenty. Propagace nasi sluzby

,»telefon na miru* bude probihat na fakultach vysokych Skol v Brné.

3.1.6 Organizac¢ni plan

Zvolena forma podnikani je spole¢nost s ru¢enim omezenym, kterou si dnes muze zaloZit
opravdu kazdy, protoze vyse zdkladniho kapitdlu je minimdlné¢ 1 K¢&. VySe naseho
zékladniho kapitalu je 500 000 K¢, ktery bude pouZit na ztizeni prodejny a nésledné

naskladnéni.

Pro spravny chod podniku bude dulezité vybrat spravné persondlni obsazeni. M1j plan
je mit jednoho zaméstnance, kterého budu vybirat sim na zakladé nékolika kritérii:

e Musi to byt student

¢ Musi rozumét dneSnim technologiim a obzvIlast’ mobilnim telefontim

® QOchota poradit zdkaznikovi a s tim souvisi i kvalita vystupovani

® Reprezentativni vzhled

Inzerity budou vystaveny na internetovych portdlech s nabidkami na pracovni pozici.
Praxe neni souc¢dsti pfijimacich kritérii, ale pouze vyhodou.

Je mozné i budouci rozsiteni zaméstnanci, vse se bude odvijet od dosazenych zisku.
Prodejna se nachdzi v centru Brna, kde musi byt také spravné nastavena oteviraci doba.
Co se tyce studentil, u téch Cas nehraje takovou roli jako u pracujicich. Proto se nase
oteviraci doba bude pohybovat od 7:00 do 18:00, kdy budou mit moZnost navstivit nas

podnik 1 pracujici lidé.
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Zamgéstnanec bude pracovat na smény a to dopoledni od 7:00 do 12:30, nebo odpoledni
od 12:30 do 18:00. Soucasti pracovniho tiboru bude tricko s logem podniku. Jednotny
ubor piisobi mnohem vice formalné a dotvaii tak strukturu podniku. Budovani tymu
neboli teambuilding bude probihat formou navsStévovani prfedndSek o mobilnich
telefonech a pfednasek tykajicich se tohoto oboru.

Népln priace zaméstnance bude krom¢ pomoci s vybérem telefonli a prodejem také
dohliZeni na chod prodejny. Tim je mysleno naskladnéni, vyfizovani zakdzek z eshopu

a uklid.

3.2 Marketingovy plan
Dulezitym krokem k uspéchu podniku je sprdvné sestaveny marketingovy plédn, ktery
je nize podrobnéji popsan. V tomto planu jsem se snaZzil o koordinaci vSech propagacnich

a marketingovych aktivit.

3.2.1 Cilovy trh

Cilovym trhem je pro nds trh s mobilnimi telefony. Piedev§im se chceme zaméfit
na studenty. V Brn¢ je vice nez 80 000 studentii a kaZdy rok ptijde n€kolik tisic dalSich,
kazdy student je pro nds potencidlnim zdkaznikem. Kazdy =zdkaznik vyzaduje
od mobilniho telefonu jiné vlastnosti a parametry, stejné tak je to i u studenti zakaznika.
Proto se budeme snazit nabidnout zdkaznikovi n€kolik moZnych variant, aby dostal
od telefonu to, co ofekdvda, a mohl brit zietel i na vzhled telefonu, ktery je dosti
subjektivni, a proto i na§ vybér nemusi sednout v§em. Kromé studentli se chceme zaméfit

také na firmy a podniky, kde je moznost odbéru vice kusti mobilnich telefond.

3.2.2 Rozsireny Marketingovy Mix 5P
Ke klasickym ¢tyfem P (4P) jsem pridal jesté paté P jako People (lidé). Paté P zastupuje
pfidanou hodnotu, kterou ptidavaji lidé ve spole¢nosti (zamé&stnanci) produktu. Jednd

se o zkuSenosti a sluzby, které zdkaznik dostane v rdmci produktu.
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Cena
Ceny mobilnich telefond se budou odvijet zejména od cen ndkupnich z velkoobchodu.
Maéme tii velkoobchody, od kterych budeme odebirat.

e Setos spol. st. 0.

e URPspol. sr.o.

e AGORA plus, a. s.

Cena konkrétniho telefonu se odviji od samotné distribuce telefonu. Distribuce pro ¢esky
trh je vZdy o né¢kolik stovek az tisicti drazsi. Vyslednd cena, jak jsem jiZ zminil, zélezi
na cen¢ z velkoobchodu, proto se neda stanovit jednotnd marZe. Neexistuje Zadn4 stabilni
marZe, protoze ceny telefonti se ve velkoobchodu dost hybou a proto bude také zaleZet
na nasi orientaci v cendch vSech mobilnich telefonti. Diky dotaznikovému Setfeni jsem
mohl zjistit, kolik jsou lidé ochotni za mobilni telefon utratit, a tento vysledek ndm také
pomiZe pifi ndkupu mobilnich telefonl sestavit kone¢né ceny. NaSe cena by méla

byt konkurenceschopnd a zaroven takova, aby mohl podnik dosahovat zisku.

Produkt

V podniku budeme nabizet n€¢kolik druhli vyrobct mobilnich telefon. VZdy musime
stavajici portfolio ménit podle preferenci zdkazniki a aktudlni situace na trhu s mobilnimi
telefony. Z dotaznikového Setfeni jsem zjistil, Ze vice jak 30 % lidi nema oblibenou
znacku, proto pii sestavovani portfolia nemusime tolik dbat na urCitou znacku telefond.
Chtéli bychom nabidnout i telefony, které se u nas v Ceské republice moc neprodavaj.
Jednd se hlavné o telefony z Ciny, které maji skvély pomér cena/vykon a jejich kvalita
je mnohdy lepsi nezZ u velkych mobilnich spolecnosti.

Seznam naseho portfolia naleznete v piilohdch, kde je také moZné zjistit, kolik

jednotlivych typt telefont od urcité znacky naskladnime.

Kromé mobilnich telefonti budeme také nabizet ptislusenstvi k mobilnim telefonim. Toto
piislusenstvi nebudeme odebirat od zminénych velkoobchodt, ale objedndvany budou
z aukCnich portdl eBay a Aliexpress. Diky opravdu nizké cen¢, doruCeni zdarma
ze zahrani¢f a neznalost zdkazniki v Ceské republice si miiZeme na toto zboZ{ dovolit dat

marzi az 300 %. Ke kazdému telefonu budeme také nabizet obal zdarma.
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Druhy prisluSenstvi:
e PiisluSenstvi na ochranu telefonu pfed vnéj$Simi vlivy (obaly, pouzdra, félie,
tvrzena skla atd.)
¢ Nabijecky, akumulatory
e Nositelna zafizeni jako jsou chytré hodinky
e Kabely, konektory, koncovky
¢ Bluetooth pfislusenstvi (handsfree, headsety, reproduktory)
e Pamétové karty

e Rizné designové doplitkky apod.

Dale budeme nabizet sluZbu ,,telefon na miru*, kde bude mit moznost zakaznik zadat své
poZadavky, jak a co by m¢l telefon umét a poté mu vyskoci n€kolik moznych variant.
Tyto varianty se zobrazi i ndim a my zdkaznikovi vybrané telefony piineseme na ukazku

a vyzkouseni, kde mu telefon vice pfiblizime a informujeme ho o patfi¢nych kladech

a zaporech.

Propagace

Soucésti nasi propagace bude propagace na fakultach vysokych Skol v Brn¢, kde budeme
pravideln¢ informovat studenty o probihajicich akcich, o sluzbé ,telefon na miru*
a celkové o novinkdch ze svéta mobilnich technologii. Docilit toho chceme letaky,
plakaty, ale i specidlnimi brozurkami. Ddle bychom chtéli po domluvé s vedenim fakult
stanek, kde bychom prezentovali nds obchod a nase sluzby.

Déle budeme objizd¢t studentské akce formou ,,road show*, kde budeme mit pfipravené
stinky s telefony a pfisluSenstvim. Zdkaznici zde budou mit moZnost si telefony

prohlédnout a zdarma si vyzkousSet nékteré z piisluSenstvi.

Dalsi nedilnou soucasti propagace bude reklama na eshopu, internetovych strankich
a socidlnich sitich. V dne$ni moderni dob& hraji velkou roli socidlni sité. Bez patfi¢né
propagace a reklamy na nich nemtiZeme pomyslet nad fddnym zviditelnénim podniku.
Budeme vyuzivat vétSinu velkych socidlnich siti, jako jsou Facebook, Twitter, Google

plus a Instagram. Nebudeme na nich zvefejiiovat pouze informace o probihajicich akcich,
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ale také informace ze svéta mobilnich technologii. Budeme spolupracovat s velkymi
mobilnimi portdly. Spoluprdce z nasi strany by probihala formou zapijceni telefonu

za icelem recenze a timto ziskame bezplatnou reklamu na jejich internetovych strankéch.

Stézejni casti propagace pro nds bude ,,word of mouth“, skrze vice osobni piistup
k zdkaznikovi (oproti konkurenci), kdy se budeme snazit vyhovét vSem jeho pozZadavkim
a presvéd¢ime ho o vysokych znalostech persondlu v oblasti telefoni, taktéz se budeme
snazit uspokojit jeho potiebu prizpisobit si i externi vzhled telefonu. Témito
nestandartnimi kroky chceme docilit vétSiho sdileni informaci o naSem podniku (nejen

ustné).

Facebookov4i soutéz

V ramci Facebookovych stranek budeme kazdy tyden pofadat soutéZ s cilem zvysit
povédomi o naSem podniku a o sluzb¢ ,,mobil na miru*. Kazdy soutéZici, ktery si na sviij
profil umisti slogan ,,ChcesS telefon na miru, mrkni na (odkaz na naSe facebookové
stranky)*“ a ozna¢i nds obchod. Ndhodn¢ budeme vybirat vyherce, ktery obdrzi poukaz
na obal zdarma, ktery si bude muset vyzvednout na nasi prodejné. Kazdy vyherce
se s ndmi pii vybéru/piedani vyfoti a toto foto bude zvefejnéno na nasich facebookovych
strankdch. Ddle budeme v rdmci Ctvrtleti vybirat mimotadného vyherce, ktery obdrzi

poukaz na telefon do 8 000 K¢ zdarma. Tento vyherce bude taktéz uveiejnén

na facebookovych strankéch. V piipad€ potieby propagace se bude soutéZzni slogan ménit.
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Distribuce
Distribuce v podniku bude probihat nepfimo, protoZze nejsme vyrobni spolecnost,

ale pouze distribu¢ni.

Velkoobchod Founs.r.o Zakaznik

Obrazek 5. Distribu¢ni cesta (Zdroj: Vlastni zpracovdni)

Distribu¢ni cesta bude probihat od vyrobce mobilnich telefonii do velkoobchodu
a nasledné k ndm na prodejnu, kde se dostanou ke koneénému zdkaznikovi. Jak bylo

zminéno difve, budeme odebirat od tii velkoobchodu.

Lidé

Pro mé osobné je chovani k zdkaznikiim a pfeddvani jim informaci stéZenim prvkem
v oboru podnikdni. Od svych zaméstnancti proto poZaduji naprostou korektnost
a pratelsky pfistup k zdkaznikim. Zaméstnanci vZzdy budou mit tricka s logem podniku.
Dulezitym aspektem bude také komunikace se samotnym zdkaznikem, kdy bude cil
zameéstnance seznamit zakaznika se sluzbou ,telefon na miru“. Pfi seznameni zakaznika
s touto sluZzbou a nédsledné jeho vyzkouSenim, bude dkol zaméstnance pfinést vybrané

telefony na ukazku.

3.3 Finan¢ni plan

Finan¢ni pldn je nesmirn€¢ dulezitd cast podnikatelského pldnu. Pokud by podnik
nespravné vycislil predbéZny odhad, mohl by mit v budoucnu problémy. I kdyZ se jedna
pouze o predbézné vycisleni, tak ndm pomuZe si ud¢€lat prehled o tom, za jakych
podminek jsme schopni vstoupit na trh a jak se na ném udrZet. Toto predbézné vycisleni

se déld za pomoci analyz, které ndm pomohou odhadnout budouci vyvoj podniku.
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3.3.1 Zrizovaci vydaje

Nijemné 122 000
Vybaveni prodejny 150 000
Eshop 2500
Elektronika a PC 110 000
Software 55000
Vydaje celkem 439 500

Tabulka 4. Ztizovaci vydaje podniku (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Najemné

Prondjem obchodnich prostor byl po dohodé s majitelem vycislen na pfijatelnych
30 500 K¢ mé&sicné s tim, Ze platba bude probihat jednou za 4 mésice. Proto ztizovaci

vydaje za najem ¢ini 122 000 K¢. Smlouva s majitelem je podepsdna na 3 roky.

Vybaveni prodejny

Do vybaveni prodejny je zahrnuta také ¢astka na vymalovdani a upravy. Prodejna bude
vybavena v modernim stylu. Bude ladéna do bilych a Sedych barev. Soucasti vybaveni
jsou stoly, pulty a regdly. Budou diilezité pro prezentaci urCenych telefont a ptislusenstvi,
proto bych si je rdd navrhl sim. Dale jsou v této ¢astce zahrnuty také ndklady na tricka
s potiskem pro mne a zaméstnance. Po zjiSténi cen u stolafli jsme vycislili ¢astku

za vybaveni prodejny na 150 000 K¢.

Eshop
Velky diraz beru také na kvalitu eshopu. OvSem vétSina firem nenabizi v§echny sluzby,
které bych od svého eshopu vyzadoval. Pro podnik bude zaregistrovdna doména

www.foun.cz, kterd neni doposud registrovana.

Jaké sluzby navic od eshopu vyzaduji:
e Napojeni na porovndvace cen
e Vérnostni program
e Export objedndvek do programu POHODA

¢ Vyzvednuti zboZi na Heureka Point ¢i uloZzenka
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Po diikladném prozkoumani jsem se rozhodl vyuZit spolecnost ATOMER, ktera vSechny
tyto pozadavky nabizi ve svém nejvySSim baliCku. Jeho cena je 220 K¢ mésicné.
Pfi rocnim piedplatném je jeho cena 2 500 K¢&. Grafickou stranku eshopu si vytvoiim

sam, proto nejsou potiebné dalsi ndklady za grafika.

Elektronika a PC

Jak jsem jiz zminil, prodejna bude v modernim stylu a moderni styl potfebuje dostatek
elektroniky. V prodejné budou tfi televize, ve kterych bude prezentovan obchod, reklamy
vybavenim bude dotykovy panel, ve kterém bude moci zdkaznik vyuZit sluzbu ,.telefon
na miru“. Soucdasti zfizovacich ndkladu na elektroniku je také osobni pocitac,

multifunkéni tiskdrna a bezpecnostni kamery. Celkova céastka byla vycislena

na 110 000 K¢.

Software
Mezi software, ktery bude prodejna vyuzivat, patii icetni a skladovy systém POHODA,
bezpecnostni a kamerovy systém AGERIT a né4S vlastni systém pro vyuZiti sluzby

,telefon na miru®. Cena téchto systému byla vycislena na 55 000 K¢.

3.3.2 Zahajovaci rozvaha

Zékladni kapitdl podniku ¢ini 500 000 K¢. Tyto prostiedky jsem ziskal od rodicu
ze stavebniho spofeni a investice rodinného piislusnika. Zfizovaci vydaje podniku byly
vyCisleny na 439 500 K¢. Tato Castka nepiesdhla vySi zdkladniho kapitalu, proto bude
zbytek financi pfeveden na béZzny ucet, ktery bude vytvoren pii zdpisu do obchodniho

rejstiiku.

Zahajovaci rozvaha podniku

AKTIVA PASIVA

Dlouhodoby majetek 315000 Vlastni kapital 500 000
Obé&Znd aktiva 60 500
Naklady ptiStich obdobi 124 500
Celkem 500 000 = Celkem 500 000

Tabulka 5. Zahajovaci rozvaha podniku (Zdroj: Vlastni zpracovani)
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3.3.3 Predbézné mési¢ni a roéni naklady

Polozka Cena /mésic Cena /rok

Prondjem prostor 30500 366 000
Inkaso 5000 60 000
Mzdové nédklady 45 000 540 000
Néklady na ostatni zboZzi 80 000 960 000
Néklady na zboZi (telefony) 1521520 18 258 240
Néklady na propagaci 30 000 360 000
Pojisténi 3000 36 000
Kancelafské potieby 500 6 000
Celkem 1715 520 20 586 240

Tabulka 6. Pfedb&Zné mé&sicni a rocni ndklady (Zdroj: Vlastni zpracovéni)

Predbézné mésicni ndklady byly vycisleny na 1 715 520 K¢, ro¢ni pak na 20 586 240 K¢.

Pronajem prostor

Prodejna bude zfizena v ulici Josefskd, kde je velkd frekventovanost potencidlnich
zékaznikl a zaroven relativné levny prondjem na centrum Brna. M¢ésiéni prondjem bude
vycislen na 30 500 K¢. V této Castce je zahrnuto také internetové ptipojeni. Za rok pak

s Wz

celkova ¢astka za prondjem ¢ini 366 000 K¢.

Inkaso

Soucésti inkasa je platba za elektfinu, plyn a vodu, kterd je spotiebovana v obchodé.
Cistka za elektfinu bude nejvétsi, protoZe bude zapotiebi neustilé zapojeni kamerového
systému, monitord a dobijeni mobilnich telefont. Celkova mési¢ni ¢astka bude vycislena

na 5 000 K¢ a ro¢ni pak na 60 000 K¢.

Mzdové naklady

Do téchto ndkladi je zapocitdina md mzda a mzda zaméstnance. M¢&si¢ni ndklady byly
vycisleny na 45 000 K¢. Tato Castka obsahuje hrubou mzdu a odvody socidlniho
a zdravotniho pojisSténi zaméstnavatelem. Odvody zaméstnavatele se vypocitaji
procentudlnim nasobenim hrubé mzdy, a to socidlni pojiSténi 25 % a zdravotni pojisténi
9 % z hrubé mzdy. Zaméstnanec bude ohodnocen 11 194 K¢ hrubé mé&si¢ni mzdy, tato

Castka se miiZe zmenit v zdvislosti na prodaném mnozstvi telefont a piisluSenstvi, tedy
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na trzbach zboZzi. Ma mzda je vyc€islena na 22 388 K¢ hrubé mésicni mzdy. Za rok pak

celkové naklady na mzdy ¢ini 540 000 K¢.

Naklady na zbozi

V naSem piipad¢ jsou zboZim telefony. Tyto telefony budeme odebirat od vybranych
velkoobchodt. Primérnd doba splatnosti velkoobchodt u tohoto zboZi je 1 mésic. Pokud
by mél velkoobchod nedivéru k mému zacinajicimu podniku a nebyl by ochoten
poskytovat dobu splatnosti 1 mésic, v tomto piipadé bych vyuzil financovéni
nejmenovaného bussiness angela, ktery by mi v prvnich mésicich vypomohl
s financovanim téchto zavazkl. Pokud by tato situace nastala, byly by mu vyplaceny ro¢ni
podily ze zisku dle dohody. Diky dobé¢ splatnosti 1 mésice mdme moZnost, telefony
nejdiive prodat a poté az vyplatit ¢astku dodavateli. Mési¢ni ndklady na telefony Cini

1 521 520 K¢, za rok pak 18 258 240 K¢&. Celkové nakoupené zboZi budu ptizptisobovat
pozadavklim zdkaznikl, diky tomu budu optimalizovat primérmé zboZi na sklad¢.

Tim paddem mohu minimalizovat pojistnou zdsobu a s tim spojené naklady na skladovani.

Naklady na ostatni zboZzi

Ostatnim zboZim je mySleno piisluSenstvi k telefonim. Toto zboZi budeme odebirat
castecn¢ z velkoobchodli a castecné z aukCnich portdli eBay a AliExpress.
Toto pfisluSenstvi chceme prodavat, ale také chceme dodavat obaly ke vSem zakoupenym
telefoniim zdarma (ke kazdému zakoupenému telefonu 1 obal dle vybéru zdkaznika
zdarma), proto musime mit ke kazdému typu telefonu n€kolik obalt. Diky nizké kupni
cené na aukénich portilech a velké marZi, kterd se v Ceské republice na tento typ zboZi

dava, je idedlni investovat vétsi Castku na jejich ndkup. Celkova mésicni Castka byla

vycislena na 80 000 K&, roéni pak na 960 000 K¢.

Naklady na propagaci

Jako novy podnik, ktery neni v povédomi lidi, musime investovat dostatek prostiedkl na
jeho zviditelnéni. Soucasti téchto ndkladl jsou ndklady na reklamu na vysokych Skoldch
v Brné€ a spoluprice s International Student Identity Card (ISIC). Ve Skol4ch se bude
jednat o letaky, malé brozury s informacemi o mobilnich technologiich, o prodejné

a o sluzbé ,telefon na miru®. Déle jsou zde nédklady na zaptjceni telefonli portdlim
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o mobilnich technologiich za ucelem recenze. A také ndklady na ,,roadshow®, kde
pfivezeme telefony a pfisluSenstvi lidem na vyzkouSeni. V neposledni fadé zde patii
ndklady na facebookovou soutéz v podob¢ ndkupni ceny 4-5 obali (1 obal tydné)
a ndkupni ceny telefonu (1 telefon Ctvrtletné). Celkové mésicni ndklady ¢ini 30 000 K¢,

za rok pak 360 000 K¢.

Pojisténi
Po srovnéni jednotlivych poji§tovacich sluZeb jsme se rozhodli pro pojiiténi od CSOB
pojistovny, a. s., kterd nabizi pojisténi pro Zivnostniky a malé firmy, které kryje:

e Pojisténi movitych véci (zdsoby, cennosti, stavebni soucdsti, véci prevzaté

a uzivané)

o Zivelné Skody (poZzér, vichfice, krupobiti, ttha snéhu apod.), povoden nebo
zéplava, odcizeni a vandalismus, technickd porucha strojii a elektroniky,
poskozeni skel, pfeprava véci a penéz.

e Pojisténi odpoveédnosti

o Ujma vznikld jinému na véci, na zdravi, v podobg finanéni G4jmy - opravnéné

provadénou ¢innosti, vztahem nebo vadou vyrobku pojisténého.
e PferuSeni provozu

o Usly zisk, pravidelné ndklady a vicendklady vzniklé na zaklad€ Skody na véci.

Cena tohoto pojisténi byla vycislena na 3 000 K¢ mésicné, coz odpovida 36 000 K¢ ro¢né.

V ramci tohoto pojisténi se kalkuluje s primérnou zasobou 800 760 K¢.

Kancelarské poti‘eby
Soucésti kancelarskych potreb jsou ndklady na pera, papiry a razitka (s logem podniku
nebo s logem sluzby ,telefon na miru®). Jejich cena byla vy¢islena na 500 K¢ mésicné,

ro¢n¢ pak na 6 000 K¢.
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3.3.4 Predbézné vydisleni trzeb

Nedilnou sloZkou finan¢niho planu je pfedbéZné vycisleni trzeb. Bude se sklddat
z optimistické varianty, pesimistické a realistické. Pokud bychom Spatné vycislili
predbéZné trzby v jednotlivych variantdch, mohlo by to mit pro podnik fatdlni nasledky.
V ramci trzeb kalkulujeme s realizovanymi prodeji, jak v kamenné prodejné, tak i v rdmci

eshopu.

V ramci vypoctu trzeb kalkulujeme s priimérnou cenou telefonu, kterou jsme vypocitali
z dat ziskanych z dotaznikového Setfeni, kdy jsme vyndsobili sttedni hodnotu intervalu
otazky ,,Kolik jste za mobilni telefon ochotni utratit? (v K¢)“ s poctem respondentli
a soucet téchto hodnot jsme vydélili celkovym poctem respondentl (vdZeny prumer).
Priimérna prodejni cena telefonu ndm vysla 8 000 K¢, z toho je marze 23 %. Primérnou

marZi 23 % jsme vycislili po konzultaci se zamé&stnancem nejmenované konkurence.

Prodejni cenu ostatniho zboZi jsme vypocitali jako trojnasobek ndkladové ceny, tudiz

pramérnd marZe na ostatnim zbozi je 200 %.

Predikce trzeb
95% 70% 85%

Predikce Optimisticka Pesimisticka Realistickd
trZzeb/varianta
Trzby za telefony 22 526 400 16 598 400 20 155 200
Trzby za ostatni 1 026 000 756 000 918 000
zboZi
Suma 23552 400 17 354 400 21073200

Tabulka 7. Pfedb&zné vycisleni trzeb (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Optimisticka varianta

V optimistické varianté pocitdme s prodejem 95 % naskladnéného zboZi, coZ je m&sicné
235 kusi telefont pii prumérné cené 8 000 K¢. Rocni trzby za telefony v této varianté
dosédhly 22 526 400 K¢ a trzby za ostatni zboZzi 1 026 000 K¢. Celkem tedy v optimistické
variant€ jsme dosdhli trzeb 23 552 400 K¢ za rok. V této varianté bychom doséhli zisku
2966 160 K¢.
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Prodeje az 95 % bychom dosahli v pfipadé€, Ze nase propagace by byla velmi G¢innd, coz
znamend, Ze propagace na socidlnich sitich v rdmci ,,road show* a na univerzitiach

by vysla dle naSich piedstav.

Pesimisticka varianta

V pesimistické varianté pocitime s prodejem 70 % naskladnéného zboZi, coz je mé&sicné
173 kusi telefont pii prumérné cené 8 000 K¢. Rocni trzby za telefony v této varianté
dosahly 16 598 400 K¢ a trzby za ostatni zbozi 756 000 K¢. Celkem tedy v pesimistické
variant€ jsme dosdhli trzeb 17 354 400 K¢ za rok, pfi pesimistickém scénafi bychom nebyli
schopni pokryt ani celkové ndklady, dostali bychom se do ztraty 3 231 840 K¢.
Pesimistickd varianta by nastala v ptipad¢, kdyby povédomi o naSem podniku nebylo

dostatecné velké a tudiz bychom prodali pouze 70 % naskladnéného zboZzi.

Realisticka varianta

V realistické varianté¢ pocitdme s prodejem 85 % naskladnéného zboZi, coz je mesicné
210 kust telefont (10 prodanych telefont denné, jak z eshopu tak i z kamenné prodejny
pfi 21 pracovnich dnech za mésic) pii prumérné cené 8 000 K&. Roc¢ni trzby za telefony
v této varianté dosdhly 20 155 200 K¢ a trzby za ostatni zboZzi 918 000K¢. Celkem tedy
v realistické variant¢ jsme doséhli trzeb 21 073 200 K¢ za rok a podnik vykazoval zisk
486 960 K¢.

Realisticky scéndf by nastal, kdybychom s nasSim podnikem a sluZbou ,,telefon na miru*
seznamili dostatecné mnozstvi studentd a prodali bychom tedy 85 % naskladnéného

zboZi.

3.3.5 Planované Cash-Flow (realisticka varianta na 3 roky)

V ramci tiileté predikce realistické varianty cash flow pocitdme s meziro¢nim rastem
trzeb 10 %. Jelikoz budeme jak sluzbu ,telefon na miru®, tak i portfolio telefonu
a ostatniho zbozi pfizplisobovat pozadavkim zdkaznikli. Bliz§tho porozuméni
obsluhovaného segmentu dosdhneme pravidelnym marketingovym prizkumem, jako
je feedback od naSich zdkaznikli na prodejné, na internetu (specidlni formulaf

pro feedback zdkaznikl) a jinym potfebnym dotaznikovym Setfenim.

64



Realisticka varianta Cash flow na 3 roky

Cash flow 2015

Kapitél

Vlastni kapital 500 000 0 0
Cizi kapital 0 0 0
Kapital celkem 500 000 0 0
Vynosy

Trzby za telefony 20 155 200 22170720 24 387 792
Trzby za ostatni zboZi 2736 000 3009 600 3310560
Vynosy celkem 22 891 200 25 180 320 27 698 352
Vydaje

Fixni vydaje 462 000 462 000 462 000
Variabilni vydaje 19 584 240 21 542 664 23 696 930
Ziizovaci vydaje 317 500 0 0
Mzdové nédklady 540 000 594 000 653 400
Naklady celkem 20903 740 22 598 664 24 812 330
Koneény stav 2 487 460 2 581 656 2 886 022

Tabulka 8. Planované Cash flow realistické varianty na 3 roky (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Dile pocitame s tim, Ze zaroven s riistem trZzeb musi dochédzet k riistu variabilnich vydaja.
V rdmci variabilnich vydaji mdme tyto polozky: ndklady na ostatni zboZi, ndklady
na zbozi (telefony), ndklady na propagaci, kanceldiské potfeby. VSechny vyse zminéné
ndklady budou stejn¢ jako trzby 10 % meziro¢né rust, jelikoZ budeme nuceni nakupovat
veétsi mnozstvi mobilnich telefonl, piislusenstvi atd., abychom pokryli poZadavky
zdkaznikd.

Zaroven budou rast i mzdové naklady, abychom vice motivovali nase zaméstnance (i tyto

ndklady budou rast meziro¢né o 10 %).

Konec¢ny stav penéZnich toki se bude ve vSech sledovanych obdobich kladny a bude

taktéz rust.

3.3.6 Analyza bodu zvratu

V této Casti se budu zabyvat vysi trzeb, pti kterych podnik dosdhne bodu zvratu. Bod
zvratu je sestavovan z realistickych predpokladt prvniho roku podnikéni. Bod zvratu ndm
ukdze, pti jakém mnozstvi prodanych telefoni nebude vznikat podniku ztrata ani zisk.

V nasem podniku je stéZenim prodejem prodej mobilnich telefonti, na n¢ nabizime
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1 sluzbu ,telefon na miru®, proto budu v bodu zvratu kalkulovat s hodnotami spojené
pouze s nimi. Trzby za ostatni zboZi tvoii pouze jednu desetinu nasich piijmd, to je také

hlavni diivod, pro€ je bod zvratu vytvofen pouze na prodej telefont.

FN
Qbz = —r
109 959

0bz = 5000 = 6 306

Qbz = 64,88 = 65

Fixni néaklady pfedstavuji takové nédklady, které musime mési€n€ vynaloZit bez ohledu
na pocet prodanych telefont. Fixni ndklady jsou vyc¢isleny na 109 959 K¢. Priimérna cena
za mobilni telefon je 8 000 K¢ a primérné variabilni ndklady na jeden telefon Cini
6 306 K¢&. Mnozstvi prodanych telefond, pii kterém podnik nebude vykazovat ztratu
a bude mit alesponi nulovy zisk je 65 kust telefoni mési¢n€. V bod¢ zvratu se musi trzby

rovnat celkovym ndkladim.

Trzby
Triby = Qbz X Priimérna cena telefonu
Trzby = 65 x 8 000
Trzby = 520 000 K¢
Naklady

Naklady = VN X Qbz + FN
Naklady = 6 306 x 65 + 109 959

Naklady = 520 000 K¢

Trzby = Naklady
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Grafické znazornéni bodu zvratu
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Graf 4. Bod zvratu podniku (Zdroj: Vlastni zpracovéni)

3.3.7 Identifikace rizik
Rizik podniku neni moc a nejsou ani néjak vysoka, ale i tak je musime brat v ivahu.
e Za nejvetsi riziko vidim nedostate¢nou informovanost zdkaznikii o podniku
a sluzbé¢ , telefon na miru®.
e Extrémn¢ velkd poptavka po zboZi podniku, kterou bychom nebyli schopni
obslouZzit.
e Poskozeni dobrého jména podniku.

e Vypovéd ndjemni smlouvy po 3 letech.

3.3.8 Opati‘eni proti rizikim
VySe bylo zminéno nékolik rizik, které mohou byt pro podnik zdsadni. Zde poukdZi na to,
jak se proti t€émto rizikiim opatfit. Opatfeni pro nedostatecnou informovanost studenta

v Brné je zvysSeni ndkladii na propagaci. Tedy vétsi reklama na Skolach, zaplaceni
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poplatku za reklamy na socidlnich sitich, zejména facebooku nebo pronajmuti reklamnich
ploch v Brnég. Riziku velké poptavky zamezime tak, Ze zamé&stndm dalSiho ¢lovéka. Diky
vEtsSi poptavee porostou i trzby, proto nebude problém se zvySenim ndkladti na mzdy.
Dobré jméno podniku je dulezité pro jeho budouci prodeje. Jeho poskozeni by mohlo mit
zasadni nasledky. Tim, Ze budeme budovat vztah se zdkazniky, budeme jim pomahat
s vybérem jejich idedlniho telefonu a zapujCovat telefony na recenze internetovym
portdlim, tomuto riziku zamezime. Neméné dllezitym rizikem je riziko z vypoveédi
ndjemni smlouvy. Tomuto riziku bychom zabrénili tak, Ze majiteli prostor pii kazdé

obnov¢ smlouvy darujeme mobilni telefon dle jeho vybéru.
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ZAVER

Cilem mé bakalarské prace bylo vytvoreni podnikatelského planu na zaloZeni podniku
zabyvajici se prodejem mobilnich telefont a piislusenstvi. Pti tvorbé podnikatelského
planu jsem vychazel z redlnych informaci, které jsem ziskal na zdkladé mnou
provedenych analyz, dotaznikového Setfeni a podkladl, které jsem ziskal piimo
od prodejcti mobilnich telefont.

Nezbytnym podkladem pro zpracovéani podnikatelského planu jsou provedené analyzy.
Tyto analyzy jsou diillezitou ¢4sti bakalaiské prace a diky nim jsem také zjistil, Ze je v této
oblasti podnikani na trhu stidle misto. I pres ¢etnou konkurenci je zde stdle velkd Cast
zdkaznikl nespokojena se sluzbami prodejcii.

Prostfednictvim dotaznikového Setteni jsem zjistil, Ze lidé maji o sluZbu ,,telefon na miru*
veliky zdjem a mnozi z nich by takovou sluzbu na prodejnach uvitali a vyuzili. To by také
bylo hlavni konkuren¢ni vyhodou mého podniku.

Samotny popis podniku, marketingovy a finan¢ni plan, analyza bodu zvratu a identifikace
a opatteni proti rizikiim podniku jsou obsazeny v hlavni ¢asti mé prace. Na tuto Cast jsem
kladl velky duraz, jelikoZ je pro realizaci podniku stéZeni. V marketingovém planu jsem
poukdzal na cilovy segment, na ktery se bude podnik zaméfovat. Dale marketingovy plan
zahrnuje rozSiteny marketingovy mix 5P, ktery navic oproti klasickému 4P obsahuje
slozku Lidé (People).

Finan¢ni pldn, jakoz to nejdulezitéjsi Cast prace obsahuje nejen zfizovaci vydaje,
ale 1 predbézné mésicni a ro¢ni ndklady. Nastane-li situace, Ze podnik nebude splnovat
stanovené cile, ale 1 takova situace, kdy se naopak podniku bude enormné dafit a cile splni
nad ocekdvéni, pak je pro tyto piipady vytvoien piedbé€Zny plan trzeb. Dale jsem
zpracoval planovany Cash flow, ktery ndm ukazuje, jaké budou pifijmy a vydaje podniku
po dobu tif let.

V zavéru prace jsem se zabyval analyzou bodu zvratu, ve které byl vycislen objem prodeje
telefont, pfi kterém bude podnik schopen vykazovat zisk. Z mého pohledu se mi povedlo
vytvorit podnikatelsky plan, jeZ 1ze vyuZit a aplikovat pfimo v praxi.

Béhem zpracovani této prace jsem si uvédomil, Ze vice nez zdjem o zaméstnani je pro mne
zdjem o podnikani a tuto praci beru jako zkuSenost a prvni krok k mému budoucimu

podnikéni.
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Prilohy

Ptiloha 1. Portfolio telefont, které bude podnik odebirat a jejich celkové mnoZzstvi (Zdroj:
Vlastni zpracovani)

Portfolio Pocet typi telefoni Pocet kusi/mésic  Pocet kusii/rok
Samsung 30 60 720
Apple 4 12 144
Huawei 10 20 240
Blackberry 2 4 48
Xiaomi 7 14 168
Oneplus 1 3 36
Meizu 4 7 84
Microsoft/Nokia 10 20 240
LG 12 24 288
Sony 13 26 312
HTC 13 20 240
Lenovo 9 15 180
ASUS 4 7 84
Acer 5 10 120
Alcatel 2 5 60



Ptiloha 2. Dotaznikové Setteni (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Dotaznik k bakalarske praci

Dobry den,

vEnujte prosim nékolk minut swého Easu wyplnéni ndsledujicho dotaznda, ktery mi pomdie pfi tvorbé bakalifské prace. Tento dotaznik byl wytvofen za
(Zelem zmapovani preferenc spotfebiteld mobilnich telefond a zplsobu jak mobini telefony nakupujl

Dékuji za Va3 fas

Jak ¢asto kupujete mobilni telefon?

O Kaidy ok

O Kaidé 7 roky
O Kaddé 3 roky
O Kazdé 4 roky
O Vice ne 4 roky

Myslite si o sobé, Ze dnesnim mobilnim telefonim rozumite?

2 Ano, sleduji dénikolem nich kila denné
O Docela rozumim
O Newyznim se

Pomaha Vam nékdo s vybérem maobilniho telefonu (ptate se ho na rady nebo ho pro Vas pfimo

vybere)?
O Phitelyné
O Rodite

O Kamaridka

O Mandelka

Q Specialista z prodejny
O Nido

O lind osoba |

II



Co je pro Vas pii vybéru mobilniho telefonu dilezité? Vice moznych odpoveédi.
O znatka

O vikan

O velikost

O cena

O Displej

O Operadni systém

O wydr

O Design

O Fotoaparat

O siné | |

Kdy jste naposledy koupil/a mobilni telefon?

O Letos

0 Minuky rok

O Pred dvéma roky

{2 pfed themi roky

O pred vice, jak themi roky

Jakou znatku mobilniho telefonu viastnite?

{2 Samsung
O Apple

O Microsoft/Mokia
O LG

O Sany

O Xiaomi
O HTC

O Lenovo
O Motorola
O Huawei
O BlackBemy
O AsUs

O Acer

O ITE

2 Alcatel
O OnePlus
O Meizu

O 1|

III



Jaka je Vase nejoblibenéjsi znacka?

O Nemam oblibenou znathu
O Samsung

O Apple

O Microsoft/Mokia

O

9] Sary

O Xaomi

O e

O Lenovo

O Motorola

O Huawei

8] BlackBemry

O asus

O heer

O Ime

O Alearel

O OnePlus

O Meizu

O tind | |

Prot je tato znatka Vase nejoblibenéjsi?

Kolik jste za mobilni telefon ochotni utratit? (v Kg)

O Do 5 tisic
O Do & tisic
O Do 12 tisic
O Da 16 tisic
O Vice jak 16 tisic

Kupujete si mobilni telefon pres internet nebo si jej radéji nejdrive vyzkousite?

O Phed koupi si jej nejdffve wyzkoutim na prodejné a pak a# ohjednam z intemetu
O Koupim si ho pfimo na prodejné
O Rovnou ohjednavam bez wekougeni

1A%



Prectete si pfed koupi mobilniho telefonu nejdfive recenze a rizna srovnani?

O Ao
O Ne

Jakou preferujete distribuci?

O Pouze teskou
O Spokojim se s evropskou
O 0 distrbuci mi vilbec nejde

Uvitali byste pfi vybéru mobilniho telefonu pomoc?

O Ao
' Meni potfeba

Uvitali byste sluzbu, pfi které by Vam byl vybran mobilni telefon pfimo na miru, kdyby byla
dostupna v néjaké prodejné?

O Ano
O Me
O Mevim

Jste mu#/zena?

O Mui
O Fena

V jakem kraji prebyvate vétsinu tydne?
' Hlavni mésto Praha
O Sifedofesky

O Jhotesky

O Plzefisky

O Karlovarsky

2 Ustecky

O Liberecky

O Kralovéhradecky
O Pardubicky

2 Olomoucky

O Moravskoslezsky
O lihomoravsky

O Tinsky

O KrjVysofina



Kolik je Vam let?

0127
O 18-24
2570
O 30-38
O 393 vice

Jste student/pracujici?

O Student
) Zamésmanec
O Podnikatel

VI



