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Podnikatelsky plan

Abstrakt

Diplomovéa prace se zabyva vytvoifenim podnikatelského planu pro zalozeni
krej¢ovského salonu. Cilem prace je ekonomické zhodnoceni projektu a zjisténi, zda je za
stanovenych podminek realizovatelny. Prace je rozdélena na cast teoretickou a Cast
praktickou. Na zékladé¢ studia odborné literatury jsou v teoretické ¢asti vymezeny zakladni
pojmy souvisejici s podnikatelskou Cinnosti a charakterizovany jednotlivé Casti
podnikatelského planu.

Praktickd c¢ast pojednava o jiz konkrétnim podnikatelském planu pro zalozeni
krej¢ovského salonu. K identifikaci vnéjSiho a vnitiniho prostfedi jsou vypracovany
analyzy na jejichz zéklad¢ jsou vytvareny mozné strategie smétujici k uspésné realizaci
projektu. Nasledné je sestaven financni plan, ktery zvazuje tfi rizné varianty v zavislosti
na poCtu zakazek. V zavéru je podnikatelsky zdmér zhodnocen a posouzeno, zda

podnikatelsky zadmér realizovat ¢i nikoli.

Kli¢ova slova: Podnikatelsky plan, krej¢ovsky salon, analyza vnéj$iho prostfedi, studie

proveditelnosti.



Business plan

Abstract

The thesis deals with the creation of a business plan for the establishment of
a tailoring salon. The aim of the thesis is the economic evaluation of the project and
finding out whether it is feasible under the specified conditions. The thesis is divided into
a theoretical part and a practical part. Based on the study of literature resources, the
theoretical part defines the basic concepts related to business activities and characterizes
the individual parts of the business plan.

The practical part deals with a specific business plan for the establishment of
a tailoring salon. In order to identify the external and internal environments, the carried out
analyses are the base for possible strategies that are developed for the successful
implementation of the project. Subsequently, a financial plan is drawn up which considers
three different options depending on the number of contracts. In conclusion, the business

plan is evaluated and assessed whether to implement the business plan or not.

Keywords: Business plan, tailoring salon, external environment analysis, feasibility study.
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1 Uvod

Podnikani je pro vétSinu velice atraktivni ideou. V soucasné dob&é ma navic moznost
zaCit podnikat téméf kazdy. Jednim z dilezitych krokii k rozb&éhnuti vSech procest
sméfujicich k zahdjeni podnikatelské Cinnosti je samotny napad a rozhodnuti, v jakém

Zacatky obecné nejsou nikdy jednoduché a jinak tomu neni ani v podnikatelské
oblasti, 1 zde existuji rizika a prekazky, se kterymi podnikatel, jak na pocatku, tak
v pribéhu své ¢innosti musi pocitat a pripravit se na n¢. Je proto nezbytné vse dikladné
naplanovat, provést analyzy a posoudit tak Zivotaschopnost a realnost zvoleného
podnikatelského napadu. K tomuto zhodnoceni podnikateli poslouzi peclivé vytvoreny
podnikatelsky plan, jehoz vypracovani umozni ziskat odpovedi na ty nejzasadnéjsi otazky.
Pomiize tak podnikateli bez vétSich obtizi vstoupit do podnikatelské sféry a co nejrychleji
se na daném trhu prosadit. Je vSak dulezité si uvédomit, ze tento plan nebude slouzit jen
v zacatcich podnikatelské Cinnosti, ale zjisténé poznatky lze vyuzit i v dlouhodobé&jsim
horizontu, proto by jeho sestaveni nemélo byt podceniovano.

Navzdory tomu, ze zajem o femesla z pohledu povolani je ¢astecné na ustupu, jsou
stale dllezitou a potfebnou soucasti nasich zivotii. To plati i pro krej¢ovské sluzby, které i
ptesto vSechno, vyhledava stale vice lidi, ktefi uptednostiiuji neotielost a osobitost odévi a
moddnich doplikti pfed konfekénim zbozim, které je vyrdbéno hromadné ve
standardizovanych velikostech a pravé velikosti jsou zasadnim aspektem pro predstaveni
dalsi skupiny lidi, ktetfi se bez krejcovskych sluzeb neobejdou. Jedna se o ty, ktefi nemaji
konfekéni postavu nebo s ni nejsou z n¢jakého jiného diivodu spokojeni a nejcastéji tak
vyhledavaji krej¢ovské sluzby, kde jim zhotovi odévy S§ité na miru, které jejich postavé
lichoti a vyzdvihnou piednosti, jimiz oplyvaji. Stale mezi nami piibyva i lidi, ktefi touzi po
originalit¢ a v oblasti odévii to plati dvojnasob. Nechtéji na ulicich potkévat nc¢koho
dalsiho ve stejnych Satech a citit se unifikované. Pteji si piisobit neobvykle, vy¢nivat
z davu a zaroven se v odévu citit komfortn€, popustit uzdu své fantazii a kreativité. I pro
takové skupiny lidi jsou tu krejcovské sluzby, kde jim navrhnou padnouci stfih z kvalitniho
materialu a jejich pfani do posledniho detailu splni.

Prvotnim impulsem k vypracovani podnikatelského planu pro zalozeni krejcovského
salonu je nejen vasenn k odévnimu odvétvi, ale také fakt, Ze krejcovina mé provazi od

samého détstvi. Jako dcera vyucené panské krejcové jsem méla moznost nahlédnout pod
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poklicku tomuto naroénému, avSak krasnému a stile potiebnému femeslu, pfiCemz mé
pozornosti nemohl v posledni dobé uniknout fakt zvysujici se poptavky po krej¢ovskych
sluzbach a rostoucimu poctu mnohdy narocnych pozadavki. Zakaznici jsou ochotni si za
tyto sluzby 1 pfiplatit, ale Casto jejich pozadavkim neni vyhovéno. VSechny tyto faktory
mé piimély k vypracovani podnikatelského planu na zaloZeni krej¢ovstvi a zjistit tak, zda

je tento zdmér zivotaschopny.
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2 Cil prace a metodika

2.1 Cil prace

Cilem diplomové prace je sestaveni podnikatelského planu pro zaloZeni
krej¢ovského salonu, na zdklad¢ kterého bude provedeno ekonomické vyhodnoceni
podnikatelského zaméru a posouzeni jeho realizovatelnosti. Naplnéni hlavniho cile bude
dosazeno prostfednictvim dil¢ich cilt:

e zpracovani literarni reSerse,

e tvorba podnikatelského planu a zhodnoceni okolniho prostiedi piisobiciho na
obchodni zavod,

e ckonomickd analyza podnikatelského planu a nasledné rozhodnuti o realizaci

¢1 zamitnuti.
2.2 Metodika

Diplomova préce je slozena ze dvou hlavnich ¢asti, a sice z teoretické a praktické.
Nejprve byla na zéklad¢ studia odborné literatury vypracovéana cast teoreticka. V tomto
kroku jsou objasnény pojmy, se kterymi podnikatelsky plan souvisi.

Teoreticka ¢ast diplomové prace je rozdélena na mensi jednotlivé ¢asti. V uvodu jsou
vysvétleny zékladni pojmy, které jsou spjaty s danym tématem. Jedna se o zékladni pojmy
tykajici se podnikatelské Cinnosti, jako je obchodni zdvod, podnikatel ¢i podnikéni.
Nasleduje ¢ast zabyvajici se podnikatelskym planem, kterd je zahdjena vyjasnénim jeho
samotné podstaty, za jakym Gcelem se vytvaii a patficné nalezitosti, které by v ném nemély
chybét. Vyznamnou casti je struktura podnikatelského planu, jenz popisuje jednotlivé
kroky, na které by se béhem jeho sestaveni nemélo zapomenout a v kazdém planu by mély
byt obsazeny. Zavérem teoretické casti jsou charakterizovany analyzy, které slouZzi
k bliz§imu poznani okolniho prosttedi obchodniho zavodu.

V dal$im kroku je vypracovéna prakticka ¢ast diplomové prace, ve které jsou do
praxe pieneseny poznatky zteoretické c¢asti. Tato Cast je zaméfena na sestaveni
konkrétniho podnikatelského planu zabyvajiciho se zalozenim krejcovského salonu.

Nejprve bude v praktické casti predstaven obchodni zdvod, pro ktery je
podnikatelsky plan sestaven. Nasledn¢ budou vypracovany jednotlivé Casti, které tvori

podstatu planu. Ty zahrnuji dilezité informace o zakladajicim zavodé¢ s popisem cili a
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prilezitosti. V dalsi ¢asti bude provedena charakteristika oblasti, ve které se krejcovsky
salon bude nachazet. Po té bude vypracovéana analyza vnéjsiho i vnitiniho okoli s vyuZzitim
PEST analyzy a Porterovy analyzy péti konkuren¢nich sil. Diky provedenym analyzdm
budou zjistény vystupy, na zaklad¢ kterych bude redlné vytvotit SWOT analyzu, kterd
odhali slabiny a silné stranky obchodniho zdvodu spolecné s hrozbami a pfilezitostmi,
které z vnéjsiho prostiedi vzejdou. Posléze bude vypracovana cast, kterd se bude vénovat
popsanim dil¢ich slozek marketingového mixu, ve které budou nastoleny mozné formy
propagace a stanovi se cena za jednotlivé tkony v rdmci zakazek, Giprav odévil a jejich
zehleni. Pro hladky pribéh vSech ¢innosti je zapotiebi stanovit ¢asovy harmonogram, aby
na sebe jednotlivé Cinnosti spravné navazovaly, pfipadné¢ dokazaly kooperovat a jedna
¢innost nebranila v provadéni jinych aktivit. Pro ekonomické zhodnoceni ptipravovaného
podnikatelského zaméru bude zpracovan finan¢ni plan, a to rovnou pro tii varianty
s predikei tif let, které mohou nastat. Jsou zde uvedeny odhadované pocty zakézek a z nich
plynouci piijmy. Dale je sestaveno cash flow a v neposledni fadé je vypoctena Cistd
soucasna hodnota. Prostfednictvim vypracovaného finan¢niho planu bude zjisténa realnost
a proveditelnost stanovené¢ho zaméru. Findlni ¢ast praktické ¢asti predstavuje identifikaci
rizik a k nim uvedend opatteni pro jejich snizeni.

Diplomové prace bude zakoncena diskuzi nad zjiSténymi vysledky a poskytnutim

odpovédi na otazku, zda se realizace podnikatelského zdméru vyplati ¢i nikoli.
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3 Teoreticka vychodiska

Tato ¢ast pojednava o teoretickych poznatcich dostupnych v odborné literature a na
pfislusnych webovych strankach slouzicich jako podklad a zdrojovy materidl pro
vypracovani praktické €asti. Nejprve budou v teoretické €asti objasnény zakladni pojmy
tykajici se podnikani, kterym je velice diilezité porozumét a proniknout do jejich podstaty.
Dale se teoretickd ¢ast plynule pfesouva k predstaveni podnikatelského planu a predevSim

pfibliZeni jeho struktury. Posledni ¢ast je pak zaméfena na okoli podniku a jeho analyzu.

3.1 Zakladni pojmy podnikani

Hlavni zasadou podnikatelské ¢innosti je transformace vstupd, jimiZ jsou provozni
nebo vyrobni faktory, na vstupy (sluzby ¢i vyrobky), jenZ dopomahaji k uspokojovani
pozadavkl zakaznikli. Ziskem je tak rozdilnd hodnota prodanych vystupli a vyuzitych
vstuptl. Lze fici, ze obchodni zévod je jakymsi néstrojem pro tvorbu finan¢nich prostiedkd.
Usili viech podnikatelil je tak zaméfeno piedeviim na zvySovani hodnoty svého zavodu a
nastrojem k dosazeni tohoto cile je pravé podnikatelskd Cinnost. Kli¢em k docileni toho
vseho je nalezeni patfi¢ného pfedmétu a sméru podnikani. Uspokojovani potieb zadkaznikl
je jen pouhou dispozici k prosperité, nikoli garanci. Stejné tak je dulezité neopominat i
ekonomickou ¢ast, bez které se tspésné podnikani neobejde. Podnikani je jak zabavou a
radosti pro podnikatele, tak mtize pfinaset i jistd rizika a omezeni, které mohou vést
k netspéchu celého podnikani. Cim riziko stoupa, tim rostou i pozadavky podnikatele na
vys$si vynosnost podnikatelské ¢innosti. K porozuméni vsech téchto skutecnosti je potieba

objasnit pojmy, kter¢ jej predstavuji. (Mula¢ova, Mulac a kolektiv 2013)

3.1.1 Obchodni zavod a jeho okoli

Podnik, podnikatel a podnikani jsou pojmy si velmi blizké. Tato kapitola blize
pojednava o prvnim zmifovaném, tedy o podniku. Je ovSem nutné zminit, Ze toto oznaceni
jiz Ceska pravni Giprava nadéale nevymezuje a vyraz podnik byl zménén a nahrazen pojmem
obchodni zavod, a to s ucinnosti od 1. ledna 2014. (businessinfo.cz, 2019)

V §502 zékona ¢. 89/2012 Sb. Obcanského zakoniku je nové zavedeny pojem

definovan jako ,,organizovany soubor jmeni, ktery podnikatel vytvoril a ktery z jeho viile
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slouzi k provozovani jeho cinnosti. Ma se za to, Ze zavod tvori vse, co zpravidla slouzi k
jeho provozu. “

Oproti predeslé definici podniku se nyni jednd o uzsi charakteristiku. Podstatu tvori
jméni, jenZ podnikatel vytvofil a stanovil jej pro zahdjeni podnikatelské ¢innosti. Obchodni
zavod, jakozto véc, tak mlize byt spjat s prevody, byt soucasti zdédéni, propachtovani nebo
pfedmétem vkladu pro spolecnost obchodni, ¢i jej mozno zastavit. (businessinfo.cz, 2019)

V soucasnosti je pojem obchodni zavod v pravnim smyslu chapan jako hromadnou
véci, kde ma podnikatel pravo vytycit prava a véci, jenz budou jeho obsahem. (foyo.cz,
2015)

Pojem zavod je obCanskym zdkonikem vyuZzivani v dalSich kontextech. Jedna se
napiiklad o rodinny zévod ¢i zemédélsky zavod. V praxi mize dojit k situaci, kdy se
vSechny tyto zdvody budou piekryvat a ztoho divodu lze narazit na pojmy jako je
kuptikladu rodinny obchodni zeméd¢lsky zavod. (businessinfo.cz, 2019)

Autoti literatury slouzici k vypracovani teoretickych poznatkii pracuji ve svych
publikacich stile s pojmem podnik. Z toho divodu jsou déle ztvarnény pohledy autort,
jenz charakterizuji dany pojem.

Pro vyznam tohoto slova je rozSifeno hned nékolik interpretaci a zéalezi na uhlu
pohledu, ktery z nich bude pro danou situaci vybran:

e Obecné je na podnik nahlizeno jako na subjekt, ve které nastava
transformace vstupl na vystupy.

e Zpravniho hlediska je vymezen jako skupina nehmotnych, hmotnych i
osobnich prvkil podnikdni. Podniku piislusi prava, véci a dal$i majetkové
cennosti, jenz nalezi podnikateli a jsou urceny i pro chod podniku.

e Podrobnéji 1ze podnik definovat jako pravné a ekonomicky nezéavislou
jednotku, ktera je vytvofena za cilem podnikani. Samostatnost pravni je
chépana jako schopnost podniku zapojovat se do pravnich zalezitosti a
sjednavat s dalSimi subjekty smlouvy, ze kterych plynou povinnosti a prava.
Vlastnici podniku maji mimo jiné i odpovédnost za konkrétni podnikatelské
vysledky, které se vztahuji k vyjadieni svobody, ¢imz je ekonomicka

samostatnost. (Srpova, Rehot a kolektiv 2010)
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Dle Zuzédka a Konigové (2009) je podnik otevienym systémem vzhledem ke svému
okolnimu prostiedi. Vznika zde interakce mezi danym podnikem a jeho okolim. To znaci
fakt, Ze pro kazdy podnik a jeho provoz je nutnd existence jak vstupt, tak i vystupd, jimiz
jsou sluzby a produkty, které podnik vytvari a prezentuje. Tyto vazby podniku a jeho
okolniho prostfedi jsou hlavnim podnétem existence a znaéi se jako aktivni. Ucelem a
zamérem byti vSech podnikii je mit Stastné zdkazniky a uspokojovat jejich potieby,
pozadavky a vyhovét jejich ndrokim.

Dale popisuji i pasivni vztah podniku a jeho okoli, kde ma okoli aktivni vliv na
podnik ve smyslu napiiklad zmén na trhu v oblasti vstupt, jimiz jsou nové technologie,
material, pracovni sila apod. Okoli podniku je podrobeno ¢etnym zméndm, které vice ¢i
mén¢ podnik ovliviiuji. Konkurenéni podniky vstupuji na trh s novymi produkty, dochazi
ke zménam v legislativé, nékteré podniky trh opoustéji, jiné naopak na néj vstupuji.
(Zuzék a Konigova 2009)

Podnik ma velmi blizky vztah s okolnim prostiedim, ve kterém ptsobi. Sam podnik
posila do svého okoli signaly, ale zaroven k nému z okolniho prostfedi mifi impulsy, které
jej do jisté miry ovliviiuji. Vyslané i pfijaté signaly mohou mit riznou tendenci, a to od
nizkého vlivu prechazejiciho pozvolna k ohroZeni existence, az po naprosté zniceni

podniku. (Zuzék, 2011)

Znaky podniku
V odborné literatuie svétovych méfitek se lze dobrat rozlicnych vymezeni pojmu
podnik. E. Gutenberg popsal hlavni podstatu podniku tfemi specifickymi znaky a tfemi

vSeobecnymi atributy, které nejsou zavislé na hospodaiském systému.

Ke specifickym znaktim patfi:

¢ Princip ziskovosti — pojednavd o nezbytnosti zvané zisk jako duasledek cinnosti
podnikatele a soucasné o dispozici k navySeni zisku ve spojitosti k investovanému
kapitalu.

¢ Princip autonomie — projevuje samostatnost a svobodu ¢innosti podnikatele, kterou

ovladaji trzni poméry bez nafizené intervence statu.
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e Princip soukromého vlastnictvi — znédzoriiuje vlastnickou podobu, kterd zde
prevlada. Dopadem je, ze vlastnik, jinymi slovy majitel dan¢ho podniku si narokuje

pravo, at’ uz ptimo ¢i nepiimo podilet se na vedeni podniku.

Mezi vSeobecné znaky fadime:

¢ Princip hospodarnosti — projevuje své usili fungovat co nejhospodarnéji:
o minimalizace vstupu;
o maximalizace vystupu;
o zdokonaleni vztahu mezi vstupy a vystupy.

e Kombinace vyrobnich ¢initelid — pouze takovy utvar, ktery promyslené¢ vyuziva
faktory, jako jsou zafizeni, prace, zasoby, stroje atd. se zfetelem na Zadouci vystup,
je podnikem.

¢ Princip finanéni rovnovahy — vychazi najevo ve zpisobilosti podniku realizovat

platebni zavazky. (Srpova, Rehof a kolektiv 2010)

Vymezeni pojmi maly, stiedni a velky podnik
Existuji tfi riizné interpretace pojmi maly podnik, stfedni podnik a velky podnik.

Kazdy z nasledujicich pfistupti ma vlastni osobity smysl a postoj k dané problematice a
zaClenéni podniku do jedné z kategorii pfivadi podnik ke konsekvencim tykajicich se
administrativnich povinnosti. Déleni pojmu podle:

o Ceské spravy socialniho zabezpeéent;

o doporuceni Evropské komise;

o zakona na podporu podnikani;

o statistického uradu Evropské unie. (Veber, Srpova a kolektiv, 2012)

Klasifikace podnikii dle Ceské spravy socialniho zabezpeéeni
V této kategorii se podniky déli do dvou skupin:
e organizace malé — do 25 zaméstnanych osob;
e organizace — tvorené 25 a vice zaméstnanci.
Jelikoz malé instituce maji velmi nizkou administrativni zatéz ve sféfe socialniho
zabezpeCeni v porovnani s utvary, jenz Citaji vice jak 25 zaméstnanych osob, je tato

segmentace zcela prakticka. (Srpova, Rehot a kolektiv, 2010)
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Pro okruh malych a stfednich podniki je rozhodujicim métitkem pro rozliSeni pocet
zamg&stnancul:
e mikrofirma - tvotena 1-9 zaméstnanci;
e mala firma - ¢itd 10-49 zamé&stnanct;

e stredni firma — slozena z 50-249 zaméstnanci. (Veber, Srpova a kolektiv, 2012)

Klasifikace podniki dle doporuceni Evropské komise
Na zaklad¢ referenci Evropské komise jsou podniky rozdélovany do nasledujicich
skupin:
e mikropodniky — pocet zaméstnanci v rozmezi 1-9 zaméstnanych osob v podniku,
ro¢ni obrat do 2 mil. EUR a aktiva také do 2 mil. EUR;
e malé podniky — se pohybuji v rozpéti 10-49 zaméstnanych osob, ro¢ni obrat do 10
mil. EUR;
e stredni podniky — tyto podniky jsou v rozsahu 100-249 zaméstnanct podniku, ro¢ni
obrat do 50 mil. EUR;
o velké podniky — zaméstnavaji vice nez 250 osob ¢i jejich rocni obrat Cini vice nez 50

mil. EUR. (Mulacova, Mulac¢ a kolektiv, 2013)

Klasifikace podniki podle zakona na podporu podnikani

Ztotoziiuje se s klasifikaci na zdkladé doporuc¢eni Evropské komise. Jako
v ptedchozich klasifikacich, tak i zde jsou rozfazovaci znaky nastoleny kombinaci Ctyf
znakl jako je pocCet zaméstnancil, nezavislost, Cisty obrat a v neposledni fadé aktiva. Data

se tykaji posledniho ukonc¢eného ucetniho obdobi.

Klasifikace podniku dle statistického urfadu Evropské unie
Vzhledem k poctu zaméstnancti se podniky ¢leni na:
e malé podniky — v téchto utvarech je zaméstnano nejvyse 20 zaméstnanci;
e stredni podniky — zaméstnavaji maximalné 100 zaméstnanci;
e velke podniky — ¢itaji 100 a vice zaméstnancil.
V pfipadé poctu zaméstnancii pod hranici 20 osob, nemaji podniky vSeobecny

statisticky zavazek. (Veber, Srpova a kolektiv, 2012)
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Firma jako pojem

Pred zacatkem podnikatelské ¢innosti by si kazdy budouci podnikatel mél promyslet
a dikladn¢ zvazit, jaky typ podniku, za jakym ucelem a s vyhledem do budoucna ma
v planu vytvofit. Podnikatel by si mél zodpovédet otazky typu zda chce postupem casu
vytvofit velky podnik nebo chce s podnikdnim zacit jen proto, aby si vydé¢lal na Zivobyti,
zda bude podnikat sam, eventudlné se spolecnikem nebo zda pljde o vybudovani
rodinného podniku. V pfipadé, Ze si podnikatel na tyto otazky zodpovi pied zacatkem
podnikatelské ¢innosti, bude jeho start snadnéjsi, jelikoz bude znat smér své ¢innosti a od
téchto rozhodnuti vyplyne zplsob financovani podniku, vybér pravni formy a jak spravné
firmu ¥idit a organizovat. (Srpova, Rehof a kolektiv, 2010)

Firma je obchodnim ndzvem, pod kterym dany podnik jedna. Jde tak o pojmenovani
obchodni spole¢nosti. Jinymi slovy pfedstavuje statek nehmotny. Mnohdy ale dochazi
k mylné substituci ndzvu firma s podnikem, ktery je oproti tomu souborem slozenym ze
hmotnych slozek. Jelikoz je firma jako pojmenovani neodmyslitelnym prvkem podniku,
nelze ji nezavisle prevést, nybrz vyluéné spolu s podnikem. (managementmania.com,

2016)

Specifické znaky a vlastnosti vedeni rodinného zavodu

Historie rodinnych podnikii v Ceské republice neni piili§ dlouha, dalo by se Fici, Ze
se jedna spiSe o novodobé moderni odvétvi. Tento druh podnikatelské ¢innosti je tak velmi
aktualni problematikou. Se zménou pojmu podnik na obchodni zavod doslo i k zavedeni
pojmu rodinny zavod, jenz je jednim z druhti obchodniho zavodu. Znaky zévodu jsou
ponechany a obCansky zdkonik k nim pfipojuje osobni specifika. (businessinfo.cz, 2019)

V ustanoveni § 700 zakona ¢. 89/2012 Sb. Obcanského zdkoniku je definovan jako
,zavod, ve kterém spolecné pracuji manzelé nebo alespon s jednim z manzelii i jejich
pribuzni az do tretiho stupné nebo osoby s manzely sesvagrené az do druhého stupné a
ktery je ve vlastnictvi nékteré z téchto osob. *“ (podnikatel.cz, 2018)

Tato Giprava se aplikuje jen v pfipadé, ze k dispozici neni jind smlouva. Clenové
rodiny, jenz jsou soucasti rodinného zavodu, maji vymezena prava a povinnosti, ke kterym
nalezi naptiklad pravo rozhodnout, jak bude zisk zrodinného zavodu vyuzit ¢i pravo
participovat na zisku z provozu rodinného zdvodu. VSechna zdsadni rozhodnuti o pouZiti

zisku jsou odsouhlasena vétSinovym poctem hlasi zOcastnénych c¢lenli rodiny

20



spolupracujicich na provozu rodinného zavodu. V piipadé dédictvi a jeho rozdéleni maji
predkupni a pfednostni pravo pravé ty osoby, které se podili na chodu rodinného zévodu.
(businessinfo.cz, 2019)

Cile v podnicich, jejichz vedeni je slozené z piibuzenskych vztahti, jsou dvojiho
druhu, a to cile podniku jako takového a cile vlastnikd. Soupefeni mezi sourozenci je dalsi
nesnazi, kterd miiZze nastat v rodinném podniku. V tomto piipadé je potiz v tom, Ze star$i
sourozenci vnimaji své mlads$i bratry a sestry za méné zkuSené. Ti se pak snazi je
presveédCit o opaku. Vzhledem k témto skutecnostem je na misté vymezit a respektovat
pravidla chovéani, vedeni a chodu podniku. Diky tomu se nepfiistojnosti a problémy
podniku, jako je pouzivani zdroji pro osobni potfebu, jmenovani ¢lenil rodiny do vyssich
funkei, ¢i protlacovani nazorti a metod, které nepfispivaji k ristu ani rozvoji podniku,
mohou postupné odstranit. Je ale nutno podotknout, ze motivace rodinnym piislusnikiim
nechybi. Obétuji podniku znacnou ¢ast svého casu oproti béznym zaméestnanctim. Své Usili
vénuji zejména tomu, aby odstranili co nejvice aktivit, které by byly pficinou poklesu zisku
a také zvladaji 1épe feSeni tykajici se zmén na trhu a Setrnéji pracuji se zdroji nez fadovi
zamg&stnanci. Jsou si védomi toho, ze vazby s odbérateli jsou jedny zklicovych a

modifikuji tak tomu své poéinani. (Srpova, Rehof a kolektiv, 2010)

3.1.2 Podnikatel

Pojem podnikatel upfesiiuje § 420 odst. 1 zdkona ¢. 89/2012 Sb., Obcanského
zakoniku: ,,Kdo samostatné vykondva na viastni ucet a odpovédnost vydelecnou cinnost
Zivnostenskym nebo obdobnym zpiisobem se zamérem Ccinit tak soustavné za ucelem
dosazeni zisku, je povazovan se zietelem k této cinnosti za podnikatele." (zakonyprolidi.cz,
2012)

Slovo podnikatel se da fici hned nékolika riznymi jazyky. Muze byt vysloveno jak
ekonomickym jazykem a teorii podnikani ¢i pravnim jazykem. Na toto slovo je totiz
nahliZzeno jinak z pohledu byznysment, ekonomi, tak i z pohledu psychologti ¢i oblasti
politiky. Z historického hlediska se vyvoj pojmu podnikatel, jakozto fyzické podnikajici
osoby nebo vlastnika firmy vykonavajicitho podnikatelské funkce a role, v Case ménil.
V obdobi stfedovéku se napiiklad ve francouzském jazyce povazoval podnikatel za

prostfednika, zprosttedkovatele ¢i osobu, kterd je odpoveédna za projekty vétSich rozméra.
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V 17. stoleti slovo podnikatel pronika hloubéji do spolecnosti a rozsifuje svlij vyznam a
poji se srizikem (ztrata nebo zisk) z kontraktu. Postupné se vyznam slova podnikatel
rozSifoval o dal§i pojmenovani jako je inovator, osoba planujici, vlastnici a fidici dany
projekt nebo také intrapodnikatel. Ze vSech historickych poznatki l1ze fici, Ze podnikatel je
hlavnim iniciatorem aktivit v podnikani a hlavnim strijjicem podnikavosti. (Srpova, Rehof a
kolektiv, 2010)
V obchodnim zékoniku je pojem podnikatel klasifikovéan jako:
e o0soba, kterd je zapsana v obchodnim rejstiiku,
e osoba spravujici zemédélskou vyrobu, jenz je zanesena do seznamu dle
zvlastniho predpisu,
e osoba podnikajici prostfednictvim Zivnostenského opravnéni,
e osoba podnikajici jinak, neZ v ramci zivnostenského opravnéni dle zvlastnich
predpist. (zakon ¢. 513/1991 Sb., Obchodni zdkonik, v aktudlnim znéni, § 2)

Véda o podnikéni klasifikuje dva typy podnikatelli — primarniho a sekundarniho.
Vlastnik podniku, potazmo fyzicka osoba je pokazdé podnikatelem primarnim. V tomto
ptipadé je podnik pro vlastnika néastrojem. Jestlize u velkych podnikii nastdva situace, Ze
vlastnik pouze spravuje dany podnik, postupuje své funkce a podnikatelské role na podnik,
jenz podnika v zajmu vlastnika jako sekundarni podnikatel. Je ale tfeba zminit, ze funkce a
role podnikatele neplni zcela vSichni vlastnici. Témto fyzickym osobam nalezi
pojmenovani rentiéri, jenz vlastni podnik jen z divodu finan¢ni renty a dalSich vyhod.
(Srpova, Rehot a kolektiv, 2010)

Podnikatele 1ze posuzovat i z jeho lidské stranky a osobnostni charakteristiky, diky
které se diferencuje od ostatnich pracovnikt. Z tohoto pohledu je podnikatel jedincem, jenz
je zna¢né motivovan k pouzivani technického, podnikového, ale i lidského potencialu a je
pfedevsim autorem a Sifitelem zmén a inovaci. Vyznamnym znakem osobnosti podnikatele
je zejména utvareni piilezitosti a jejich uziti, kreativita, ale také uméni pfijit ve spravny cas
s novymi napady a mySlenkami, které se netykaji pouze technologie nebo produkti, ale
rovnéz formy a postupu, jak efektivné oslovit zdkaznika ¢i urcitou cast trhu. (Synek,
Kislingerové a kolektiv, 2010)

V pribéhu let podnikatel nabyva zkuSenosti, diky kterym si vytvaii prosté
manazerské uspotradani se spoustou neoficidlnich vztah. Ma v oblibé splet’ subjektli nejen

ekonomického charakteru, jakymi jsou napfiklad odbératelé¢, dodavatelé, zaméstnanci
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apod. Patra po mezerach a nedokonalostech, aby nachazel moznosti a objevoval hrozby a
zaroven se mohl zaobirat otazkou proc?

Na ty samé okolnosti a situace ma odliSny ndzor administrativni oblast podniku,
potazmo manaZer. Je vytrvaly a ma potencidl setrvavat u véci déle a zdroje, které jsou
revidovatelné a kvantifikovatelné. Jeho Usili orientujici se na utuzovéani formalni moci je
pohanéno vyhldSenou posloupnosti a piesnym definovanim pravomoci. Sympatizuje
s konsolidovanym podnikem, jelikoZ v otdzce zdroji podniku preferuje ty vlastni.
Zdokonaluje nakladnost a efektivitu transformace. Z toho diitvodu ma zélibu v odstranovani
nepiesnosti a vyhledavd odpovédi pocinaje slovem proto. Oproti tomu podnikatel
promysli, je-li modifikace praktickd a logicka, nebot’ v opacném piipad¢ postrada pro
podnikatele smysl. Je tedy tfeba rozliSovat Cinitele, jenz od sebe diferencuji podnikatelskou
a manaZerskou strategii. (Srpova, Rehof a kolektiv, 2010)

Ve spojeni s vyrazem podnikatel, jsou tedy v praxi hojn¢ pouzivany pojmy jako je
manazer, leader a management. Prvni zmiflovany je vedoucim zaméstnancem, jenz zastava
hned nékolik funkci, jako naptiklad organizovéni, rozdavani ukolt a jejich nasledna
kontrola, planovani a v neposledni fad¢ i volba zaméstnancii. Leader je v podniku oznaceni
pro osobu, kterd je tstfednim nositelem a autorem vize a strategie podniku. Ma schopnost
motivovat, pfesvédCovat a obstarat dostatek lidi pro zaruceni cilti podniku. Poslednim, ale
neméné dualezitym pojmem ve spojeni s podnikem a samotnym podnikatelem je vyraz
management, ktery predstavuje jak oblast fizeni podniku, jenz se stara o idedlni sestaveni
vyrobnich faktori, ale také spoleenstvi ¥idicich pracovnikd. (Siman, Petera, 2010)

Srpové a Rehot (2010) uvadgji dvé strategie v podniku, a to strategii podnikatelskou
a strategii manaZzerskou.

Strategie podnikatelska (vlastnickd) se tyka zdokonalovani vlastnického portfolia,
ve kterém ma dany podnik pouze ¢astecné vyuziti.

ManazZerska strategie piedstavuje strategii manaZzera a navazuje na strategii
podnikatelskou, kterou v daném podniku zdokonaluje. Vedoucim podniku je tudiz
podnikatel, ktery tidi svou firmu v okamzicich, které by mohly ohrozit jeho vlastnictvi.
Manazer je tedy jakym si zbozim, které vlastnik pro podnik obstaral, aby podporoval
vlastnické prava podnikatele a realizoval podnikatelskou strategii a jeho zaliby.

Dédina a Odchézel (2007) popisuji manazerskou praci, na zdkladé vyzkumu Henryho

Mintzberga, jako rychlé a rozclenéné Cinnosti. Podotykaji, Ze i manazefi maji tendenci
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k projeviim verbalniho typu a vétSinu svého Casu travi na jednanich, kde ziskava i dalezité
kontakty.

Podle Synka a Kislingerové (2010) se lze v praxi setkat se dvéma kategoriemi, a to
videi osobnosti a manazerem, kde manaZer uskuteciiuje manazerské funkce a oproti tomu
viidei osobnost ovliviiuje a ziskava lidi, ktefi budou chtit splnit stanové cile. Uspé$na viidéi
osobnost se prezentuje piedevs§im svym charismem a intenzitou svych myslenek. Tyto dvé
skupiny spole¢né s podnikatelem nemaji sice stejné osobnostni rysy, avSak v nékterych
pfipadech mize dojit i k priniku téchto tii skupin. Nastat mize naptiklad propojeni
manazera a vud¢i osobnosti (leader), kde ke splnéni své mise nemusi byt nutné
podnikatelem. Tuto kombinaci je mozné shleddvat i v jinych oblastech nez
podnikatelskych, jako napftiklad v politice a v neziskovych organizacich. Dal$imi moznymi
kombinacemi mohou byt podnikatel a manazer, eventualné leader a podnikatel. I posledni
sestava muze slavit Uspéch, a to v ptfipad¢, dovede-li se podnikatel, potazmo leader

zahrnout zptisobilymi a nadanymi manazery.

Dispozice uspéSného podnikatele

Aby byl podnikatel uspésny, neobejde se jeho podnikatelska ¢innost predev§im bez
dvou zésadnich podminek, kterymi jsou Gspéch a podnikavost.

Mezi klicové vlastnosti se fadi zejména podnikavost, kterd vystihuje dispozici
jedince k podnikatelské ¢innosti a jeho osobni vlastnosti. S touto vlastnosti se vSak ¢lovek
musi narodit, ale je mozné se ji i do urcité miry naucit. Je to vSestranna vlastnost, kterou
lze vyuzit napfi¢ vSemi lidskymi ¢innostmi. Podnikavost je vlastnost ur¢end k moznému
zkoumani a nejbéznéji se klasifikuje nasledovné na:

¢ Osobni vlastnosti, které vystihuji osobnost podnikatele:
o specifické — charakteristické individudlni atributy pulsobici na uspéch
podnikatele;
o nespecifické — bézné, obecné vlastnosti jako je napiiklad povaha a
temperament.
¢ Dispozice oznacované rovnéz jako pravomoce, védomosti, ¢i know-how predstavuji
vykonovou schopnost a segmentuje se na:
o dovednosti — jedna se o vStipené schéma chovani nabyté cvikem, vyuZzitelné

pfi feSeni potizi;
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o schopnosti — jednd se kuptikladu o socialni a rozumovou inteligenci, které
jsou vétSinou dany od narozeni a maji stalejsi charakter;
o veédomosti — zahrnuji pasivni poznatky o podnikéni. (Veber, Srpova a

kolektiv, 2012)

Jednim z impulst pro zahajeni kariéry v oblasti podnikani ¢i jeho pokracovani je
uspéch. Ten mlizeme popsat jako vyckavani k dopracovani se k cili, ktery je predbézné
vyprojektovan. Dosazeni jednoho tspéchu v podnikateli vyvola pocit, ktery ho napliiuje
touhou po dal$im tspéchu.

Neptehlédnutelnym rysem v podnikani je motivace k nému. Motivy vychézeji
z lidského chovani a jsou vysledkem védomi i nevédomi a potieb. Hlavnim stavebnim
kamenem, ktery vede k uspéchu je vile prekonat prekazky a dosahnout pozadovaného cile.
Kde neni odhodldni a touha po vitézstvi, tam nepomuzou ani zkuSenosti a zdroje
podnikéani. Lidé se nechavaji motivovat rozliénymi podnéty, které lze obecné rozdélit do
dvou kategorii:

e tah (pull) — podstatnym nastrojem k ukojeni svych potieb jsou pfilezitosti, presnéji
jejich vyuziti;
e tlak (push) — v této kategorii podnikatel je nucen zaobirat se svym stavem a

podnikatelska ¢innost v tomto ptipadé ztvarituje zasadni roli.

Jde-li o motivaci ze skupiny push, jsou podnéty vlivngjsi, avSak zahy zanikaji a
obycejné nesméefuji k nevSednim zdarGm. Ve srovnani s kategorii motivl pull, jejiz
pohnutky vyhasinaji jen ziidka kdy a maji trvalejsi charakter. Spickovi podnikatelé maji
své ispéchy vybudovéany predevsim na zmifiovanych diivodech. (Srpova, Rehof a kolektiv,

2010)

3.1.3 Podnikani

Zna¢né mnozstvi populace do této doby nepoklada historii podnikdni za dulezitou.
Sviij nézor stavi na diivodech, kterymi jsou napiiklad minéni o tom, Ze se teorie neslucuje
se skutecnymi hodnotami nebo Ze pro piitomnost nemd historie nikterak velky vliv.
V podnikatelské sféie se najdou taci, kterym se nedostala do rukou zadna odborna kniha o

podnikéni, ale pak jsou tu i velmi Uspé$ni podnikatelé, ktefi za sviij uspéch vdeci z velké
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Casti poznatkiim zteorie. Nezaujaté je vSak nutné pfipustit, Ze pouhd znalost teorie
nezajisti automaticky prosperitu a véhlas. Predev§im je nutné, aby podnikatel mél ty
spravné vlastnosti a nadani myslet a uvazovat jako podnikatel a spravné¢ zakomponovat
teoretické poznatky do praktické roviny. Teorie pfispiva k nalezeni spravného sméru,
kterym by se podnikatel mél ubirat, aby se vyvaroval nezdarim, zdolal piekazky, a dosahl
tak vyty&enych cilii a uspdchu. (Srpova, Rehof a kolektiv, 2010)

V poslednich letech se vyraz podnikani stal zcela béznym podstatnym jménem,
avSak definice neni snadnd a jednoznacna:

1. Ekonomicky pristup — tato koncepce je postavena na zafazeni
ekonomickych zdrojii a dalSich Cinnosti takovym zplsobem, aby se jejich
hodnota plivodni navysila. Jinymi slovy se jedna o rychly proces zformovani
pfidané hodnoty. (Veber, Srpova a kolektiv, 2012)

2. Pravnicky pristup — podnikéni je v tomto pojeti chapano jako soustavna
¢innost vykonavana samostatné podnikatelem vlastnim jménem a na vlastni
odpovédnost za ucelem zisku. (zdkon ¢. 513/1991 Sb., Obchodni zdkonik,
v aktualnim znéni, § 2)

3. Sociologicky pFistup — v tomto pojeti je podnikdni budovanim pracovnich
mist a pfilezitosti, objevovanim lepSich cest k idedln&jsimu uziti zdroju a
utvareni blahobytu pro vSechny zapojené ¢leny.

4. Psychologicky prFistup — podnikatelskd Cinnost je podn€covdna nutnou
potiebou ¢ehosi dosahnout, nabyt, splnit si touhu a pfani a za né€im si jit.
Z tohoto hlediska je podnikani nastrojem k ukonceni zdvislosti, docileni

seberealizace a osamostatnéni se. (Veber, Srpova a kolektiv, 2012)

Od 18. stoleti absolvoval vyznam pojmu podnikatel a podnikani zna¢nou diferenciaci

a vyvoj. V soucasné dob¢ neexistuje obecné uznatelna definice podnikdni a pravdépodobné

ani existovat nebude. Nicméné bez vymezeni pojmu neni mozné sestavovat ani vytvaret

danou soustavu znalosti. Z toho divodu se na zdkladé¢ zkoumani a pomoci konvence
vyvinuly tfi zakladni interpretace podnikani:

¢ Podnikani jako proces (¢innost) — smyslem tohoto pojeti je vytvareni néceho navic,

néjaké nové piidané hodnoty, jenzZ mize mit formu finan¢ni ¢i nefinancni, ku

pfikladu socialni podnikani. Nastdva tak v profesi podnikatele pifi uplatnéni
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podnikavého ptistupu, kterd je rozdilna: napt. stfedni podnikatel, Zivnostnik.

Socialni postaveni podnikatelské profese je vymezeno i legislativné v obchodnim

zakoniku. Jelikoz analyza prace klasickou metodou ponc¢kud neobstéla, existuje

teorie pracovnich rolich, ktera se da aplikovat a urci tak Sest zakladnich pracovnich
roli samotného podnikatele:

o vlastnik,

o spravce (ekonom),

o lidr (vidce),

O manazer,

o vyrobce,

o prodejce a ndkupce.

Kazda z téchto roli mé neodmyslitelnou ulohu, podle které¢ je mozno stanovovat
kvalifikacni (profesni) pozadavky na jeji vykon. Realizace smyslu podnikani, tj.
uspéch a prosperita, je véci ¢astych Setieni.

¢ Podnikani jako pristup (metoda) — podnikavd metoda ma povahu pravomoci.
Tento pfistup charakterizuji nasledujici atributy:

o usili a zajem vybudovat ptidanou hodnotu;

o nezavislé objevovani prilezitosti k uskute¢néni zmifiovaného cile;

o neseni patfi€ného rizika a ujimani se dobrovoln¢ vlastni odpovédnosti;

o efektivni pouzivani a nakladani s vlastnimi zdroji, svym jménem a Casem;

o zavereCnym atributem je sklizeni kladnych vysledkd.
Subjektu, ktery uplatiiuje podnikavou metodu, se pficlefiuje piidavné jméno
,podnikavy®“. Tudiz mize byt podnikava organizace, podnikavy ¢lovek, podnikava
obec apod. Podnikavost je velice dilezitym inicidtorem socialniho a ekonomického
rozvoje.

e Podnikini jako hodnotovd orientace — toto zaméfeni zndzornuje
charakteristickou strukturu postoji a hodnot, jenz méa spolecensky a osobity
rozmér. Kromé jiného znazoriuje spolecensky rozmér skutecnost, jak si spolecnost
povazuje podnikavych lidi, podnikateli a podnikédni. Na jedince tak klade
specifické pozadavky, jakymi jsou neseni rizika, odpovédnost, rezistence proti

neurcitostem, avSak soucasné poskytuje nékteré z vymozenosti a vyhod, kterymi
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jsou moznost vét§iho piijmu, osobni nezavislosti apod. Ptejit na podnikavy zivotni
styl je obtizné a narokuje specialni ptipravu. (Srpova, Rehof a kolektiv, 2010)

V odbornych publikaci existuje samoziejmé celd fada definic a vymezeni pojmu
podnikani. VSechny tyto interpretace vSak spojuji obecné znaky podnikdni, mezi které se
fadi:

e opakovani a cyklické procesy;

e uzitek, prakticky pfinos a pfidana hodnota;

e promyslena ¢innost;

e vedeni a organizace transformacnich nastroju;
e zapocitani a piebrani rizika netspéchu;

e tvirci a agilni ptistup. (Veber, Srpova a kolektiv, 2012)

Definice podnikani

V § 2 Obchodniho zékoniku zdkona ¢. 513/1991 Sb. je uvadéna definice podnikani
jako ,,soustavna cinnost provadena samostatné podnikatelem vlastnim jménem a na vlastni
odpovédnost za ucelem dosazeni zisku."

Zakona ¢. 513/1991 nahradil nové stanoveny zakon ¢. 90/2012 Sb., zdkon o
obchodnich korporacich. V zakoné ¢. 89/2012 Sb., obCanského zakoniku podnikéni jiz
neni spjato s dovolenosti, jinymi slovy fakt, zda podnikajici ma fadnd opravnéni, v ptipad¢,
7e jsou nezbytnd. (zakonyprolidi.cz, 2012)

Ke spravnému porozuméni definic je potieba proniknout i do podstaty jednotlivych
pojmt pouzitych v definicich:

e Samostatnost — naznacuje, ze jedinec, ktery vykondvéa podnikatelskou ¢innost, smi
dle svého vlastniho zvaZeni a volby sdm rozhodovat o organizaci prace, misté a
dobé& provadeéni aktivit spojenych s podnikanim. V jeho povinnosti je také sdm
finan¢né zajistit provoz podnikéani a rozhodnout jak nalozit se ziskem. V piipad¢, ze
podnikatelem je fyzicka osoba, tak vystupuje osobné.

e Soustavnost — predstavuje Cinnost, kterd musi byt provadéna systematicky a
opakovang, nikoli nepravidelng, pfilezitostné ¢i nahodile.

e Vlastni odpovédnost — neni mozné se odpoveédnosti a rizika s tim spojeného zbavit.

Za vysledky svého jednani nese vesker¢ riziko sdm podnikatel.
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¢ Vlastni jméno — pravnické osoba €ini pravni ukony pod ndzvem své obchodni firmy
ve srovnani s podnikatelem jako fyzickou osobou, kterd provadi pravnické ukony
svym jménem a piijmenim. Neni mozné podnikat na né€koho jiné¢ho. Jedinci, jenz
podléhaji nafizenim podnikatele jsou povinni jednat a vystupovat jeho jménem ¢i
jménem daného podniku.

e Dosazeni zisku — je nejvyznamnéjSim zamérem podnikatelské ¢innosti. Podstatou je

nepfetrzity rozvoj firemni hodnoty, ¢ehoZ nelze dosdhnout bez zisku. V ptipad¢, ze

cilem neni zisk, nelze hovofit o podnikani. (ipodnikatel.cz, 2014)

Cile podnikani

K nastartovani podnikatelské kariéry a zalozeni firmy muze podnikatele vést hned
n¢kolik podnétd. Jednim z nich je uspokojeni konkrétnich potieb, dale seberealizace ¢i
vyuziti rozvoje v oblasti védy. K realizaci téchto pohnutek je dilezité je zaclenit do cili
podnikatelské Cinnosti.

Zaméfime-li se detailnéji na cile organizaci, je dulezité diferencovat cile malych a
velkych organizaci. Pokud se jedna o cile malych organizaci, je zde viditelnd znacna
zavislost majitele, kterym je obycejné Clen rodiny, na podnikatelské cinnosti, jelikoz
vSechen kapital je vloZen do podniku. NavySovani je zaruceno zejména zadrzovanim zisku.
Hlavnim zamérem je pfirozené maximalizace hodnoty podniku, ale pocetné zastoupeni
maji i cile jako je zachovani rodinné tradice ¢i samostatnost. Béhem vymezovani cilli ve
velkych podnicich je dualezité zabyvat se vztahem mezi statutdrnim organem,
managementem a majiteli. Je tfeba pfihlédnout i k zdmérim dalSich zdjmovych skupin,
jimiz jsou majitelé, zaméstnanci, dodavatelé, manazefi, stat, zdkaznici, véfitelé atd. At uz
se jedna o velky ¢i maly podnik, vzdy je dilezité si pfi stanovovani cili zodpoveédét tii
zasadni otazky — co? jak? pro¢? Odpovédi na tyto otazky jsou cestou k formulaci tzv.
primarniho cile podnikani. Je vSak potieba pracovat nejen s jednim cilem, ale s kompletni
sadou cilt. Poté se rodi nutnost cile kategorizovat a ¢lenit. (Dédina, Cejthamr, 2005)

Jednim z hlavnich cili je zisk ze soustavné provadéné cinnosti. Zisk piislusi
samotnému podnikateli ¢i vlastnikovi a reflektuje tak vysledek veskerych ¢innosti a aktivit,
které se v podniku odehravaji. Zisk nevytvaii pouze vlastnik, jak by se na prvni pohled
mohlo zdat, ale je to souhra hned néckolika subjektti a aktivit, jako jsou kvalitni

zaméstnanci, bez kterych by podnik nemohl plnohodnotné fungovat, dale infrastruktura
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zem¢ Ci opatfitelnost zdroji. Nejvice vSak dosahovani zisku z&visi na mife spokojenosti
zakaznik, coz je spojeno s faktem zda produkt, produkovany danou firmou, si podmani
dostatecné mnozstvi zdkazniki, kteti budou vyrobek vyhleddvat a predevSim budou
ochotni za néj zaplatit odpovidajici cenu. Pfedpoklad toho vseho jsou produkty vyrabéné
vzdélanymi zaméstnanci, ktefi pro vyrobu pouziji kvalitni suroviny a veskeré prostiedky.
Zisk mlze snizovat skutecnost, Ze vSichni, co se na tvorbé vyrobku podileji, naroku;ji
pfiméfenou odménu. Vse uvedené je zapotiebi brat vuvahu pfi sestavovani
podnikatelskych cild, kterych je hned n€kolik a postupem casu a vyvoje okoli se cile
obménuji. Z logiky véci vyplyva, Ze existuji jak nadfazené, tak odvozené cile.

DalSim podnikatelskym cilem je trZni hodnota podniku, ve které se odrazi
podnikatelské riziko a ¢asovy rozmér vysledku, kterych bylo dosazeno. Znézorfiuje cenu,
za kterou by se piipadné dal podnik prodat. Podnikatel tak bude vzdy usilovat o to, aby
hodnotu podniku vystupnioval.

V neposledni fadé je také podnikatelskym cilem maximalizace hodnoty podniku.
Podnik je prezentovan jako funkéni celek, ktery je sestaven z védomosti, Sikovnosti a
aktivit zaméstnanct dané¢ho podniku, ktery je zplsobily vlastnikim podniku dlouhodobé
poskytovat prospéch. Stanovovani hodnoty podniku se tidi pravé uzitkem, ktery podniku
pfinasi. Kazdy z nasledujicich ucastnikt ¢ekd od daného podniku néco jiného:

e Zdkaznici — chtéji predevsim kvalitni vyrobky za nizké ceny prodavané na
uvér s pokud mozno co nejdelsi dobou splatnosti.

o Zamestnanci — predpokladaji, ze jim zaméstnavatel bude hradit zdravotni
pojisténi a prispivat na socialni zabezpeceni. Zaméstnanec ocekava, zZe jejich
pracovni pozice bude konstantni a budou dostavat vysoké odmény.

e Stat — cilem jsou co nejvyssi odvody v podobé dani.

e Dodavatelé — chtéji svlj sortiment poskytovat za co nejvyssi ceny a jejich
zaplaceni narokuji v co nejkrat§im terminu.

e Vlastnici — snazi se o co nejvétsi zvySeni hodnoty podniku za ucelem
dosazeni znacn€ vysokého vynosu v piipadé, Ze by byl podnik prodan.

o Véritelé — domahaji se co nejvyssi ceny za financni zdroje, které podniku
poskytnou a zaroven potiebuji zdruku toho, ze penize, které¢ poskytly, se jim
navrati, a proto po podniku chtéji snizeni rizika investic. (Srpovéa, Rehot a

kolektiv, 2010)
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Pro uspésné vedeni podniku musi manazeti kontrolovat celé soubory cilli, ze kterych
je mnozstvi z nich rozvinuto do dalSich dil¢ich cilt. Cile organizace se daji klasifikovat na
zaklad€ nasledujicich znaku:

e velikost cile,
e vazb¢é mezi cili,

e poradi vyznamnosti,

¢asového hlediska,

obsahu cile. (Dédina, Cejthamr, 2005)

3.1.4 Pravni formy podnikani

Zakon ¢. 455/1991 Sb., o zivnostenském podnikani je obecnym pravnim ptedpisem,
jenz upravuje zékladni podminky pro podnikani pravnickych a fyzickych osob, ve kterém
§ 2 tohoto zakona predklada, Ze: ,, Zivnosti je soustavnd ¢innost provozovand samostatné,
viastnim jménem, na vlastni odpovédnost, za ucelem dosazeni zisku a za podminek
stanovenych timto zakonem." (zakonyprolidi.cz, 2012)

Kazdy podnikatel si pfed zacatkem své podnikatelské ¢innosti musi vyjasnit hned
n¢kolik véci, ucinit rozhodnuti, posoudit mnoho okolnosti a provést kroky, které jsou pro
start podnikani nezbytné a realizovat sérii procesti bez potizi. (Veber, Srpova a kolektiv,
2012)

Podnikatel musi pro veSkeré své aktivity ziskat také naptfiklad Zivnostenské
opravnéni. V této fazi stoji pfed velkym rozhodnutim. Je potieba aby si zvolil jednu
z variant, jakym zplisobem bude podnikat a neopomenout samoziejmé i obchodni nazev,
pod kterym bude vystupovat a provadét podnikatelskou ¢innost. Obchodnim zédkonikem
jsou uznavany dv¢ formy podnikani, jimiz jsou pravnickd osoba a fyzicka osoba.
V ptipad¢, ze volba padne na pravnickou osobu, je dalSim dilezitym krokem promyslet si a
rozhodnout se bud pro kapitdlovou obchodni spolecnost nebo osobni. Pro spravné
rozhodnuti je nutné zodpovédét si otazky typu kolik zakladatelti je nutné pro zalozeni
podniku, jaké bude dafiové zatizeni a jak je to s podilem na zisku ¢i jak obtizné jsou
administrativni procesy pro zahdjeni podnikani apod. At uz si zvoli libovolnou variantu,
miZze tuto volbu v budoucnu zménit na nékterou z dal§ich moznosti. Tato transformace

vSak vzdy zplsobuje komplikace témét ve vSech oblastech a rist nakladld. K tomu vSak
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dojit nemusi za predpokladu, Ze podnikatel dobie promysli a rozvrhne vychozi plan.
(Srpova, Rehot a kolektiv, 2010)

Zvoleni pravni formy pro podnikani je neodmyslitelnou ¢asti procesu v rozhodovaci
fazi pro kazdého podnikatele. Pravni forma podnikdni a pojmenovani dané¢ho podniku je
znamenim, jak rozsdhlé aktivity bude podnik realizovat, vymezuje vztah podniku k jeho
okoli a zejména piistup ke kapitdlu. Vybér pravni formy provazi podnik po celou dobu
jeho existence. K tomuto rozhodnuti nedochdzi pouze v ptfipadé, Ze podnik je na svém
pocatku, ale také v situaci, kdy se objevi podnét, k jehoz odstranéni dojde pouze za
ptedpokladu, Ze se zméni pravni forma. Tato uprava pravni formy se oznacuje jako proces
transformace. (Synek, Kislingerova a kolektiv, 2010)

Pravnickou nebo fyzickou osobou, ¢ili podnikatelem, se podle obchodniho zakoniku
povazuji:

e osoby, které vlastni koncesi ¢i zivnostenské opravnéni, podnikaji diky
zivnostenskému opravnéni;

e osoby, které zacali s podnikatelskou cinnosti na zdkladé jiného nez
zivnostenského opravnéni dle zvlastniho ustanoveni;

e 0soby zapsané a registrované v obchodnim rejstiiku;

e osoby, které vykondvaji zemédélskou vyrobu a jsou zanesené v piechledu

podle zvlastniho ustanoveni. (Veber, Srpova a kolektiv, 2012)

Podnikatel, ktery se musi rozhodnout, jakou pravni formu podnikani zvoli, musi
zvazit kritéria, kterymi jsou danové zatizeni, pocet zakladatell, rozsah a forma ruceni,
podil na zisku ¢i ztraté, zvetejniovaci povinnost, pravo na fizeni podniku, administrativni
obtiznost, finanéni moznosti, pravo na pocatecni kapital. Veskeré ptedlozené faktory je
dilezit¢ a nezbytné béhem zakladani podniku, pfipadné zmény pravni formy peclivé

vyhodnotit a ob&tovat tomu dostatek asu. (Synek, Kislingerova a kolektiv, 2010)

Podnikani pravnickych osob
V piipadé, Ze se podnikatel vyslovi pro vykondvani podnikatelské cinnosti jako
pravnicka osoba, je tfeba brat v tvahu fakt, Ze tato cesta bude komplikovangjsi z hlediska

administrativnich zaleZitosti a v mnoha piipadech je nutné vlozit zakladni kapital. Veskeré
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pravnické osoby jsou povinny byt zapsdny v obchodnim rejstiiku. Pravnické osoby jsou
v obchodnim zdkoniku vymezeny nasledovné:
e Kapitilova spole¢nost — jedind povinnost zakladateld je pfinos v podobé
vkladu. Garance za zavazky podniku neni z&dna, ¢i pouze limitovana.
Existuji tyto kapitadlové spolecnosti:
o akciova spolecnost, kterou pozname i podle zkratky a. s. ¢i akc. spol.;
o spolecnost s rucenim omezenym, znama pod zkratkou s. r. 0. ¢i spol.
S. T. 0.
e Osobni spole¢nost — u této spolecnosti obvykle zakladatelé ruci za zdvazky
podniku neomezené a ocekava se aktivni spolutcast podnikatele na vedeni a
organizaci podniku. Radi se sem:
o komanditni spolecnost, zkratkou k. s. ¢i kom. spol.;
o verejna obchodni spolecnost, oznaCovano také pod zkratkou v. o. s.
ptipadné vef. obch. spol. (Srpova, Rehof a kolektiv, 2010)
e Druzstvo — toto sdruzeni neuzavieného mnozstvi jednotlivcid, které je
vytvofené se zamérem obstaravani socidlnich, hospodaiskych a dalSich
pozadavk, ale pfedevsim s cilem zahajeni podnikani. V oblasti podnikani je

tato forma pravnické osoby ojedinéla. (Veber, Srpova a kolektiv, 2012)

Podnikani fyzickych osob

Vyraz, ktery se velmi ¢asto uplatiiuje nejen v zakonech o socidlnim zabezpeceni a
zdravotnim pojisténi fyzickych osob majici piijmy z podnikatelské Cinnost, ale také
v zdkonech o dani z pfijmu, je znam jako ,,0soba samostatné¢ vydéle¢né Cinna“ nebo
zkracené OSVC. Charakteristickym pfedstavitelem OSVC je napf. soudni znalec,
zivnostnik, ¢i samostatné vydéle¢ny umélec apod. (Srpova, Rehof a kolektiv, 2010)

Typickym znakem pro podnikatelskou ¢innosti vykonavanou fyzickou osobou je
osobni a aktivni zapojeni se samotného podnikatele do realizace podnikatelského zadméru.
(Siman, Petera, 2010)

Fyzicka osoba v prvni fadé musi v&dét, piipadné zjistit a stanovit kategorii ¢innosti,
do které¢ spada pravé ta jeho. Dale je nezbytné, aby si fyzickd osoba pied zahdjenim
podnikatelské Cinnosti zajistila Zivnostenské ¢i jiné opravnéni. Bez toho nelze zacit

s podnikanim. Zivnosti se na zaklad¢ narokd na odbornou kvalifikaci ¢leni na:
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e Koncesové Zivnosti — vykonavany diky spravnimu rozhodnuti a jsou ovéfeny
vypisem ze zivnostenského rejstiiku. Dalsi zdsadnim predpokladem k ziskdni
koncese (zZivnosti), je vedle odborné schopnosti, také pfiznivé prohlaseni
kompetentniho orgdnu statni spravy. Koncesi nelze udélit bez souhlasného
prohlaseni kompetentniho orgénu statni spravy. (Horzinkova, 2010)

e OhlaSovaci Zivnost — jsou prokazany vypisem ze zivnostenského rejstiiku a jsou
spravovany na zakladé ohlasSeni.

o Vazané zivnosti — reprezentativnim vzorkem této kategorie jsou sluzby
masérské, autoSkola nebo vedeni ucetnictvi apod. Pfedpokladem pro
dosazeni vazané Zivnosti je dolozeni odborné kvalifikace.

o Remesiné Zivnosti — maturita daném oboru, vyuéni list, Sestileta praxe nebo
diplom ve vybraném oboru. Splnénim jedné z téchto podminek je dosazeno
provadéni femeslné zivnosti.

o Volna Zivnost — v tomto pifipadé neni vyzadovano po podnikateli Zzaddna
odborna kvalifikace. Z rejstiiku Citajici 80 Cinnosti si podnikatel zvoli ty,
kterym se bude vénovat a tim si definuje a stanovi volnou Zivnost. Jedna se
napiiklad o ubytovaci sluzby, velkoobchod a maloobchod nebo fotografické

sluzby apod. (Srpova, Rehof a kolektiv, 2010)

Podnikatel je déle povinen zjistit, patfi-li mezi ty, ktefi vyhovuji podminkadm, jenz
vedou k ziskani zivnostenského opravnéni, stanovené Zivnostenskym zakonem. Jde o:
e zvlastni predpoklady — odborné nebo jina kompetence, v ptipadé, ze je to k zivnosti
nutné;
¢ v§eobecné podminky:
o bezthonnost;
o vek nejméné 18 let;

o zpusobilost k praévnim tkontim. (Horzinkova, 2010)
Vsechny tyto pravni formy podléhaji pozadavkim legislativy. S témi by se kazdy

zadinajici podnikatel pred startem podnikatelské ¢innosti mél obeznamit. (Srpové, Rehof a

kolektiv, 2010)

34



Nespornou prednosti pro vykonavani podnikatelské ¢innosti jednou fyzickou osobou
je pomérn¢ promptni zaloZeni s velmi nizkymi naklady. Dals§i vyhodou je bezesporu
snadngj$i administrativa spjata s Gcetnictvim a danémi nebo také volnost pii manipulaci a
zachéazeni se ziskem. Jako u vSeho, tak i zde plati, ze kazdé pro ma i své proti a v pripadé
fyzickych osob je jejich volnost podminéna nezmérnym rucenim za své zavazky a
v extrémnich situacich to mize dojit az do stavu, kdy podnikatel pozbyde veskery sviij
osobni majetek. Podnikani neni snadna ¢innost a je nedilnou soucasti osoby, ktera podnika,
¢imz nelze podnik jen tak prodat a nelehkym ukolem je i naklonit si na svou stranu banku

&i investora a ziskat tak jejich podporu a uvér. (Safrovéa Dragilova, 2019)

3.2 Podnikatelsky plan

Pisemny dokument charakterizujici veskeré dulezité okolnosti, a to jak vnitini, tak i
vnéjsi, které jsou spjaty s podnikatelskym zamérem, je nazyvan podnikatelskym planem.
Jednd se o shrnuti cild formalnim zplisobem se zdivodnénim jejich dosazitelnosti a
realnosti. Obsahuje téz souhrn dil¢ich krokt, které sméiuji k dosdhnuti stanovenych cila.
(Srpova, Svobodova, Skopal, Orlik, s. 14, 2011).

Podnikatelskému planu ptedchazi nejprve podnikatelsky zamér, ktery predstavuje
mySlenku a samotny napad podnikatele, at’ uz podrobnéji promysleny, ¢i jen jakousi
prvotni tvahu. Ta je poté rozpracovana do podnikatelského planu, coz je psany dokument,
ktery ma podnikateli pomoci odkryt slabiny a silné stranky planovaného podnikani do
budoucna a dava podniku moznost odvratit hrozbu v podob¢ netispéchu bezprostiedné po
zrodu podniku. (profipodniaktelskyplan.cz, 2017)

Podnikatelsky plan zahrnuje také finan¢ni aspekty zahdjeni ¢i rozSifeni daného
podnikani, coz zahrnuje i tvahy o tom kolik penéz pro tyto ucely bude potieba investovat a
jak je splatit a dostat zpét. V podnikatelském plénu je zahrnuto vSe pocinaje popisu
podnikatelského a marketingového planu a konce finan¢nimi progndézami a analyzami
rizik, které mohou nastat. (McKeever, 2016)

Walsh (2010) prezentuje podnikatelsky plan jako soucast celku pod oznacenim ,,The
management cycle“. Podle n¢ je naprosto zasadnim sprdvné pochopit funkci
podnikatelského planu v jeho Sir§im pojeti, aby bylo dosazeno maximalniho uzitku z usili a

tvrdé prace, kterd byla vynalozena na jeho vyvoj.
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3.2.1 Podnéty pro sestaveni podnikatelského plinu

Podnikatelsky plan, anglickym vyrazem Business Plan, je uren pro seznameni se
s detailem podnikatelského zaméru, shrnuti zadsadnich faktort, které povedou k tispéchu a
dalsich podminek nutnych k jeho dosdhnuti. Jinymi slovy je to prezentace kompletni
struktury podnikéni. Jedna se o dlouhodobou strategii podnikatelské Cinnosti. Samotny
podnikatel by mé¢l mit zdjem na tom, aby podnikatelsky plan vznikl. Je to pomtcka
zejména pro n¢j, aby si utfidil mysSlenky a vyjasnil si skutecnost, na ¢em a jak bude chtit
svym podnikanim vydélavat. Jde o jakysi nastroj pro uspotfadani svych myslenek a cild,
pfenesenych do pisemného dokumentu. Ve skutecnosti se vSak redlné¢ nejcastéji vytvaii
predevsim pro ptipadné investory a kvili avéru v situaci, kdy potiebuje ziskat finance pro
investicni plan. Jelikoz se v ¢ase podminky méni, a to zejména na zadklad¢é ziskanych
zkuSenosti, ale také vnitinich a vngjSich podminek, neni zadny z podnikatelskych plant
idedlni. Nemusi vSak byt vytvafen jen podnikatelem, ale sestavuji si ho 1 vétsi spolecnosti
s cilem seznamit se s novym zamérem organizace, predstaveni inovace ¢i nového projektu

a ziskani financi do rozpoctu uréeného pro tento zamér. (managementmania.com, 2016)

Zamér podnikatelského planu

Podnikatelsky plan je narokovan mimo jiné i externimi jedinci, ale je urceny
pfedevsim pro interni potieby.

Jako nastroj pro planovani a kontrolu, podkladovy materidl pro feSitelské postupy
apod. je podnikatelsky plan aplikovan uvnité podniku. Tyto zpisoby vyuziti se uplatiuji
obzvlasté v situacich, kdy je podnik na pocatku svého vyvoje a stoji pred velkymi
zménami a dilezitymi rozhodnutimi, které by mohly mit dlouhodoby vliv na fungovani
celého podniku. Témito zvraty v Zivotnim cyklu podniku miize byt kuptikladu spojeni se
s dalsim podnikem, vyznamna investice ¢i roz€lenéni podniku na vice casti apod.
V nékterych ptipadech podnikatelé sdili ¢ast podnikatelského planu 1 se svymi
zamé&stnanci. Dlvodem je obeznameni se sbudoucimi cili podniku a nasmérovani
zaméstnancll na spolecnou cestu za splnénim cile a ztotoznit se s podnikem. Vyhody
sestaveni podnikatelského planu, které se dostavaji vedeni podniku a celému managementu
tkvi v tom, Ze jeho vyhotoveni poskytuje:

e Urceni tvorby financnich prostfedki a vymezeni jejich nutnosti

v podnikatelské ¢innosti a pfedpovéd’ finan¢nich toki v budoucnu.
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e Podavat sdéleni zaméstnancim o cilech podniku v nadchézejicich letech,
utvaret kulturu spole¢nosti.

e Dosazeni poznatkli ze zkoumani, které jsou piinosem pii chystani se na
tvorbu podnikatelského planu. Jednou ze slozek je mimo jiné i prizkum
vn¢jSiho okoli, kterd mlze byt uzitenym faktorem pii pohybovani se
v situacich a otazkach politiky, legislativy, dafiové soustavy atd.

e Spravné nacasovani pro zjiSténi potencialnich hrozeb a nedostatki u
vybranych cilt a postupu k jejich nabyti.

e Usporadané pfedvadéni plant ve vyvijeni podniku a hypotéz, ze kterych tyto

plany vychazeji a také potencialnich hrozeb béhem jejich dosahnuti.

pro usilovani o jeden ztypt podnikatelského pfispévku atd. zkoumaji pomoci
podnikatelského planu externi subjekty. (Veber, Srpova a kolektiv, 2012)

Podle McKeevera (2016) sice sestaveni podnikatelského planu zabere mnoho casu,
ale vyplati se ho do tvorby investovat. Béhem let se prokazalo, Ze ti, co plan sestaveny
maji, jsou spokojeni a jejich podnikdni ma hladsi pribéh nez u téch podnikatel, kteti ho
nemaji a v prub¢hti uskuteciiovani podnikatelského zdméru by jej uvitali. Dale McKeever
uvadi pét okamzitych vyhod, které vypracovani podnikatelského plénu podnikateli
zarucen¢ prinese:

o pomize ziskat penize;

o pomuze rozhodnout se zda v podnikani pokracovat nebo jej ukoncit;
o umozni vylepsit obchodni koncept;

o zlepSuje podnikateli Sance na ispéch;

o pomuze udrzet podnikateli piehled. (McKeveer, 2016)

3.2.2 Pozadavky na podnikatelsky plan

V pribéhu sestavovani podnikatelského planu by se mély vSeobecné platna pravidla
dodrzovat a uznavat. Ugelem neni zpracovatele omezovat, ale naopak zvysit jeho Sance na
uspéch, jelikoz predevs§im externi subjekty budou patrné mit projekty dalSich podnikd,

které budou chtit také udé¢lat dojem. Proto je velmi dulezité klast diiraz na formulaci a
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stylizaci podnikatelského planu a zvednout tak svij rating v mysli jednotlivet, kteti nepatii
do podniku. (Veber, Srpova a kolektiv, 2012)

Detailné vypracovany podnikatelsky plan by mél spliovat jisté nalezitosti, mezi néz
patfi realnost, srozumitelnost, stru¢nost a piehlednost, dale pak spravna identifikace,
vyhodnoceni a oSetfeni rizik, hodnoceni vynaloZenych kapitdlovych zdrojii a jejich
stabilita, prikazna finan¢ni realizovatelnost, opodstatnéni vyhod vyrobku ¢i sluzby pro
uzivatele, odivodnéni uplatnitelnosti vyvojovych trendl, vychazeni =z predpovédi,
monitorovani tvorby hodnoty a konkurenceschopnost. (Fotr, Vacik, gpaéek a Soucek,
2017)

Zasady, které¢ by podle Vebera, Srpové a kolektivu (2012) mél spliiovat naprosto
kazdy podnikatelsky plan jsou nasledujici:

e Redlnost a pravdivost — realnost predpovidaného vyvoje a pravdivost
predlozenych dat by pfirozené méla byt béznou soucdsti kazdého
podnikatelského planu.

e Srozumitelnost — béhem vytvareni podnikatelského planu by mél kazdy
budouci podnikatel mit na paméti, Ze je lepsi se spiSe drzet zpatky. Nevkladat
do jedné véty pfiliS mnoho svych myslenek, formulovat véty co
nejjednoduseji a redukovat mnozstvi pfidavnych jmen, které mohu spiSe
uskodit. Naopak je velmi dobrym ndstrojem k lepSimu porozuméni vytvoieni
tabulky. Promyslena skladba slov a struktura podnikatelského planu vsak
nebude nikdy dostacujici, chybi-li vném c¢isla. Ta jsou pro podnikatelsky
plan nezbytna.

e Strucnost — pro splnéni této zasady je bezpochyby dobré nechat néjakou
dobu rozpracovany podnikatelsky plan leZet stranou a po par dnech se
k nému vrétit a projit si ho opét az s odstupem casu, provést korekei, ptipadné
ho jesté postoupit pripominkovému procesu. Uvahy, idee a fakta zahrnuta
v podnikatelském planu je nutno ptedlozit struéné, avSak nesmi byt
opomenuty stézejni skutecnosti.

e Respektovani rizika — podnikatelsky plan je v podstaté jakasi predikce do
budoucnosti podniku. Spousté podnikatelti v§ak déla vrasky uz jen vyznat se
v nyné&j$i nepiehledné situaci, natoz ptredpovidat budoucnost a celkovy vyvoj

podniku. Spolehlivost podnikatelského planu zvedd mimo jiné i identifikace a

38



respektovani rizik, eventualné i riznorodost doporucovanych vychodisek ve
vaznych okamzicich tykajicich se jeho vyvoje v budoucnu.

Racionalnost — v neposledni fadé by mél byt podnikatelsky plan logicky
uspotfadany. Veskera fakta a napady predstavené v planu musi mit logickou
navaznost, vyroky musi vzajemné korespondovat a skutecnosti je nutné mit
dolozené readlnymi dokumenty. Je dobré vzdy sestavit ¢asovy vyvoj a béh

udalosti zachytit i graficky. (Veber, Srpova a kolektiv, 2012)

3.2.3 Druhy podnikatelskych plani

Jak kazdy dobfe vi, co podnikani, to odlisny pfistup k nému. Ke kazdému

podnikatelskému pocinu se podnikatel musi postavit pfihodnym zpGsobem. Musi se vybrat

ten, ktery bude nejvice korespondovat s podminkami daného podniku i jeho okoli. Poté

miZze zacit pfiprava na tvorbu podnikatelského planu, kterd bude pro kazdy typ podnikani

rozdilna, jelikoz je nutné ho modifikovat jeho zdméru. Na zéklad¢ tohoto aspektu

klasifikujeme Ctyfi typy podnikatelskych plant a je dilezité vybrat ten spravny pro dané

odvétvi:

Elevator Pitch (prezentace ve vytahu) — vpfipadé této volby
podnikatelského planu by jeho predstaveni mélo byt srozumitelné,
pochopitelné, jasné, presné a predevsim stru¢né, aby bylo mozné jej aplikovat
okamzité, vzdy kdyz to bude nezbytné. Délka této mluvené prezentace by
neméla presdhnout minutu celkového ¢asu a méla by obsahovat nasledujici
slozky, kterymi jsou hlavni idea celého projektu, v jaké fazi se podnikatel se
svym napadem nachdzi, které trhy jsou dostupné a jaké z nich plynou vyhody
i vzhledem ke konkurenci. Celé to slouzi pro upoutani pozornosti investori a
nesmi tedy chybét i finanéni naro€nost celého projektu a jak penize na
podnikani ziskat a v neposledni fad¢ je potieba si pfedstavit vSechny cleny
tymu.

Executive Summary (vykonny plian) — v tomto pfipadé jde o pisemnou
formu, kterd je téz kratSi podobou prezentace, jenz se investoriim a bankam
dava k nahlédnuti v rozpéti 1-2 stran obsahujici n€kolik odstavcii papiru

formatu A4. Neni na mist¢ se obavat pouziti superlativii, ale pravé naopak,
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jejich uziti pfispéje k uchvaceni a upoutani pozornosti. V prvnim odstavci je
tak potfeba nejprve oznamit, o jakém druhu investice celd prezentace
pojednavé a jak finanéné naro¢né to bude. Pro lepsi pochopeni je dilezité si
dat pozor a nepouzivat piili§ mnoho profesnich termind, které by pro nékteré
z Gastnikli prezentaci mohly piedstavovat piekazku v komunikaci.
V nésledném odstavci je nutné popsat v detailu jiz samotny vyrobek. Dalsi
odstavec pojednavd o daném trhu, na kterém chceme s produktem
obchodovat. Naslednd c¢ast dvoustrankového dokumentu se zabyva
financovanim podnikatelského zadméru az na tfi roky do budoucna.
Ptedposledni odstavec informuje o soucasném stavu projektu jak z hlediska
financi, tak zhlediska vyrobnich fazi. V této c¢asti neni dobré uvadct
konkrétni datum, jelikoZz ten je velmi Casto nejisty a pohyblivy. V zavérecné
casti dokumentu se sumarizuji vesSkeré podstatné informace a objevi se zde
kontakt a pfedevsim finan¢ni ¢astka, o kterou investora zadadme.

Plny podnikatelsky zamér — predmét je v podstaté stejny, jako u
pfedchoziho typu podnikatelského zdméru jen stim rozdilem, ze zde je
probran vice dopodrobna. Je i vét§si co do rozsahu dokumentu, ktery se
pohybuje v rozmezi 5-10 stran opét formatu A4. Tato prezentace je zahdjena
struénym popisem toho, o co v konkrétnim podnikéni jde, jsou zminény
veskeré cile a zaméry. Nasledujici usek dokumentu je vénovan tymu
podnikatele. Findlni ¢ast urena pro detailni popis sluzby ¢i produktu,
konkurence a dalSich podstatnych hledisek, které jsou komplikovanéjsi a
zaberou nejvice stranek.

Zkraceny podnikatelsky zamér — tento typ podnikatelského zaméru je
dokument, ve kterém se souhrnné popisuje konkurence, produkt, pracovni
tym, trh a samoziejmée i samotny podnik. Je znacn€ zamé&fen na detaily, avSak
ma smysl ho vypracovavat pouze vtom piipadé, Ze se podnikatel obava
vyzrazeni svého obchodniho tajemstvi. Podstatné je, aby podnikatel pochopil
smysl zkraceného podnikatelského zdméru. Ten ma skryt silné stranky az do
doby, dokud diivéra v eventualniho obchodniho partnera nebude dostacujici a

zaroven nema zatajovat své slabiny. (ipodnikatel.cz, 2011)
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3.2.4 Struktura podnikatelské¢ho planu

Pied zahdjenim kazdého podnikédni by sestaveni podnikatelského planu mélo byt pro
vSechny podnikatele samoziejmosti. Znacnd ¢ast znich se ale domniva, Ze tvorba
podnikatelského planu je pro né zbytecna. VSechny své napady se rodi v jejich hlavach,
kde také ziistavaji a neciti potfebu je zaznamendvat jesté do psané podoby a né¢komu je
ukazovat. Tento nazor vSak ustupuje do pozadi ve chvili, kdy se vSechny népady za¢nou
realizovat a podnikatel postupné zjist'uje mezery ve svych predstavach.

Podnéti k vytvofeni podnikatelského planu je hned n&kolik. Radi se k nim napiiklad
ziskani spole¢nika a financi, které predevSim podnikateli zacate¢nikovi pro zahdjeni a
provoz schazi. Po zjisténi celkového mnozstvi a hodnot cizich zdroji a finan¢nich
prostfedkii miize kontaktovat investora, ktery mu bude klast otazky typu co od né&j presné
pozaduje, co investorovi miize nabidnout a s jakym népadem podnikatel pfichazi. Je tedy
nezbytné si zkontrolovat proveditelnost a Zivotaschopnost planu. Obsah planu neni striktné
uréen a kazdy zucastnikl ma na n¢j jiné pozadavky. Proces jeho sestaveni je vSak
obohacujicim i pro podnikatele. Diky nému si stanovi kroky, které je potieba ud¢lat
v urcitych odvétvich. Kupfiikladu jaka konkurence je na trhu, jak zaptlisobit na zédkazniky,
jestli jeho kapacita pro vyrobu mu bude stacit, ¢i na jakych trzich bude poskytovat a
propagovat sviij vyrobek nebo sluzbu.

Pozadovana forma podnikatelského planu je investory poptavana prezentace, ktera ja
vytvofena v jednom z programil na tvorbu prezentaci. Oproti tomu banka jak prezentaci,
tak spousty jinych dokumentli a plnohodnotnych informaci. Nasledné je piedstavena jedna
zmoznych variant struktury podnikatelského planu, kterd miize byt aplikovana. Mezi
hlavni slozky podnikatelské planu se tedy fadi téchto tfinact bodu:

e titulni list;

e obsah;

e uvod, zamér, umisténi dokumentu;

e shrnuti;

e charakteristika podnikatelské ptilezitosti;
e cil firmy a jejich vlastnikd;

e potencidlni trhy;

e zkoumani konkurence;

e obchodni a marketingova strategie;
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e realizacni projektovy plan;
e financni plan;
e rizika projektu a zakladni predpoklady jeho uspésnosti;

e prilohy. (Srpova, Svobodova, Skopal, Orlik, 2011)

V souCasnosti neni kdispozici zddnd povinnd a pevné dand struktura
podnikatelského planu. Kazda ze struktur se diferencuje ucelem nebo zdmérem, kviili
kterému je podnikatelsky plan vytvotfen. Podnikatel si strukturu svého podnikatelského
planu ma moznost ptizptsobovat a obnovovat dle aktudlnich podminek a potieb. Naptiklad
plany sestavené pro potieby investoril jsou obsahlejsi. S investory probihaji osobni jednani,
ze kterych vyplyvaji individualni pozadavky investort, diky nimz se podnikatelsky plan
aktualizuje a rozSifuje. Vedle toho podnikatelské plany vytvofené za ucelem zadosti o
uvér, jsou doplnény o zajisténi uveéru a také splatkovy kalendar. Lze tedy narazit na vice
obmén podnikatelského planu. (Svobodova, Andera, 2017)

Naésledujici fadky budou vénovany popisu a pfiblizeni téchto tfinacti bodi, které

tvoii strukturu podnikatelského planu.

Titulni list

Stézejnimi informacemi, které se na titulnim listu promitnou, jsou datum zalozeni
podniku, jméno autora, logo a nazev firmy (za podminky, Ze tyto informace jiz jsou
k dispozici pro zvetejnéni), jména zakladatell a klicovych osob, ¢i nazev podnikatelského
planu apod. Odborniky je téz navrhovano sdé€lit ozndmeni, ze veskeré informace v daném
dokumentu jsou divérné a nic z toho nesmi byt zneuZzito nebo rozkopirovano elektronicky

¢i pisemné bez pisemného souhlasu samotného autora. (businessinfo.cz, 2012)

Obsah

Bod, ktery je casto autory podnikatelského planu opomijen, je jeho obsah. Jestlize
v tak rozsahlém dokumentu prave tento bod chybi, je pro Ctenafe podnikatelského planu
velice obtizné se v ném orientovat a hledat konkrétni informace a kapitoly. Do obsahu,
ktery by m¢l byt strucny, jsou vlozeny nadpisy prvnich tii urovni, které by nemély zabrat
vice nez jednu a pul strany papiru A4. Detailnéjsi klasifikace zapfi¢ini, Ze obsah bude

pusobit neuspofadang, chaoticky a komplikované.

42



Uvod, zamér, umisténi dokumentu

Vesmés kazdy dokument by mél spravné obsahovat ivodni sdéleni pro ¢tenaie. Jinak
tomu neni ani u podnikatelského planu. Je v ném dobré naptiklad sdélit, o jakou verzi
zpracované¢ho dokumentu se jednd, ¢i komu je konkrétni podnikatelsky plan urcen. K verzi
dokumentu lze 1 uvést zda se jedna o plnohodnotnou konecnou verzi planu, kde jsou
informace kompletni, ¢i maji pted sebou prozatim zkracenou verzi, ktera v nejblizsi dobé

jesté bude doplnéna o chybéjici informace.

Shrnuti
Shrnuti je ¢asto zaménovano za Gvod, coz neni spravné. Tyto dvé véci je nutné od
sebe odliSovat. Shrnuti je charakteristika toho co je v dokumentu podnikatelského planu
rozepsano na nékolika néslednych strankach detailnéji a ma v clovéku vzbudit touhu po
dal$ich podrobnych informacich tykajicich se podnikatelského planu. Ackoli se shrnuti
zatazuje na zacatek dokumentu, je vypracovavan az v okamziku, kdy je podnikatelsky plan
kompletné hotovy. Nasledujici body piedstavuji ptibliznou osnovu pro shrnuti:
e jaké vyrobky ¢i sluzby budou nabizeny;
e zjakého diivodu jsou vyrobky a sluzby daného podnikatele kvalitngjsi a na
¢em je zaloZena jejich konkuren¢ni vyhoda;
e popsani Ustfednich ¢lentl a jejich vykonané tspéchys;
e nejpodstatnéjsi financni informace, urokovd sazba, délka financovéani,
nezbytnost cizich zdrojt a zptisobilost jej splacet;
e piipominky k trznim trendiim jako je chovéani zakaznikd, velikost trhu a jeho
rust a také pozndmky k danému trhu. (Srpova, Svobodova, Skopal, Orlik,
2011)

Charakteristika podnikatelské prileZitosti

Podnikatelska pftilezitost mize mit mnoho podob. Pod timto pojmem se skryva
napiiklad odhaleni novych technickych zdsad a postupti, objeveni prazdného mista na trhu
apod. Je potfeba nalezité predstavit cilové zdkazniky, pro které je produkt ¢i sluzba urcena.
Popsat, jak tato idea bude transformovana do formy zisku a trzeb a ziskat tak ¢tenafe na
svou stranu a ubezpecit je, ze praveé ted je ten nejlepsi Cas pro uskutecnéni planu. (Veber,

Srpova a kolektiv, 2012)
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Aby byla podnikatelska ptilezitost GspéSnd, musi splitovat urcité nalezitosti. Jednou
z nich je popis produktu, ktery definuje vlastnosti v ptipadé sluzby nebo vzhled, jedna-li
se o vyrobek, se kterym podnikatel zamysli podnikat. Pfedklada-li podnikatel sluzbu je
zapotiebi oziejmit, v ¢em tkvi hlavni myslenka sluzby, jak ji podnikatel bude zakaznikiim
poskytovat a co vSe k tomu bude potieba. V piipade, ze podnikatel predstavuje ¢tenafi sviij
vyrobek, je nutné ho podrobné popsat, od vlastnosti az po ptipady, pro které bude urcen.
Nesmi byt opomenuto piidat informaci o tom, zda je to vyrobek novy, ¢i je to konkurence
pro vyrobek, ktery jiz na trhu existuje. Podstatné je také poznamenat, zda jsou k tomu
vyrobku pfidruzené i1 né&jaké sluzby, které vyrobek obohacuji a pfidavaji mu na
atraktivnosti a vyznamnosti a zda se o né¢ postard samotny podnik nebo na tom bude
kooperovat s obchodnim partnerem a jak se to promitne do zdkaznické ceny. Jedna se
napiiklad o montaz, instalaci, udrzbaiské aktivity, poradenské sluzby ¢i servisni podpora
pro zakazniky a mnoho dal§ich. At uz se ale jedna o sluzbu ¢i vyrobek, vzdy musi byt
lepsi, kvalitn€j§i a nééim zajimavéjSim pro zékaznika, nez nabizi konkurence, coz
znamena, ze musi mit tzv. konkurenéni vyhodu. V neposledni tadé¢ je pro uspéch
podnikatelského planu dtlezité poskytnout uzZitek pro zikaznika. Je tedy zapotiebi
poukazat na profit, ktery budou zdkaznici mit a vyzdvihnout diivody, pro¢ by m¢éli
uspokojit své potieby u nés a nikoli u konkuren¢nich podnikt. Podnikatel musi mit tedy
dobfe zmapovany trh, na kterém chce pusobit a orientovat se v potfebach zakazniku.

(Srpova, Svobodova, Skopal, Orlik, 2011)

Cile firmy a jejich vlastnikii

Ma-li podnik jasnou pfedstavu o tom, pro¢ na daném trhu ptisobi, ¢eho chce docilit,
je dilezité tyto vize a mety rozvést do dil¢ich akci neboli cilti. Ty se urcuji dle stanovenych
pfedpokladii a kritérii podniku s pfihlédnutim k aktudlni situaci. Podnikovy cil je
v podstaté zprava o statusu, ke kterému ma podnik postupem casu dospét. Sleduje se
zpravidla hned nékolik cilii soucasné, ale jen jeden znich je tim nejzadsadnéjSim.
Z podnikovych cili plynule navazuji na cile marketingové. (Blazkova, 2007)

Spolecnosti a investofi, které poskytuji podniku kapitdl, je potfeba presvédcit, Ze
pravé dany podnikatel je v soucasnosti nejlepsi volbou pro jejich investici a ze je zpiisobily
rozbéhnout prezentovany podnikatelsky plan a to vSe, Ze stoji pfedevS§im na dobrém a

zkuSeném managementu podniku, nikoli pouze na vedeni, technice a produktech. Na
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zakladé toho pak velice peclivé prezkoumdva cleny ve vedeni podniku a jejich

zamé&stnance. Jestlize vystupem ztoho bude vyrok, ze je nutné rozsifit osazenstvo

managementu, je ve vlastnim zajmu podniku tomuto pozadavku vyhovét, aby investor byl

ochoten poskytnout firmé¢ finan¢ni zdroje.

e (Cile firmy — v nich by se na zac¢atku méla zminit pravni forma podniku, jeho

historie a datum zaloZeni, specifikovat produkty a odvétvi ¢innosti apod.

Dale je potfeba vymezit si vize a napady, ¢im se bude podnik vénovat a kam

povedou jeho kroky postupem casu. Cile podniku se odvijeji od

definovanych vizi. Jsou klasifikovany slovem SMART, coz je zkratka

sloZzend z pocatecnich pismen vlastnosti cili (Srpovéa, Svobodovéa, Skopal,

Orlik, 2011):

o

Specific = jednoznacné, detailn¢ popsané — na prvni pohled musi byt
ziejmé, ceho chee podnikatel docilit.

Measurable = méfitelné — dané cile je nutné zm¢fit, aby se mohlo
urcit jak a zda viibec bylo stanového cile dosazeno.

Achievable = dosazitelné — vymezené cile musi byt realistické
v dostupnych podminkach v kooperaci s dostupnymi zdroji.

Relevant = dilezité, relevantni — cile musi byt zasadni pro toho, kdo
je aplikuje.

Time bound = Casov¢ vymezené — cile musi byt vytyCeny v rozsahu

urcitého ¢asového useku. (Blazkova, 2007)

Formulace cili by mély byt stru¢né a jejich stylizace pro ¢tenafe by méla plsobit i

trochu reklamnim a propagacnim dojmem. Cile podniku by mély byt vytyCeny

v podnikatelském planu v rozpéti péti let s detailem jednoho az dvou let.

e Cile manazeri a vlastnikli podniku — investofi jsou Castymi zastanci tvrzeni,

ze schopné vedeni s obyCejnym vyrobkem je lepsi nez vedeni primérné

zpusobilosti se znamenitym vyrobkem. Z toho divodu pfipisuji vysokou

dilezitost klicovym ¢lentiim podniku. Proto by podnik mél klast diraz na

predstaveni ustfednich ¢lent a vlastnikl, zejména jejich zkuSenosti z praxe a

dosazené¢ho vzdélani. Této cCasti scili vénuji investofi velkou pozornost,
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jelikoz jejich zkuSenosti nasvédcuji tomu, ze pokud cile podniku nejsou
peclive prodiskutovany, hrozi zna¢néa pravdépodobnost neuspéchu projektu.

e DalSi zaméstnanci firmy — je na misté také objasnit i organizacni strukturu

podniku. Ulohy a funkce téchto pracovnikii maji byt pfedlozeny v klasifikaci
kazdé pracovni naplné, ktera ma nasledujici strukturu:

o popis zaméstnance a jeho funkéniho mista;

o integrace funk¢éniho mista do organizacni struktury;

o odborné pozadavky na jednotlivé pracovniky;

O pravomoce.

Je také dulezité sdelit i dalsi fakta jako je pocet zaméstnancd, jejich vékové rozpéti
a kvalifikace.

e Poradci — kladny posudek na podnik a vystoupani v zebficku
profesionality vyse zajist¢é pomuze =zaclenéni poradcli, napiiklad
pravnich nebo reklamnich do procesu. Informace jako v jakém obdobi
bude spoluprace s nimi probihat, jaké ulohy a funkce budou vykonavat,
nebo jaké néklady budou s nimi spojeny je nezbytné pro Uplnost uvést.

(Srpové, Svobodova, Skopal, Orlik, 2011)

Potencialni trhy

Potencialni trh vyjadiuje skupina zakaznikd, jenz projevuji jakousi miru pozornosti
zamétenou na konkrétni sluzbu ¢i produkt. (Kotler, 2007)

Budouci spole¢niky a investory upoutdvaji informace tykajici se trhi vhodnych
k podnikani. Je tfeba vybrany obor a potencidlni trh detailn¢ prozkoumat, ¢imz podnikatel
zjisti vhodnost daného trhu pro konkrétni vyrobek ¢i inovaci. Analyza se tykd informaci
ohledné zdkazniki, velikosti trhu, ale také rizik s tim spojenych. Do podnikatelského planu
se pak uvadéji finalni informace o cilovém i celkovém trhu. Nejprve je dilezité si objasnit
co znamena cilovy a co celkovy trh. Celkovy trh obsahuje vSechny varianty vyuZiti sluzby
¢i produktu a v rdmci néhoZ je vymezen trh cilovy. Sluzby a produkty se miizou upravit
podle potfeb zakaznikd tim lip, ¢im detailnéji podnikatel charakterizuje cilovy trh. Neni
vSak nutné pfizpisobovat produkty kazdému jednotlivému zakaznikovi, ale je lepsi si je

roztiidit dle ur€enych znaki do kategorii a timto zplsobem si je tzv. segmentovat. Tridit
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lze do regiond, pozadavkil zdkaznikii, oborii ¢i cen apod. Po tomto trznim rozifazeni si
podnikatel vybere pouze jeden segment, ktery ma nejvétsi potencidl na slibny zisk, a to
bude jeho cilovy trh. Kritéria jako dostupnost zakaznikii, schopnost konkurence, vyvoj a
velikost segmentu, potieby a ptani zakazniki ¢i totoznost vyrobku. Segmentace slouzi také
k vytvotfeni marketingové strategie dle zvolenych cilovych trhi, ¢imZz vzroste jeji
efektivita.

Pro prizkum dan¢ho trhu dobie poslouzi informacni zdroje jako jsou rocenky,
internet, Ctvrtletni zpravy, materidly ze statistického ufadu, firemni zpravy, noviny,
odborné publikace apod. Posloupnost tkoni béhem prizkumu trhu zacind kompletaci
soupisu otazek, dale podnikatel sestavi souhrn pottebnych informaci ke zodpovézeni
otazek sepsanych v prvnim kroku, nésledné vyhotovi dotaznik a tcastni se pohovorl
s dodavateli a klienty a vneposledni fad¢ je potifeba odhlidnout také od ciselnych
informaci a charakterizovat cilovy trh a jeho postupny vyvoj a kterymi Ciniteli bude

ovliviiovan. (Srpova, Svobodova, Skopal, Orlik, 2011)

Zkoumani konkurence

Zamérem provadéni analyzy konkurence je provéfit piisobeni a vazby na moznosti
prodeje svého vlastniho produktu. Do tohoto rozboru neodmyslitelné patii slabiny a silné
stranky konkurentd, jejich procesy apod. Vyslednym efektem jsou jak poznatky v oblasti
postaveni konkurence, ale také, a to zejména, odhaleni vlastnich pfednosti ve srovnani
s konkurenci. Pomocnym nastrojem ktomu muize byt manazerskd metoda zvana
benchmarking. Prvnim krokem je prozkoumdni veSkerych konkurentli v okoli podniku.
Ziskané informace mohou byt zaneseny do vytvofené matice. (Srpova, Rehoi a kolektiv,
2010)

Mnozi ztéch, co sestavuji podnikatelsky pldn maji za to, Ze v jejich okoli se
nevyskytuje podnik, ktery by jim mohl konkurovat a byt rovnocennym soupefem. Opak je
vSak ale pravdou. Je proto velice dulezité provést podrobny rozbor daného trhu. Nejprve se
vyberou firmy, které tuto hrozbu v podobé konkurence ptedstavuji. Mohou to byt bud’
firmy, které obchoduji se stejnymi ¢i podobnymi produkty na stejném cilovém trhu, tzv.
skute¢ni konkurenti. Nebo se miiZze jednat o firmy, kterym se fika potencialni konkurenti,
ktefi mohou ptedstavovat konkurenci v budoucnu. VSechny tyto firmy je pak jesté potieba

rozdélit na hlavni, které vyznamné piisobi na daném trhu a na konkurenty vedlejsi.
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V dalsi fazi je tfeba vyzkoumat a provétit vSechny jejich slabiny i silné stranky a
posoudit tak hlavni konkuren¢ni firmy na zédkladé méftitek jako je sidlo konkurenc¢ni firmy,
podil na trhu, zédkaznici, rast a obrat, ceny, dostupnost atd. Diky této komparaci je mozné
stanovit konkuren¢ni vyhodu firem. Bé&hem tohoto hodnoceni nesmi tvirce

podnikatelského planu opomenout i na nazor zakaznikd.

Obchodni a marketingova strategie

Zasadnim krokem je ziskani si ¢tendfe podnikatelského planu kvalitni obchodni a
marketingovou strategii, jelikoz prodej i marketing z velké ¢asti urcuji Gspéch firmy
v nadchézejicich obdobich.

Co se ty¢e marketingové strategie, tak zde dochazi ke tfem rozhodnutim, jako je
volba cilového trhu, zvoleni si marketingového mixu a stanoveni trzniho umisténi vyrobku
Ci sluzby.

Cestou pro zvoleni cilového trhu je segmentace trhu, pfi niz se posuzuje kupni sila a
velikost trhu. Po rozhodnuti se v jakém cilovém trhu bude podnik ptsobit, je dilezité také
zaujmout trzni postaveni vyrobku. Cilem je diferencovat se od konkurence a nastolit
charakteristické rysy, které bude zdkaznik vnimat. Proces vymezovani trzniho umisténi
vyrobku zacind ur€enim si ptipadnych konkuren¢nich vyhod, na zéklad¢ toho se zvoli ta
nejvhodnéjsi ve vSech smérech a nakonec se stanovi G¢innd metoda pro propagaci a
sd€lovani vybrané vyhody. (Srpovda, Svobodova, Skopal, Orlik, 2011)

Dalsi fazi je zvoleni si marketingového mixu, jenz je sestaven z nastrojl, které se
vzajemné prolinaji a rizn¢ kombinuji. Mix, ktery je nejvice v povédomi vsech, je sloZen ze
Ctyf nastroji zvanych 4P a jedna se o metodu urceni produktové strategie a produktového
portfolia z pohledu firmy:

o Product (produkt) — produkt a jeho atributy z pohledu zékaznika.

o Price (cena) — cena jak samotné¢ho produktu, tak souhrnna cenova politika
firmy.

o Place (distribuce) — metody Sifeni produktu od samotného vyrobce az
k findlnimu spottebiteli.

o Promotion (propagace) — forma reklamy na dany produkt.
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Pojmenovani 4P se aplikuje primarné¢ z divodu struc¢nosti a jednoduchosti. Kazda
z pedstavenych proménnych 4P je souhrnem nékolika ¢innosti spojenych s podnikatelem,
z ¢ehoz vyplyva, ze aktivit spojenych s marketingem podniceny podnikem s cilem utvéaiet
nabidku, je daleko vice. Marketingovy mix je soubor vnitinich faktori daného podniku,
jenz jsou nastrojem, ktery napomaha plisobeni na po¢inani zékaznika. Uvedené nastroje je
zapotiebi zkoordinovat a nakombinovat takovym zplsobem, aby co nejvice
korespondovaly s trhem, tedy vnéj$im podminkam. Podnikatel se ale nemusi drzet pouze
téchto 4P, tvofivost a kreativita je v oblasti marketingu vitana. (Zamazalova, 2009)

Jelikoz se prohlubuji a zdokonaluji metody pro fizeni vztaht se zdkazniky a s tim
spojen¢ho vztahového marketingu, zac¢ind se postupné klast i vétsi diraz na tzv.
zakaznicky marketingovy mix 4C, ktery je variantou marketingového mixu 4P a je tvofen
z pohledu spotiebitele:

o Convenience - komfortni dostupnost.
o Customer solution — zabyvani se pozadavkl zakaznika.
o Communications — komunikace k zékaznikovi.

o Cost - ndklady na zdkaznika. (managementmania.com)

Realizacni projektovy plian

K tomu, aby vSechny faze podnikatelského planu probéhly hladce a uspésné, je
zapotiebi si je dobie ¢asové rozvrhnout, k cemuz slouzi ¢asovy harmonogram cinnosti
zvany také jako realiza¢ni projektovy plan. Prvnim krokem pro sestaveni casového
harmonogramu je vymezeni veskerych aktivit, ikond, milnikd a deadlind, které se musi
splnit a dodrzet. Jednou z pomucek, které se na to mize pouzit, je useCkovy diagram, ve
kterém jsou vSechny zminiované Cinnosti a terminy vyobrazeny jako Usecky. Pocatek a
konec kazdé usecky je nazyvan jako meznik a diky t€émto useckdm je jasné viditelné, kdy
se s ¢im musi zacit, aby se vSe v planovaném terminu stihlo, kolik ¢asu to zabere a kdy je

planovan termin dokonceni. (businessinfo.cz, 2012)

Finanéni plan
Vystupem finan¢niho plédnu je predevSim rozvaha, plan penéznich tokl, vynost a
nakladt, vypocet bodu zvratu, finan¢ni analyza, planovany vykaz zisku a ztrat, plan

financovani atd. To vSe doklada redlnost podnikatelského planu z ekonomického pohledu a
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pretvari tak pfedeslé useky podnikatelského planu do formy cisel. Je vSak dilezité brat
v potaz piekazky u podniki, které zacinaji od nuly. Tam jsou zapotifebi nastroje pro
zalozeni a zahajeni podnikatelské ¢innosti, na potizeni ob&ézného i dlouhodobého majetku.
Toto narocné obdobi muze trvat az do doby, nez podnikatel obdrzi prvni trzby
z podnikatelské ¢innosti. Zac¢inajici podnikatelé si mnohdy pletou pojmy piijmy a vydaje,
penézni tok a zisk, vydaje a naklady. (Srpova, Svobodova, Skopal, Orlik, 2011)

V piipadé, Ze podnikatel neni novackem v podnikatelské sféfe, ale se svym
podnikatelskym zamérem jiz néjakou historii mé za sebou, je podstatné, aby se vzdy,
pokud je to alesponi trochu mozné, predkladali i historicka data za minimalné posledni dva
roky. Dal§im principem je fakt, ze finan¢ni plan by m¢l pokryt kompletné celé obdobi, pro
které se podnikatel chystd tézit zcizich finan¢nich zdroji, a to za ptfedpokladu, Ze
vyhotoveny podnikatelsky plan bude prezentovan jako podkladovy materidl pro

vyjednéavani s investorem ¢i bankou. (ipodnikatel.cz, 2012)

Rizika projektu a zakladni piredpoklady jeho tuspéSnosti
Na konci celého podnikatelského planu se zpravidla uvadéji jeho slabiny, silné

stranky, dale také hrozby a pfilezitosti, které je dllezité dolozit. Analyzu lze vypracovavat
jako jednu ze slozek celkové analyzy. Béehem SWOT analyzy se zkoumaji externi faktory,
kterymi jsou hrozby a pfilezitosti, ale také interni faktory, mezi které se adi slabiny a silné
stranky. OznaCeni SWOT analyzy je sloZzeno z pocatecnich pismen anglickych slov a
v ramci kterych se zhodnoti podnikatelsky zamér:

o S —strenghts (silné stranky);

o W —weaknesses (slabé stranky);

o O - opportunities (prilezitosti);

o T —threats (hrozby).

Vsilnych strankadch lze uvést kuptikladu kvalitni a rychly servis, zkuSeny
management nebo vzdélané zaméstnance. Diky témto silnym faktorim dosahne podnik
silného postaveni na trhu a je mozné je uplatnit jako materidl pro konkuren¢ni vyhodu.
Hodnoti se zde potencial, dovednosti, znalosti a schopnost.

Mezi slabé stranky se fadi cenova politika, malo zkuSenosti v marketingové sféfe ¢i

kapitalova sila. Jsou protikladem ke strankam silnym. Pfi vyctu slabych stranek je ptihodné
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je uvadét takovym zpusobem, ktery sice prozradi slabinu podnikatelského planu, ale
zaroven predstavit feSeni, jak slabou stranku odstranit.

Vycet hrozeb a pfilezitosti by se mél zamétovat piedevSim na okoli firmy.
Prilezitosti stavi podnik do poptedi vii¢i konkurenci. S realizaci pfilezitosti vzrista Sance
pro splnéni cili. Nepfiivétiva situace nebo nezadouci zména v okoli podniku pfedstavuje
komplikace pro podnikatelskou cinnost. Podnik musi byt schopen pohotové reagovat
takovym zpisobem, aby je dokédzal minimalizovat nebo dokonce zcela odstranit.
(Blazkova, 2007)

Je zbytecné pied investory skryvat nezadouci skutecnosti, jelikoz by na né diive ¢i
pozd¢ji stejné narazili, a proto je lepsi prozkoumat vSechny mozné situace a uskali, kterd
by vprojektu mohly nastat a dokazat investorim, Ze i stémito mozZnostmi je

v podnikatelském planu pocitano a na jejichz feseni je vSe pfipraveno.

Piilohy

Pocet pfiloh neni pevné stanoven. Zalezi na rliznych okolnostech a pfipad od pfipadu
se lisi. NE€kdy mulze podnikatelsky pldn obsahovat Sedesat stran, jindy tfeba i vice.
Redukovani stran s ptilohami lze vyfesit naptiklad seznamem, na kterém budou ptilohy
uvedeny a seznam poté zaclenit do pfilohy s komentafem, Zze predlozené materidly jsou
k dispozici. (Srpova, Svobodova, Skopal, Orlik, 2011)

Do piiloh by méli byt zahrnuty Zivotopisy jednotlivych ¢lenl, prizkumy trhu,
technické vykresy, vypis z obchodniho rejstiku, obrazky produktli a prospekty, smlouvy,
¢lanky a zpravy o vyrobku a daném trhu a v pifipad€, Ze ma firma jiz né¢jakou minulost, tak
je tieba ji dolozit vykazem zisku a ztrat za uplynulych tfi az pét let a rozvaha. Nékdy neni
nutné uvadét vSechny zminované podklady a naopak obcas je potieba vlozit i néco dalsiho.

(Veber, Srpova a kolektiv, 2012)

3.3 Analyza obchodniho zavodu a jeho okoli

Podnik je otevienym systémem ve vazbé na své okolni prostiedi. Pro kazdy podnik
je podstatné mit ke své podnikatelské ¢innosti k dispozici vstupy a zdroveil se neobejde bez
vystupd, jimiz jsou sluzby a produkty, které produkuje. Uvedené vazby se daji nazvat jako
aktivni, jelikoZz jsou pfic¢inou jeho pisobnosti. Smyslem a zdmérem veskerych podniki je

spokojenost zakaznikd. Na aktivni vztahy navazuji vztahy pasivni, jenZ jsou druhym
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modelem, ktery se tykéd vazeb podniku na své okolni prostfedi, jenz podléhd nepfetrzitym
preménam. (Zuzak, Konigova, 2009)

Okolnim faktoram podléhaji citeln¢ i vysledky organizace, jenz se projevuji jako
hrozby nebo pfilezitosti. Mit informace ohledné okolniho prostfedi podniku je velmi
podstatné, jak pro prizplisobeni se okoli, porozuméni vztahii a souvislosti s okolnim
prostiedim, tak i pro zuzitkovani Sanci pro usmérnéni okoli.

Okolni prostedi podniku je mozno roz¢lenit na vnéjsi okoli a vnitini okoli podniku.
Vnéjs$i v sobé pojima makro prostiedi a mikro prostfedi. Naproti tomu vnitini okoli
podniku se vaze na energii a schopnosti, jenz ovliviiuji podnik zevnitf. Makrookoli
obsahuje ¢initele majici vliv na podnik, ale ten jej nema moznost usmérnit, ackoli tyto rysy
jsou schopni disponovat klicovym ucinkem. Jednd se o faktory, které nejsou zavislé na
zapojeni podniku na daném trhu. Oproti tomu mikrookoli je zndzorflovano Ciniteli, které
podnik je schopen jistym zplisobem ovliviiovat. (Dvotacek, Sluncik, 2012)

Kazdy podnik transformuje vstupy na vystupy.

Obriazek 1 Faktory okoli podniku

VNITRNi VNEISI

Organizacni struktura

Cile podniku Mikrookoli Makrookoli

Pracovni podminky

Zdroje

Zdroj: Viastni zpracovani dle Dvoracek, Sluncik, 2012
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3.3.1 Vnitini prostiedi

Tato oblast podniku je prezentovana jako soubor sil, jenz maji charakteristicky vliv
na vedeni podniku a na pasobnost v jeho jadru. Okolni prostfedi podniku realné znazornuji

vstupy, ale 1 vystupy. (Vachal, Vochozka a kolektiv, 2013)

Obriazek 2 Vniti'ni okoli podniku

TRANSFORMACNI
PROCES

zkudenosti * podnikatelské vydélky
* prace operace e produkty
¢ informace ¢ odpad
e kapital o zisk
e suroviny ¢ informace
e data

Zdroj: Viastni zpracovani dle Dvoracek, Sluncik, 2012

Velmi dilezité je uréeni zasadnich proménnych daného podniku, jinymi slovy téch,
diky nimz je podnik zplisobily vzdorovat veskerym ndstrahdm okolniho prostiedi. Je to
nezbytné z toho diivodu, Ze rozbor vnitiniho prostfedi podniku mé byt orientovan na slabé
a silné stranky daného podniku ve vazbé na konkurenty. (Dvoracek, Sluncik, 2012)

Vnitini prostfedi je mozné zkoumat kupftikladu pouZzitim Goldrattovy teorie omezeni.
Zékladni myslenkou této teorie je fakt, ze vSechny podniky jsou vybudovany k néjakému
zaméru, ale cil jejich plisobeni na trhu ur¢i vyluéné majitel dané¢ho podniku.

V kazdém podniku se nachazeji podnéty, které omezuji vystupy podniku. Je dilezité
vyhledat v podniku fyzické restrikce, jenz ovladd produktivitu podniku. Jestlize se
produktivita limitovani nepfeméni, nelze navyS$it ani produktivitu podniku. Nartst
vykonnosti daného podniku ma vazbu na tyto kroky:

o objeveni limitovani podniku;

o zvoleni zplsobu, jak nejvhodnéji redukci zuzitkovat;
o zkoordinovani zminované¢ho omezeni s vykonem;

o zruSeni limitovani,

o cely proces se provadi znova v piipade, ze se odstranéni omezeni nepovede.
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Prostfednictvim této metody vznikd snaha o nastoleni cesty k nepfetrzitému

zdokonalovani. (Vachal, Vochozka a kolektiv, 2013)

Analyza zdroji a schopnosti podniku

Tato analyza je zaloZena na identifikaci a hodnoceni vnitiniho prostiedi podniku. Na
zaklad¢ zjisténych informace se posuzuje efektivnost a vliv zdroji na podnik. Analyzované
zdroje se rozdéluji do ¢tyt zékladnich skupin:

e Hmotné zdroje — v této skupiné se analyzuji ziskané informace ohledné

stroji, budov, ¢i pozemkd.

e Financ¢ni zdroje — k financnim zdrojim se tadi vlastni kapital, zavazky,
¢i hotovost.

o Lidské zdroje — v této oblasti se hodnoti Uroven zaméstnanct, jejich
zkusenostech a schopnostech.

e Nehmotné zdroje — neni lehké zachytit v ucetnich vykazech, ale Casto

jsou tim nejzésadnéjSim pro uspéch podniku. Jde o licence, know-how,

patenty. (Vochozka, Mulac¢ a kolektiv, 2012)

3.3.2 Vnéjsi prostredi

V ramci odvétvi, které predstavuje soubor podnikli vykondvajici totéz, délaji vSechny
podniky konkrétni ¢innost. DalSim rysem vné&jSiho prostiedi je také podstatné hodnotit
faktory lokalizacni. Ty se budou lisit jak v podnicich, které nabizeji sluzby, tak i v piipadé
podniki podnikajicich s vyrobky. Musi tak byt podnik kromé orientace svych ¢innosti do
odvétvi také zatazen v prostoru.

Veskeré podniky jsou téz zalenéni do systému zem¢ z oblasti ekonomiky, v niz se
vyskytuje. Do okoli ndrodniho se fadi pravni prostiedi, profil a stabilita vlady, ekonomicka
situace, socidlné-ekonomicka povaha podniku, profil technologii a vyrobkd.

Mezi dalsi faktory prostiedi vnéjSiho, jenz musi podniky zohlednovat, se fadi proces

globalizace ekonomiky ve svété, které plisobi na kazdou zemi. (Dvoracek, Sluncik, 2012)
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Obrazek 3 Uceleny pohled na podnikové okoli

Globazln’r OkOIi o]cc)avklic\ér:svano internacionalnimi

e prezentuje se ekologickymi,
z I ¢ I ¢ politickymi, technologickymi a
NarOdn' OkOI’ demografickymi faktory za zemi, se
kterou se podnik ztotoZnuje
e Uspéch podléha situovani v

Lokdlni okoli  oblasti & mésté kde podnik

plsobi
P e soucasni i budouci dodavatelég,
OdVetVl konkurenti, odbératelé
. ¢ libovolny podnik v kterémkoli
POdn'k odvétvi

Zdroj: Viastni zpracovani dle Dvoracek, Sluncik, 2012

PEST analyza

Jedna z metod, které slouzi pro zkoumani vnéjsi okoli podniku, je PEST analyza.
Jedna se o nejrozsitenéjsi analytickou metodu, kterd hodnoti makrookoli podniku. Zkratka
PEST je sestavena z pocatecnich pismen zkoumanych faktort, které 1ze délit na politické,
ekonomické, socialné-demografické a technologické.

e Politické faktory — v téchto faktorech jsou zachyceny legislativni ptedpisy,

které spadaji do politické situace v dané zemi.

o Ekonomické faktory — v téchto faktorech je vyhodnocena naptiklad mira

nezaméstnanosti, vyvoj hrubého domaciho produktu, mira inflace, ¢i cena a

dostupnost energii.

e Socialné-demografické faktory — mezi tyto faktory se fadi mira vzdélanosti,
demograficky vyvoj, postoj k praci.
e Technologické faktory — zde se zkoumaji trendy v inovacich a vyvoji

produktt. (Vachal, Vochozka a kolektiv, 2013)
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3.3.3 SWOT analyza

Jde o nastroj, diky kterému se jednoduSe hodnoti vnéjsi a vnitini prostiedi daného
podniku. Nézev této analyzy je sestaven ze zkratek ¢ty skupin faktor okolniho prostredi —
strenghts (silné stranky), weakennes (slabé stranky), opportunities (ptilezitosti), threats
(hrozby). Posledni dvé zminované kategorie se tykaji vn¢jSiho okoli, kdezto slabiny a silné
stranky jsou vazany k okoli vnitinimu. (Dvoracek, Sluncik, 2012)

Béhem realizace SWOT analyzy se zkoumaji slabiny a silné stranky, jinymi slovy
interni Cinitelé, ale také hrozby a pfilezitosti spadajici pod externi faktory. Dil¢i faktory se
roz¢leni do SWOT matice. Podstata SWOT analyzy je zachycena na obrazku 4. (Blazkova,
2007)

Obrazek 4 Podstata SWOT analyzy

VNITRNI

%:. Slabeé

weaknesses

Ve

KLADNE

INYOdYZ

z

Prilezitosti

opportunities

VNEJSI
Zdroj: Viastni zpracovani dle Dvoracek, Sluncik, 2012

SWOT analyzu je mozné provadét formou workshopu, kdy je dulezité urcit jednu
osobu, ktera bude cely workshop moderovat a zaroven s jeji pomoci bude béhem toho

probihat proudéni informaci bez omezeni ucastnikl, aniz by se diky svym ndzorim a
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mysSlenkdm m¢ély citit ostudné. VSichni, jenz se jedndni v podob¢ workshopu ucastni, musi
pfedstavovat odborny pohled na danou problematiku, nikoli ten osobni. Moderator tak
stanovi Casovy harmonogram potfebny pro bezproblémovou organizaci a tok napadl a
mysSlenek. U postiehti zicastnénych osob nestaci pouze jejich popis, ale mély by byt
pfedevs§im presné, faktické, analyzujici a posuzujici. Pocet zcastnénych osob, které
pfispivaji svymi ndzory a napady se liSi v zdvislosti na druhu analyzy a typu zmény.
V ptipad¢é zasadnich zmén by se pocet téchto osob mél pohybovat v rozmezi dvaceti az
tiiceti Clenti a pii béznych analyzach je mnozstvi ¢lent néco mezi Sesti az deseti
ptispévateli. Jednim z nedostatklli analyzy SWOT je pokladana jeji neménnost s ohledem
na transformuyjici se prostredi.
Z analyzy SWOT se daji urcit i nasledujici charakteristické strategie:

o ST — pouziti silnych stranek k vymyceni ohroZeni,

o SO —pouziti silnych stranek a postaveni ptilezitosti do popiedi;

o WT — snizeni poctu slabych stranek a vyvarovani se hrozeb;

o WO — zdolani slabych stranek za pouZiti piilezitosti.

(Dvoracek, Sluncik, 2012)
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4 Vlastni prace

V ¢asti vlastni prace se nasledujici kapitoly vénuji vypracovani podnikatelského

planu. Poznatky nabyté z literatury a zakonl uvedenych v teoretické ¢asti jsou aplikovany

do praxe. Je zde sestaven podnikatelsky plan pro vznik krejcovského salonu, ktery

predstavuje dilezité udaje o obchodnim zavodu, ktery je zakladan.

4.1 Navrh podnikatelského planu

Nasledujici cast je zaméfena na sestaveni konkrétniho podnikatelského planu pro

vybudovani krejéovského salonu. Jsou zde prezentovany zdkladni Cinnosti pro novée

vznikajici podnik, jeho hladky vstup do zacatku podnikdni a uspéSny chod obchodniho

zavodu 1 v budoucnu.

4.1.1 Titulni list

Podnikatelsky plan:
Nazev obchodniho zavodu:

Sidlo provozovny:

Datum zaloZeni obchodniho zavodu:

Odpovédna osoba:
Navrh e-mailové adresy:
Pravni forma podnikani:

Charakteristika zavodu:

Platce DPH:

Darnova evidence:

Zalozeni krejcovského salonu

Krejcovsky salon Zlata Nitka

Na Radouci, Mlada Boleslav

01.01. 2021

Bc. Tereza Viglaska
zlatanitka@krejcovstvi.cz

Fyzicka osoba

Predmétem podnikatelského zdméru je vyroba,
oprava a Uprava odévi

ne

ano

Informace v dokumentu jsou ditvérné a patii do obchodniho tajemstvi. Zadna cast
dokumentu nesmi byt kopirovana ani jinak reprodukovana ci ukladana v tisténé nebo
elektronickeé verzi bez pisemného souhlasu autora.
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4.1.2 Uvod a zamér podnikatelského plinu

Podnikatelsky plan je vypracovan ve verzi 1.1. Jeho obsah je rozdélen do nékolika
kapitol, které jsou zaméfeny na vyhodnoceni a posouzeni moznosti vybudovani
krejcovského salonu sjednou krej¢ovou, ve stiedoCeském kraji a na zékladé
zivnostenského listu. Krejcova je vyucena se zaméfim na panské odévy, €ili jako panska

krej¢ova. Za sebou ma vice nez 20 let praxe v oboru.

4.1.3 Shrnuti

Podnikatelsky plan je urcen pro majitelku krej¢ovského salonu, kterd je zacinajici
podnikatelkou, jako podkladovy materidl k zalozeni obchodniho zdvodu bez vétSich
komplikaci a GspéSnému vedeni a organizaci svého vlastniho krejcovstvi.

Dokument obsahuje piedev§im charakteristiku podnikatelské pfilezitosti, cile
kratsiho i dlouhodobého charakteru, popis potencidlniho trhu a nastolené strategie v oblasti
marketingu. Déle je vypracovana analyza konkurence, realizacni a finan¢ni zameér, ktery je
nasledné vyhodnocen a posouzena realizace krejcovského salonu. Zavérecnou casti, ale
neméné dulezitou, jsou potencidlni rizika a jejich analyza, které podnikatelskému planu
dodévaji kompletnost.

Krejcovsky salon nabizi zakazkové S§iti odévl, opravy a upravy odévi a jako
dopliikkovou sluzbou je zehleni. V salonu ptisobi, spolu s majitelkou obchodniho zavodu,
jedna krejcova, ktera ma vice jak 20 let praxe v oboru. Tyto zkuSenosti jsou nespornou
vyhodou oproti ostatnim krej¢ovstvim. Do podnikani je vloZzen vlastni kapital ve vysi

300 000 K¢ a vyhodnoceny tfi mozné varianty s predikei tii let.

4.1.4 Charakteristika podnikatelské prilezitosti

Krej¢ovsky salon Zlatd nitka bude vytvofen jako zcela novy obchodni zavod bez
jakychkoli névaznosti a vazeb na jiny projekt. Cely koncept salonu je zalozen na
poskytovani prvottidnich sluzeb z oblasti zakdzkového krejCovstvi v moderné zafizeném a
snadno pfistupném salonu pisobicim na sidlisti, kde je spolecné s krejcovou a majitelkou

salonu vytvafeno velmi piijemné, utulné a pratelské prostfedi. Krejcovstvi nebude
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omezeno jen na urcitou vékovou skupinu, ale bude uréeno zenam, détem i muzim napfic
vékovymi kategoriemi. Jinymi slovy kazdy je vitan.

V dnesni dob¢ je dostupné v obchodech témét vSe a za relativné piijatelné ceny. Na
prvni pohled se tak mtze zdat, ze krejcovské femeslo je na sestupu, coz se muze jevit jako
negativni faktor pfi zakladdni krejcovského salonu. To ovSem neni spravné tvrzeni.
Existuje mnoho lidi, ktefi zakdzkové Siti vyhledavaji. Naptiklad z toho diivodu, Ze nemaji
konfekéni velikost a potfebuji zakoupené odévy upravit dle potfeby a nebo dokonce na
miru zhotovit zcela novy kus oble€eni, ktery jim padne a navic bude originadlnim kouskem
v jejich Satniku, ktery nikdo jiny mit nebude. Nespornou vyhodou je i fakt, Ze krejcova,
ktera bude obleceni §it a upravovat, je vyucena v oboru, ma za sebou 20 let praxe v oboru a
soucasti poskytovanych sluzeb zakaznikiim tak bude i poradenstvi v oblasti latek, stfihu a
typu obleceni.

Krej¢ovsky salon bude zalozen na zéklad¢ zivnostenského listu, a to z toho divodu,
ze je to nejvhodnéjsi variantou s ohledem na majitelku obchodniho zavodu, ktera je
zacateCnikem v oblasti podnikani. V budoucnu si pravni formu zdvod miiZze nechat zménit.
Jednim z diivodll pro zvoleni této moznosti zaloZeni podniku je pfedevsim ten, Ze majitelka
je jedinou zakladajici osobou. Dal§im diivodem je fakt, ze zaloZeni touto formou neni tolik
financné ani kapitdlové naro¢né a celkové je to jeden ztéch snadnéjSich modeld pro
vytvofeni krejc¢ovského salonu a zahdjeni podnikatelské ¢innosti.

Salon bude nabizet sluzby, které se ke krejcovstvi ptimo vztahuji. Jedna se o rtizné
opravy a upravy odévu, ale i velmi zddané zakazkové $iti, kde si zdkaznik mize sam odév
navrhnout a nechat usit nebo se s plnou diivérou obratit na krej¢ovou, kterda zdkaznikovi
poradi jak se stfihem, ktery bude zdkaznikové postavé lichotit, tak i s latkou, kterd bude
pro dany typ odévu nejvhodngjsi. Skala odévi itych na zakazku je rozmanita. Zakaznik si
muze nechat v salonu usit jak kalhoty, suknég, halenky, tak i celé¢ panské ¢i ddmské obleky
nebo détské obleceni. V ptipadé¢ oprav a uprav odévil je jedinou podminkou pro zpracovani
zakazky Cistota donesenych odévi, které zakaznik pozaduje upravit.

Misto vykonu podnikatelské ¢innosti je oblast trvalého pobytu majitelky, tedy mésto
Mlada Boleslav, nachazejici se ve stfedoceském kraji na trase mezi Libercem a Prahou.
Majitelka salonu bude zajistovat veSkeré financni a organizacni zalezitosti a predevSim

bude jednat jménem obchodniho zavodu.
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Organizacni schéma

Krej¢ovsky salon zac¢inajici podnikatelky lze charakterizovat jako mikropodnik, jenz
se fadi do kategorie zdvodu, ktery ¢itd nejvySe deset zaméstnanci. Funkce fidiciho
managementu, do kterého spadaji Cinnosti tykajici se vedeni zavodu, strategického
planovani, fizeni a organizace, vykondvd sama majitelka. V krej¢ovském salonu je
zaméstnana jedna osoba, kterou je krejcova. Na pozici prodeje, neboli pfijimani zakazek,
bude figurovat pfimo sama majitelka salonu. Externé¢ obchodni zavod spolupracuje
s ucetni, do které je vlozena plna diivéra v ramci tcetnictvi.

Vzhledem k tomu, Ze zavod ¢itd pouze jednoho zaméstnance na pozici vyrobni a
pfijem zakdzek obstara sama majitelka podniku, jsou role jasné rozdé€lené a definované.
Zasadnim pozadavkem na vyrobni pozici je ochota, flexibilita a pfedev§im praxe v oboru.
Dtlezitym aspektem je také shoda zaméstnance svizemi a cili podniku, které si
podnikatelka stanovila a je pln¢ oteviena i1 nidpadim a inovacim, které zaméstnanec
navrhne. Na pozici prodejni, kde figuruje piimo podnikatelka, je nutnd samostatnost,
ochota, vstficnost a prfedevsim schopnost komunikace s lidmi. Aby kvalita zaméstnance
stoupala, a tim rostl i pocet spokojenych zdkaznikii, zajiStuje podnikatelka sobé i

zameéstnanci ucast na workshopech a skolenich.

Zazemi, vybaveni provozovny a majetek

Prostor, ve kterém bude krejéovsky salon provozovan, se nachézi v Mladé Boleslavi,
vulici Na Radouci. Podnikatelka si v této ulici pronajme sklepni prostor v panelovém
domé o vyméie 30m?, za ktery mési¢né uhradi 5 845 K&, coz zahrnuje i energie a rozhlas.
Obchodni prostor je jedna velkd mistnost, kde bude ¢ast prodejni od ¢asti vyrobni oddélena
uloznymi regély, které se budou tyc¢it az ke stropu a budou pfistupné pouze z vyrobni casti.
Zadni casti regali, které budou sméfovat do prostoru prodejni €asti, je mozné vyuzit k
vystaveni fotografii s modely z dilny tohoto salonu na jedné a s osvétlenym logem salonu
na druhé ¢asti regali. Mezi nimi bude priichod z prodejniho prostoru do vyrobniho.

V prodejni ¢asti salonu je piijimaci prostor, kde se naproti dvefim rozprostird dlouhy
pult. Pii vstupu do salonu je po pravé strané piistup na toaletu a vésak a na levé stran¢ se
nachazi tzv. ¢ekaci prostor, kde je umistén maly gau¢ s médnimi Casopisy pro klienty a

détsky koutek, ve kterém je stolecek se zidlickou, pastelky a papiry. Zakaznici tak maji
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moznost piijit i se svymi détmi, které si Cas strdveny v salonu mohou vyplnit kreslenim a
rozvijenim svych kreativnich schopnosti.

Uprostied dilny je umistén velky stfihacsky stil, ktery je velmi dilezitym prvkem
salonu a ma tedy své vysadni postaveni. Dale je zde u jedné stény Sici stroj se zidli a
overlock. Na stén¢ druhé pak Zehlici stiil s zehlickou a Stendr na jiz hotové odévy. V rohu
mistnosti je vytvoien zkuSebni prostor se zrcadlem, jenz je oddéleny dvéma paravany. Ve
druhém rohu vedle Sicich strojii je postavena krejcovska panna, kterd je také nezbytnou
soucasti salonu.

Podnikatelka do krej¢ovského salonu vlozila vlastni kapital ve vysi 300 000 K¢,
ktery je dostateCnou Castkou pro vybudovani salonu bez toho, aniz by si musela brat
pujcku, ktera by byla pro salon zbyte¢nou zatezi.

Hodnota dlouhodobého majetku skladajiciho se z hmotného majetku, jenz zahrnuje

vybaveni provozovny, je 125 515 K¢.

Provozni doba salonu
Krejcovsky salon je tu pro zédkazniky, a proto bude otevieno cely pracovni tyden a o
vikendech po ptedchozi domluvé. Provozni doba salonu je podrobnéji rozepsana v nize

uvedené tabulce.

Tabulka 1 Provozni doba salonu
Den Oteviraci doba
PONDELI 09:00 — 12:00  12:30 - 17:30
UTERY 09:00 — 12:00  12:30 - 17:30
STREDA 07:00—11:00  11:30 - 15:30
CTVRTEK 09:00 — 12:00  12:30-17:30
PATEK 09:00 — 12:00  12:30 - 17:30
SOBOTA - NEDELE ZAVRENO

Zdroj: Viastni zpracovani

Béhem tydne je otevieno kazdy den ve stejnou dobu, s vyjimkou stfedy. Takto je

provozni doba provozovny koncipovana ztoho diivodu, aby byla dostupnd vSem. Jak
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odpoledne, kdy je k dispozici pro zdkazniky, ktefi se vraci z prace domu, tak i1 jeden den

v tydnu rano, nez do prace odchazeji. Kazdy den je pak po dobu 30 minut poledni pauza.

4.1.5 Vize a mise obchodniho zavodu

Vizi obchodniho zavodu, kterému se podnikatelsky pldn vénuje, je stat se
vyhlasenym krejcovskym salonem v Mladé Boleslavi a jeho blizkém okoli, ktery bude
véhlasny tim, Ze plni lidem ptéani v relativné kratkém casovém useku a vytvari kvalitni,
$pickové a padnouci odévy, ve kterych se zdkaznici budouci citit pohodlné¢ a budou tak
podavat na salon dobré reference podlozené skutecnymi vysledky, ¢imz si krejcovsky
salon vybuduje dobré jméno a ziska si nové zakazniky.

Poslanim krejcovského salonu je poskytnuti kvalitnich sluzeb z oblasti krejcovstvi, a
to vSem svym zékazniklim, kteti do salonu zavitaji. Zasadni pro salon je vyjit jim vstfic a
usit ¢i upravit odévy dle jejich ptani, ptipadné ptispét odbornou radou ¢i inspirativnim a
kreativnim napadem tak, aby odchazeli spokojeni a s pocitem, ze o né¢ bylo dobie
postarano a radi se do salonu vratili. V rdmci mise podniku zahrnujici zajisténi maximalni
spokojenosti zdkaznikd je pocitdno i s poskytnutim nadstandardnich sluzeb v podobé
pfijimani zakazek o vikendu a mimo pracovni dobu, ¢i provedeni mensich Gprav odévl na

pockani.
4.1.6 Stanoveni cilu

Soucasti stanovenych cilt, je i jejich dalsi déleni, a to na kratkodobé a dlouhodobé.
Mezi ty kratkodobé cile bude patfit zajisté ndlezité a poutavé piedstaveni krej¢ovského
salonu ob¢anlim mésta Mlada Boleslav a jeho blizkému okoli se sluzbami, které nabizi, a
to takovym zplsobem, aby si v co nejkratsi dobé¢ ziskal jejich pozornost. Vedle seznameni
obyvatel s podnikem je dal$im a neméné dilezitym kratkodobym cilem jejich spokojenost
a touha se do podniku vracet a znova jej navstivit s o€ekdvanim, Ze jejich prani bude
vyhovéno. Na prvni navstéveé zavisi vznik dlouhodobého vztahu podniku se zdkaznikem.
Na zaklad¢ jeho doporuceni se navazou dalsi vztahy a kontakty s potencidlnimi zdkazniky.

Mezi dlouhodobé cile se tadi predevSim vybudovani si své Cestné pozice na trhu
prosperity a konkurenceschopnosti, které lze docilit zejména diky Sirokému portfoliu
kvalitnich sluzeb, ptatelskému a vstficnému ptistupu ke klientim, ¢imz se podnik dostane
do pozice, kdy je kladné¢ zaclenén do jejich povédomi, coz pfiznivé pisobi na Sifeni

dobrého jména krej¢ovského salonu.
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Stézejnim cilem je zvySeni poctu zakazek rozsifenim portfolia sluzeb krej¢ovského
salonu, jehoz vlastnosti lze klasifikovat pojmem SMART. Rozsiteni bude spocivat
v prodeji vlastnich vyrobk, a to v podobé hotovych stiihil na tfi zdkladni druhy damskych
odévl ve velikostech S — XL. Zakaznici si tak budou moci pfimo v salonu pfipravené
stiithy zakoupit. Pro tuto sluzbu nejsou potieba zvlaStni podminky, vSe potiebné jiz
v salonu je v rdmci naskladnéni spotfebniho materidlu. Rozsiteni je v planu do 9 mésict od

zahdjeni provozu salonu.

Tabulka 2 SMART cil

Vytvofeni univerzalnich stfihl na jednotlivé typy damskych
odévi: sukné, kalhoty, Saty. Ve velikostech S — XL.

Sukné S — 10 ks, M — 10 ks, L — 10 ks, XL — 10 ks.

Kalhoty S — 10 ks, M — 10 ks, L — 10 ks, XL — 10 ks.

Saty S—10ks, M —10ks, L — 10 ks, XL — 10 ks.

Cil je dosazitelny, salon ma prostory a prostredky pro

vyhotoveni.

Sluzba navic, ktera ptilaka nové potencialni zdkazniky. Ti si
nemusi jen koupit stfih, ale mohou si rovnou nechat i usit
odév. Nova sluzba, kterou konkuren¢ni krejcovstvi ve

spadové oblasti nenabizeji.

Rozsiteni portfolia do 9 mésict od zahéjeni provozu.

Zdroj: Vlastni zpracovani

Pfi naplnéni stanoveného cile se zvysi pocet zakédzek a salon tak ziskd dal§i nové

klienty.

4.1.7 Analyza okolniho prostiedi

Pro tspéch a zajisténi dlouhé plisobnosti salonu na trhu, je zapotiebi provést analyzu
okolniho prostiedi, kterému je vénovana nésledujici kapitola, jenz je rozdélena do dvou

Gasti. Prvni Gast se zabyva makroprostiedim, kde je implementovana PEST analyza. Cést
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druhd je zaméfena na analyzu mikroprostiedi za pomoci Porterova modelu konkuren¢nich

sil.

Analyza makroprostiedi

Za pomoci PEST analyzy se identifikuji faktory, které jsou soucéasti makrookoli.
Veskeré¢ zjisténé faktory plsobi riznymi vlivy na ¢innost firmy. Uvedend analyza ma za cil
pomoci bliz§imu poznani okolniho prostiedi, ve kterém se provozovna krej¢ovského

salonu nachéazi.

PEST analyza
Tato analyza detailnéji popisuje externi faktory, které mohou ovlivilovat dané

podnikéani. Zminovanymi faktory jsou politické, ekonomické, socidlni a technologické.

Politické faktory

Ceska republika je zemi, kde je konkurenceschopnost malych a stiednich podnikatelti
podporovana.

Pti zakladani podnikatelské ¢innosti nesmi byt opomenuta ani elektronicka evidence
trzeb (EET), ktera je v CR zavedena od 01.12.2016 a hlavnim cilem tohoto systému je
srovnat podnikatelské prostiedi na izemi Ceské republiky a nastolit rovné podminky na
trhu pro vSechny jeho Gcastniky. V soucasnosti se EET tyka téch, ktefi ve svych ¢innostech
poskytuji stravovaci ¢i ubytovaci sluzby nebo se jedna o velkoobchod ¢i maloobchod. Na
zacatku kvétna, konkrétné od 01.05.2020, bude tato povinnost evidovani trzeb elektronicky
roz§ifena i mezi ostatni profese a ¢innosti a bude se tak po tomto datu dotykat v podstaté
viech OSVC a podnikateli, jenz penize nebo ¢ast pendz piijimaji v hotovosti. Od tohoto
data ptfibyde i dalsi varianta, jak EET vykonavat, a to prostfednictvim vydavani papirovych
uctenek, kde nebude potieba pripojeni k internetu. Pro tento rezim je potieba vyzvednout si
na finan¢nim Ufadu papirové uctenky (blocky) a kazdé ctvrtleti podat ozndmeni o trzbach i
s celkovou sumou za kazdy mésic na piislusny finan¢ni ufad. V platnost tato moznost
vyjde na zacatku kvétna, zadat se vSak o n€j mize jiz v téchto dnech. Pro tento tzv. offline
rezim je nutné bezpodminecné spliiovat nasledujici predpoklady:

o trzby za 4 bezprostiedné predchdzejici kalendaini Ctvrtleti nepievysi castku

600 000 K¢;
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o podnikatel neni platcem DPH;
o predpokladana vyse ocekdvanych piijmi ztrzeb ve 12 bezprostiedné
nadchdzejicich kalendarnich mésicich nepiekroci 600 000 K¢;

o podnikatel nezamé&stnava vice nez 2 zaméstnance.

Vsechny tyto podminky se tykaji pouze téch trzeb, které jsou piijimany v hotovosti a

podléhaji tak systému elektronické evidence trzeb.

Ekonomické faktory

Na zakladé nejnovéjsich wdajii zvefejnénych Ceskym statistickym tfadem bylo
obdobi konce roku 2019 v Ceské republice ve znameni riistu primérmé mési¢ni nominélni
mzdy (dale jen primérna mzda). Oproti stejnému obdobi roku pfedchoziho, tedy 2018, se
praimérnd mzda zvysila redln¢ o 3,6 %. Na zdklad¢ téchto faktli tak hrubd mzda cinila
36 144 K¢. Ve srovnani s predchozim ctvrtletim roku 2019 vzrostla primérnd mzda
v Ceské republice o 1,6 %, a to po o¢isténi od sezénnich vlivi. V mezikrajském srovnani
jsou v soucasnosti k dispozici od Ceského statistického ufadu data ze 4. étvrtleti roku 2019,
kde primérnd mési¢ni mzda na prepoctené pocty zaméstnanci ve Stiedoceském kraji
Cinila 36 829 K¢&. V porovnéni se 4. ctvrtletim roku 2018, se primérna mési¢ni mzda
zvysila o 2 624 K¢, coz dokazuje fakt, Ze primérné mzdy sviznym tempem rostou i ve
Stiedoceském kraji, ktery se tak fadi na druhé misto za hlavni mésto Prahu a zaroven
ptevysuje celorepublikovy prameér. Podle posledniho prizkumu se primérny hruby
mésicni plat v Mladé Boleslavi vySplhal na ¢astku 40 585 K¢&. Primérny plat a vy$s$i ma
zde 41 % obyvatel. Vysledky této analyzy jsou velmi dobrou zpravou pro zacinajici i
stavajici podnikatele v tomto kraji a predev§im v Mladé Boleslavi, a to zejména z toho

divodu, Ze lidé se nebudou omezovat a naopak budou poptavat kvalitni sluzby.

Socialni faktory

Podle nejnovéjsich dostupnych Gdaji z demografické bilance Ceského statistického
ufadu zilo na konci roku 2018 v obci Mlada Boleslav celkem 44 489 obyvatel. Uvedeny
graf ukazuje vékovou strukturu obyvatelstva mésta, kde osa Y oznacuje vek obyvatel a osa

X znézornuje pocet osob k danému veku.
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Graf 1 Vékové sloZeni obyvatelstva mésta Mlada Boleslav k 31. 12. 2018
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Zdroj: Cesky statisticky vrad, 2019

Z grafu lze vycist, ze nejvétsi zastoupeni ke 31. 12. 2018 maji muzi ve véku kolem
40 let. Na druhou stranu populace Zen svym poctem prevysuje muze piiblizn€ od 65 roku
svého zivota. Obé tyto informace jsou dobrou zpravou pro provozovani krejcovského
salonu, jelikoz muzi kolem véku 40 — 44 let patii ke skupiné obyvatel, kterda se v tomto
véku nejéastéji rozvadi. Dle Ceského statistického tfadu se podle posledniho 3etfeni
vtomto v€kovém rozmezi rozvadi az 5663 miZzu, coZ je nejvysSi pocet zpohledu
vekovych kategorii. Tito muzi zpravidla vyhledavaji Castéji krejcovské sluzby. Nikoli
z divodu &iti celych od&vii, ale naopak z diivodi mensich tiprav. Zeny naopak vyhledavaji
krejcovské sluzby v kazdém veéku. Mladsi zeny z toho diivodu, Ze chtéji zhotovit originalni
kusy odévi do svého Satniku $ité na miru. Poptavka je také po usiti odévil ¢i rliznych
masek a prevlekl pro déti na rizné napiiklad Skolni akce a Zeny starSiho véku prevazné

kvtli upravam svych vlastnich odéva.
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Technologické faktory

Pro Gsp&$né provozovani krejcovské ¢innosti je pro salon nezbytné mit kvalitni stroje
a vybaveni. Moderni a kvalitni stroje nejen, ze svou praci odvedou dobfte, ale Spickové
krejéovské vybaveni praci znaéné ulehéi, a tim i zrychli cely priibéh zakazky. Cim
kvalitnéji a rychleji bude zédkaznikiv pozadavek splnén, tim spokojenéjsi bude a stane se
tak stalym klientem, jenz se bude do salonu rad vracet.

Zaméstnanec, tedy krej¢ova salonu, je vyucCena voboru a profesiondlem
s dlouholetou praxi a zkuSenostmi a muze tak pfispét svymi poznatky a nabytymi
védomostmi tykajici se Sicich strojii a dal§itho vybaveni pro krejcovsky salon. Je potieba
také myslet na to, Ze postupem casu se stroje a ostatni vybaveni budou muset obménovat,
a to jak z divodu nefunkénosti daného stroje, tak i z ditvodu inovativniho. V oboru jako je
krej¢ovstvi nesmi byt opomenuta ani pravidelna tdrzba Sicich stroju, kterd je dualezitou
soucasti provozu. Je potieba stroje pravidelné Cistit a promazavat, aby jejich funkéni
vlastnosti vydrzely v chodu co nejdelsi moznou dobu.

Jako témér v kazdém oboru, tak i zde se stroje zdokonaluji. Je proto nutné sledovat
nejnovejsi trendy a inovace, v rdmci Sicich stroji. Zakladajici krejcovsky salon je vybaven

jednim z nejlepsich Sicich stroji, ktery je na trhu k dispozici.

Analyza mikroprostiedi

Pro prizkum mikroprostfedi je aplikovana analyza zndméa pod ndzvem Portertv
model péti sil. Pouzitd analyza provétuje pét faktort, které spolu souvisi, jsou propojeny a
vzajemné se ovliviwuji. Tyto faktory urcuji, zda se bude podnikateli dafit a jeho
podnikatelska ¢innost se bude déle rozvijet tim spravnym smérem. Mezi tyto rozhodujici
Cinitele se fadi sila vlivu odbérateld, sila vlivu dodavateld, stavajici konkurence, riziko

vstupu novych konkurentl a hrozba substitutti.
Portertiv model péti sil

Hlavnim cilem zvolené analyzy je zmapovani faktorti a uréeni miry konkuren¢nich

sil, které na trhu ptisobi a ovliviluji vyjednavaci pozici firmy v daném odvétvi.
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Sila vlivu odbératelt

Odbeérateli jsou v piipad¢ krejcovského salonu jeho klienti, ktefi maji zasadni slovo
na daném trhu, a to piedev§im z diivodu jejich preferenci na kvalitu vyrobkl a sluzeb a
vytvareni cenové relace. Spokojenost klientl je hlavnim cilem krejc¢ovského salonu.
Dosazenim spokojenosti svych klientli se tak zveda i kvalita a dobré jméno celého salonu.
Klienti nevyhledavaji jen kvalitni zboZi a sluzby, ale velkou roli u nich hraje praveé povést
salonu, kterou utvaii jak osobni zkuSenost klientt, tak reference, které ziskaji od svého
okoli a vSechny tyto aspekty pak pfispivaji k jejich rozhodnuti o navstiveni krej¢ovského
salonu. Po tomto zdsadnim rozhodnuti jsou ochotni si za kvalitné¢ odvedené a spolehlivé
sluzby pfiplatit. Provozovna budouciho krejcovského salonu je situovana na okraji
severniho sidlisté, které je frekventované jak z divodu nékolika okolnich zékladnich $kol,
tak 1 obchodl s potravinami. Tato lokalita, ve které se provozovna salonu nachazi, je
vhodna i pro volno¢asové aktivity. Vede zde cyklostezka a ackoli se jedna o okraj mésta, je
zde 1 krasnd ptiroda diky néarodni pfirodni pamatce Radouc. Salon je snadno pfistupny
dopravé, ktera spojuje centrum meésta se sidlistém hned nékolika linkami a nejblizsi
zastavka je par metrti od samotného salonu. DalSim dilezitym aspektem pro ziskéani si
klientl je cena, kterou salon stanovi jednak na zadklad¢ analyzy konkurence, ale také
s ohledem na kvalitu nabizenych sluzeb. Je vSak dobré se vyvarovat ¢astym zméndm co se
ty¢e cen, a to predev§im v piipad€ jejich navySovani. Pfi tvorbé ceny se klade diraz
zejména na piijemné prostredi, sympaticky a mily persondl, odborné poradenstvi a sluzby
nad ramec standardniho servisu, jenz salon bézn¢ nabizi. Klienty salonu jsou zakaznici
napfi¢ veékovymi kategoriemi Zen i muzl. Jelikoz ale oblast pisobeni krejé¢ovského salonu
patii k tém, kde je primérnd hruba mési¢ni mzda vyssi, nemusi podnikatelka své sluzby
podhodnocovat.

Navzdory vSem kladnym strdnkam, které k provozovani krej¢ovského salonu
pozitivné pfispivaji, je zde stale fakt, ze si zdkaznici mohou jiz hotové odévy zakoupit
v kamennych obchodech. S pfihlédnutim k tomuto faktu je vyjednavaci sila odbératelti
relativné vysoka. Z toho divodu se krejcovsky salon musi orientovat na zakaznika co

nejvice a poskytnout mu sluzby a komfort, ktery jinde nenajde.
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Sila vlivu dodavatelu

Provozovani krejcovstvi vyzaduje dodavatele z oblasti latek a dalSich galanternich
dopliikki nezbytnych pro vykonavani krej¢ovské ¢innosti. Zakaznik si samozfejmé muize
donést své latky a dalsi dopliky, které chce do vyrobku zakomponovat, ale v salonu je
k dispozici 1 vzornik latek, ze kterého si miize jakoukoli latku vybrat a salon nasledné
danou latku objedna. To se vSak netykd pouze latek, ale je moznost si nechat objednat i
dalsi galanterni doplnky, které ptijdou pifimo do salonu.

Krejcovsky salon bude vyuzivat ¢tyfi hlavni dodavatele, z ¢ehoz dva znich sidli
v Praze, tedy pomérné blizko sidlu provozovny salonu.

V tomto odvétvi vSak existuje celd fada dodavateld, od kterych I1ze objednavat a neni
proto velkou komplikaci pro provoz podnikatelské ¢innosti krejcovského salonu, pokud

n¢ktery z nich své plisobeni na trhu ukonc¢i. Sila dodavateli je proto spiSe mala.

Sila stavajici konkurence

Na prvni pohled by se mohlo zdat, ze ve méstech mnoho krejcovskych dilen,
provozoven ¢i salonl neni, opak je vSak pravdou. Jen ve mésté Mlada Boleslav je 8
podnikatelti, kteti poskytuji krejéovské sluzby ve svych provozovnach. Néktefi z nich
poskytuji pouze sluzby ve forme uprav a oprav odév, dalsi k tomu §iji i odévy na zakdzku
¢i vysivaji a jini ke své hlavni ¢innosti nabizeji navic i doplitkové sluzby. NejvétSimi
konkurenty z celkového poctu 8 podnikatell v tomto odvétvi, jsou dva. Ostatni nejsou
takovymi rivaly, jelikoz se vedle oprav a Gprav odévli zamétuji spise na jiné ¢innosti, nez
je zakéazkové Siti. Jedna se naptiklad o prodej galanternich dopliikti, zakazkové vysivani
nebo $iti kabelek a kozeného zbozi.

Jednim ze dvou nejvétSich konkurencnich obchodnich zavodu je krejcovstvi, které
nabizi sluzby jak zakdzkového $iti, upravy a opravy odévd, tak i zaclon, polstait a dalSich
textilii. Dal§im faktorem, diky kterému je toto krejcovstvi spatiovano jako nejvétsi hrozba
pro zakladajici salon, je umisténi sidla této provozovny. Ta se nachazi na stejném sidlisti
jako zakladajici krejcovsky salon, pouze o par ulic dal. Druhym konkurencnim
krejcovstvim je provozovna, nachazejici se sice na opacné stran¢ mesta, ale piimo v jeho
centru, jenz nabizi jak zakazkové Siti odévi, tak jejich opravy a upravy, Siti spolecenskych
Satli a lizkovin. To vSe dopliiuje navic o prodej pradla, coz sice neni konkuren¢ni ¢innost,

ale jde o rozsifeni nabidky sluzeb, které mnoho zakaznikli upouta.
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Z provedené analyzy lze fici, Ze se jednd o prostfedi dokonalé konkurence. Nékteré
obchodni zavody ve spadové oblasti nemaji ziizené webové stranky. Reakce pii vstupu
nového konkuren¢éniho obchodniho zdvodu na dany trh tak bude pravdépodobné vylepSeni
svého marketingu, které bude spocivat napiiklad ve vytvofeni zmifiovanych webovych
stranek, ¢i aktivni Gcasti na socidlnich sitich pro lepsi komunikaci se zdkaznikem. Dalsi
moznou reakci je zavedeni napiiklad vérnostniho programu pro své stile klienty, aby
zustali vérni stavajicimu krejCovstvi a neméli tak potiebu zavitat do nové otevieného

krej¢ovského salonu.

Riziko vstupu novych konkurenti

Zalozeni zivnostenského opravnéni pro podnikani v odvétvi vyroby odévi, textilii,
odévnich dopliikil a textilnich produkt neni narocné na nezbytné nalezitosti a nevyzaduje
nikterak zvlaStni opatieni ani podminky, a proto neexistuje v podstaté zddna vétsi prekazka
ke vstupu na trh v tomto oboru. Z pohledu financi se jedna o nakup zékladnich strojii a
zafizeni pro pfijeti zdkaznika a jeho ndsledného obslouzeni v podobé nabidnutych
krejcovskych sluzeb a jejich poskytnuti. Z hlediska prostorovych dispozic nepatii Siti
zakazkovych odévli k ¢innostem, které jsou prostorové narocné a nepotiebuji tak rozlehlé
prostory. Byt vyucen v oboru ¢i n€kolikaletd praxe nejsou bezpodmineéné nutné nalezitosti
pro ziskani zivnostenského opravnéni, ale pokud podnikatel chce, aby jeho zékaznici ze
salonu odchazeli spokojeni a mohl se tak prezentovat Spickovymi a precizné
vypracovanymi, padnoucimi odévy, je potieba néjaké zkusenosti z oblasti krejéovstvi mit.

V soucasné dobé vSak neni obor krej¢i pfili§ populdrni, zdjem o néj na stiednich
Skolach znacné klesa a pocet lidi s praxi se notné snizuje. Pro lepsi pfedstavu je nize
vyobrazena tabulka, ve které jsou porovnany roky 2018 a 2019, kde je jasné zietelné, ze

rok od roku pocet absolventl v tomto oboru klesa.
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Tabulka 2

Kategorie

vzdélani/skupina

obort/obor

Stiredni odborné
vzdélani s
vyucnim listem
Textilni vyroba

a odévnictvi

Krejéi

duben 2018

Nezaméstnanost absolventii podle oboru vzdélavani

duben 2019

Pocet Pocet Mira Pocet Pocet Mira
absolventii | nezaméstnanych | nezaméstnanosti | absolventi | nezaméstnanych | nezaméstnanosti
absolventi absolventi absolventi
18 695 829 4,4 % 17910 671 3, 7%
41 2 4,9 % 33 3 9,1 %
0
29 2 6,9 % 24 1 4,2 %

Zdroj: Vlastni zpracovani dle infoabsolvent.cz, 2019

V tabulce jsou uvedené tii kategorie, které souvisi s oborem krej¢i. Po nejobséahlejsi

volbé kategorii vzdélavani, kde bylo pro analyzu vybrano stfedni odborné vzdélavani

s vyucnim listem, jsou jiz v uzsi kategorii znadzornény i dalsi pocty ohledné skupiny obord,

kde byla vybrana textilni vyroba a odévnictvi. Tim se tabulka dostdva k nejzasadnéjSim

Cislim, a to pfimo v kategorii krej¢i, ktera vyplyva a zéaroven je soucasti i dvou

pfedchozich. V prvnim sloupci je uveden nédzev dané kategorie, ktera je sledovana.

Ve druhém sloupci je zobrazen pocet absolventd, kteti v daném roce uspésné dokoncili své

studium. V dalsi ¢asti je predlozen stav poctu nezaméstnanych absolventli a zaroveil mira

nezaméstnanosti absolventl, jenz vyjadiuje kolik procent danych absolvent konkrétniho

oboru vzdélavani ¢i skupiny obord neni zaméstnanych.

Mira nezamé&stnanosti absolventt =

pocet nezaméstnanych absolventl

pocet absolventi

Z tabulky také plyne fakt, Ze sice je zaznamenan pokles zdjmu o obor krejci

v porovnadni mezi lety 2018 a 2019, ale je i nutné podotknout, Ze navzdory tomu se v roce

2019 snizila mira nezaméstnanosti v zavislosti na celkovém pocet absolventt.
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Hrozba substitutu

V soucasnosti je jiz téméf v kazdém podnikatelském odvétvi hrozba ze strany
substitutd a ne jinak tomu je 1 v ptipad¢ krejcovskych sluzeb. Substitu¢nim produktem jsou
veskeré odévy hromadné vyroby, jenz si zdkaznik muze zakoupit v jakékoli prodejné
zabyvajici se prodejem odévi, kterd se nachazi v kazdém mésté. DalSim substitucnim
produktem a zdménou za krejcovské sluzby mohou piedstavovat domaci dilny, kdy si
substitu¢ni produkt dokazou zékaznici vyrobit sami doma, a to v pfipadé, ze vlastni Sici
stroj, je Sikovny, mé& chut’ a odvahu se do toho pustit, je schopny si obstarat vSechny
potiebné doplitkové véci jako latku, nité, zipy apod. a pfedevs§im, Ze mé na tuto tvorbu
dostatek Casu. Pravé posledni zmiflovany ptedpoklad je v dneSni dob& tou hlavni
prekdzkou a zaroven divodem, pro¢ se lidé obraci na krejéovské salony a svéfuji se do
jejich odbornych rukou. AvSak ani Sici stroj zdaleka neni soucasti vybaveni kazdé
domécnosti. 1 pfesto je potieba si pfiznat, Zze hrozba ze strany substitutl je pomérné
vysoka, a proto je dilezité si zakazniky udrzovat, hyckat a vyhovét jejich pozadavkiim a
pfanim, aby byli s naSimi sluzbami spokojeni, utvaret prostiedi, které jim bude poskytovat
kvalitni sluzby, které splni jejich oCekavani a oni tak neméli Zadny podnét k tomu, aby

odchazeli ke konkurenci.

Analyza zdroji a schopnosti obchodniho zivodu
Tato analyza identifikuje a hodnoti zdroje, kterymi zakladajici obchodni zavod

disponuje a ovliviiuje tak jeho plisobeni na trhu.

Hmotné zdroje
NejzasadnéjSimi hmotnymi zdroji krejcovského salonu jsou stroje, které jsou pro
provoz nezbytné. Jedna se o Sici stroj, overlock a zehlici stil, ktery je v salonu vyuzit i pro

dopliikovou sluzbu, kterou je zehleni maximalné 10 kust donesenych odévi.

Nehmotné zdroje

Pro krejcovsky salon jsou nehmotnymi zdroji spatiovany zakaznici, které do salonu
vnasi plisobeni krejcové, kterd je v krej¢ovském salonu zaméstnana. Ta si za dobu svého
aktivniho ptsobeni v oboru vytvofila mnoho klienti, ktefi se na ni pravidelné obraci se

svymi pozadavky.
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Finanéni zdroje

K zahajeni podnikatelské c¢innosti a jeho financovani nebude potieba zadného
bankovniho tvéru. Vydaje na zahdjeni provozu krejé¢ovského salonu nejsou pfilis vysoké a

podnikatelka tak cely projekt financuje ze svych zdrojt.

Lidské zdroje

Krejcovsky salon bude zakladat jedna osoba, kterd bude zaméstnavat jednu
krejcovou. Krejcova je vyucena a ma za sebou vice jak 20 let praxe v oboru. Sama
majitelka ma zkuSenosti z praxe, nebot’ je dcerou Svadleny a od détstvi ma k tomuto

odvétvi vztah.

4.1.8 SWOT analyza

V pribéhu kazdého podnikani se musi brat v uvahu potencialni hrozby, se kterymi se
firma musi vypotadat a naopak vyuzit dané pfilezitosti tak, aby pfispély k uspéchu firmy.
Je také dulezité si umét piipustit své silné i1 slabé strdnky. Néaslednd SWOT analyza
zkouma vSechny tyto faktory, klasifikuje a hodnoti komplexné jak vnéjsi, tak i vnitini
prostiedi podniku. Diky této analyze 1ze souhrnné popsat stav firmy. Jako nevyhodu u této

analyzy lze spatfovat jeji subjektivitu.
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Tabulka 3 SWOT matice

SILNE STRANKY (S) SLABE STRANKY (W)
. Dlouholeta praxe v oboru 1. Nevybudovana povést
. Kvalita uSitych odévii 2. Nedostatek marketingovych zkusenosti
. Siroké nabidka 3. Nedostate¢nd informace klientd

. Casova flexibilita
. Lokalita

. Celoroc¢ni provoz
. Originalita

0 9 N kW~

. Pfijemné prostiedi, ochotny personal

PRILEZITOSTI (O) HROZBY (T)

1. Vysoké mzdy 1. Konkurence

2. Rust poptavky 2. Zvyseni cen vstupil

3. Ziskani stal¢é klientely 3. Nedostate¢ny zdjem klientt o sluzby
4. Rozsiteni sluzeb 4. Zvyseni najemného

5. Dostatek potencidlnich zakaznikt

Zdroj: Viastni zpracovani

Silné stranky

Jednou z nejsilnéjsi stranek je dlouholetd praxe v oboru krejcové, kterd je celkem
vice nez 20 let, coz je nespornou vyhodou. S tim ziroven souvisi i dalsi silnd stranka,
kterou jsou kvalitné zhotovené odévy a precizné provedené opravy a upravy odévi.
K tomu se vaze i originalita odévi, jelikoz klienti si miizou sami navrhnout cely odév a
k tomu si zvolit latky zSiroké palety dostupnych materidli a barev. Ackoli by se to
nemuselo na prvni pohled zdat, ale lokalita krej¢ovského salonu se v tomto ptipad¢ také
fadi mezi silné stranky a to ztoho diivodu, Ze se nachdzi na sidlisti, kde je vysoka
koncentrace lidi, ke které pfispiva i obchod s potravinami a autobusova zastavka, jenz se
nachazeji par metri od provozovny. Vedle Siroké nabidky latek, které lze na zaklade¢
pozadavku zdkaznika objednat, je zde i1 rozsdhla Skala sluzeb, které salon nabizi a
poskytuje. Od Siti tri¢ek, kalhot, ptes sukné, obleky, az po détské obleceni. Nepopiratelnou
pfednosti salonu je i jeho celoro¢ni provoz a flexibilita z hlediska Casu a organizace
provozni doby. Salon je ochotny piizpiisobit se Casovym moznostem svych klientii a neni
problém domluvit se i na vikendovém terminu schiizky v salonu. Vysadou salonu je

ochotny a mily persondl, ktery se o zdkazniky stard v ptijemném prostiedi.
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Slabé stranky

Prvni pficku ve skupiné stranek slabych zaujimé jednoznacné fakt, Ze krejcovsky
salon je zacinajici firmou, ktera nema zatim vybudovanou povést, coz je shleddno jako
dalsi slaba stranka. Na to vSechno navazuje i fakt, Zze ackoli ma podnikatelka teoretické
znalosti z oblasti marketingu, tak v praxi je zatim nevyuzila a nemd tak doposud zadné
zkuSenosti s uplatnénim nabytych znalosti a s jejich aplikaci a redlnymi vysledky jejich
pouziti. Jako zac¢inajici firma bude mit také nelehky ukol, a to dostat se do povédomi
zakaznikim. Toho docili spravné zvolenymi a pouZzitymi marketingovymi nastroji, které

firmu dostate¢né zviditelni a predstavi potencidlnim zédkaznikiim.

Piilezitosti

Jednou z hlavnich a zédsadnich pfilezitosti krej¢ovského salonu, za kterou by si mél
jit, je ziskani si stalé klientely. Ta mlize salonu, mimo jiné, pomoci se dostat do povédomi
dal$ich potencialnich zakaznikd, a to nejenom v Mladé Boleslavi, ale i v jejim SirSim okoli.
Jako dalsi prilezitost se zde jevi vySe mezd. Ty jsou v Mladé Boleslavi ve srovnani se
sttedoCeskym krajem nad jeho primérem. Ten ve stfedoceském kraji ke 4. Ctvrtleti roku
2019 dosahl vyse 36 829 K¢, ¢imz prevysil 1 celorepublikovy pramér a fadi se tak po Praze
k t¢ém nejvys$sim. Mlad4d Boleslav k tomuto priméru znacné pfispiva svou prameérnou
hrubou mési¢ni mzdou ve vysi 40 585 K¢. Dalsi moznou pfilezitosti, ke zlepSeni prosperity
salonu, je rozsifeni nabizenych a poskytovanych sluzeb. V tomto sméru prostor ke zlepSeni

je.

Hrozby

Jednoznaéné nejvétsi hrozbou pro krejéovsky salon je konkurence, ktera na daném
trhu je a nabizi stejné sluzby. Z toho divodu je velice dulezité si vytvofit stalou klientelu,
jenz budou spokojeni s poskytnutymi sluzbami a nebudou tak mit podnét k tomu, aby
vyhledévali stejné sluzby u konkurenc¢nich obchodnich zavodi. Dalsi potencidlni hrozbou
je navysSeni najemného prave téch prostor, ve kterych se provozovna nachéazi. Za hrozbu je
povazovan i fakt, ze opadne z4jem zékazniki, a to ptedevsim téch stalych, coz by byla pro
salon znacna komplikace. Je tedy dulezité si svych klientli vazit, snazit se jim vyhovét,
vyjit jim vstfic a zachovavat tak jejich spokojenost se sluzbami. V neposledni fad¢ je také

citelnou hrozbou zvySeni cen vstupt, kterd mize nastat.
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Z provedené SWOT analyzy a jejich vysledkii vyplyvaji nasledujici strategie:

o Strategie ST — Zasluhou dlouholeté praxe, poskytovanim kvalitnich sluzeb a
vytvatrenim originalnich odévi, dobré lokalité a celoroénimu provozu stoupne
zajem zakaznikii. Piijjemné prostfedi a ochotny personal pfispiva také ke
zvyseni zajmu a spokojenosti zékaznikl a odsune tak konkurenci do ustrani.

o Strategie SO — Vzhledem k dlouholeté praxi pfimo v oboru a vysoké kvalité
usitych odévii bude jednodussi dosédhnout stalé klientely a originalita téz
podpoii rast poptavky a podnikatelka tak upevni své postaveni na trhu.
K tomu sama krej¢ova pfindsi do salonu nékolik klientl, kteii jeji sluzby
subjektem v dané oblasti podnikatelské Cinnosti nebude muset své sluzby
podhodnocovat diky mzdam, které¢ jsou ve StredoCeském kraji dokonce lehce
nad celorepublikovym primérem a samotnd Mladd Boleslav ke zvyseni
tohoto priméru znacné piispiva. Celorocni provoz je zajisté konkurencni
vyhodou a velkym plusem v o¢ich zakaznikd.

o Strategie WT — Neni mozné predchazet vzniku nové konkurence, ale v silach
podniku je dobfe se na konkurenci pfipravit a jak pro nové, tak pro stavajici
konkurenty byt konkurenceschopnéjsi, a to diky odstranéni slabych stranek,
coz spociva v nabyti zkuSenosti z oblasti marketingu a propagace a jejich
naslednd aplikace v praxi. To napomtize k postupnému budovani dobrého
jména a dostane se tak i vice do povédomi zakaznikd. Nastolenim vSech
téchto procest a aspektil se podaii vyhnout, ptipadné Gspésné celit hrozbam.

o Strategie WO — vybudovat si dobré jméno a dostat se do povédomi zdkaznikl
diky rastu poptavky a stalym klientim, ktefi mohou potenciondlnim

zakazniklim pfedavat své osobni zkuSenosti a §ifit tak dobré recenze.

Z celého vyctu strategii byla po diikkladné rozvaze zvolena strategie SO. Diky
dlouholeté praxi v oboru a Sikovnosti krej¢ové, kterd mimo jiné salonu pfinasi i cenné
kontakty, je v salonu zaruka kvalitné zpracovanych odévi, které zakaznici pozaduji a bude
se tak jednoduSeji utvaret stdla klientela. Lokalita salonu vyznamné pfispivd nejen

k jednodussi cesté dostat se do povédomi potencialnich zdkaznikt, ale krej¢ovsky salon se
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nemusi drzet pfi zemi ani vrdmci cen, ¢emuz nahrava vySe primérné mési¢ni mzdy
v Mladé Boleslavi. Celoro¢ni provoz a flexibilni oteviraci doba salonu, kdy po pfedchozi
dohodé je salon otevien svym zakazniklim i o vikendu, pfidava na atraktivité a v o€ich

zakaznik tak stoupa hodnota salonu.

4.1.9 Marketingovy plan

Marketingovy plan ma nékolik krokd. Jednim znich je i popis dil¢ich slozek
marketingového mixu, jenZ je nastrojem marketingové strategie. V nasledujici Casti je
uvedena charakteristika produktu, urena cena, popsdno misto vykonu podnikatelské
¢innosti a v neposledni fadé jsou popsany i piipadné formy pro propagaci. Vytvorenim
propracovaného a promysleného marketingového planu se firma dostane blize
k zékazniklim. Strategie marketingu krej¢ovského salonu je zalozena piedev§im na
odliSeni se od konkurence. Prioritou firmy je svymi sluzbami uspokojit pozadavky a ptani
zdkazniki na maximalni mozné trovni. Diferenciaci dochazi ke specificnosti a
jedinecnosti sluzeb i1 firmy jako takové. Podnikatelka se snazi vyjit svym zakaznikim
vstiic, a proto pro ni neni zadny problém se na zéklad¢ predchozi domluvy sejit v salonu 1
o vikendech nebo po ukonceni provozni doby béhem tydne. Doplitkovou sluzbou nebo
spiSe zvySeni komfortu zakaznikli pfi navstéve salonu je vytvoreny détsky koutek, kde si
mohou déti naSich zakaznic a zdkaznikli hrat a zabavit se, zatimco si jejich rodice
nechavaji usit modni kousky. V potadi druhou dodate¢nou sluzbou je moznost, nechat si
vyzehlit své obleceni, a to i v pfipad¢, Ze se nejednd o odévy z dilny krejcovského salonu.

Jediné omezeni, které je zde nastaveno, je limit maximalné 10 kust na zakaznika.

Produkt

Produktem, ktery je naplni podnikatelské Cinnosti jsou krejcovské sluzby, které
v sobé zahrnuji poskytované sluzby jako je opravy a upravy odévi, zakazkové $iti kalhot,
Satli, sukni, trik, kosil, sak i celych oblekt, to vSe v ddmském i1 panském provedeni.
V nabidce poskytovanych sluzeb je 1 Siti détského obleCeni. Dale sluzba obsahuje
poradenstvi v oblasti materidlii a stfihd, které lichoti dané postavé. Provozni doba pro
navstévu salonu je pro cely pracovni tyden vymezena na dobu od 09:00 do 17:30 s ptl
hodinovou pauzou na obéd, s vyjimkou stfedy, kdy je provozovna oteviena od 07:00 do

15:30 také s pil hodinovou pauzou. O vikendech je sice salon zavien, ale neni zadny
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problém se piedem domluvit a majitelka salonu je ochotna sejit se se svymi zékazniky i
behem soboty a ned¢le.

Dodate¢nou sluzbou je v salonu nabidka vyzehleni svého osobniho obleceni, a to i
v piipad€, Ze se jedna o odévy, které nebyly zhotoveny v salonu ani jinym zptisobem
neprosly krejéovskou dilnou. Je zde pouze jeden jediny limit a to je maximaln¢ 10 kust na
osobu. Dal$im dopliikem bylo mysleno pfedev§im na ty nejmensi a ze zkuSenosti kazdy vi,
ze pro déti nejsou tyto navstévy obchodu a rtiznych saloni piili§ velkou zébavou, a proto je
v salonu pro zpfijemnéni atmosféry a pobytu v salonu vytvoren mensi détsky koutek, kde
si déti klientll a klientek mohou hrat a zabavit se, mezitimco si jejich rodice zkousi a
konzultuji své pozadavky na svych zakazkach.

Vse je cileno na poskytnuti kvalitnich sluzeb zdkaznikiim a vyhovét jejich
pozadavkiim tak, aby se zdkaznik rad vracel a o firm¢ recenzoval jen samé superlativy a

napomahal k utvareni dobrého jména firmy.

Cena

Ceny za sluzby jako je oprava a uprava odévil nebo Siti odévli na zakazku je zvolena
a stanovena jak na zaklad¢ vyse cen, ve kterych se konkurence v tomto odvétvi pohybuje,
ale také sohledem na dosazeni zisku a zaroven neodrazeni zakaznikii ptili§ vysokou
cenovou hladinou, ackoli primérnd mzda v Mladé Boleslavi ¢ini 40 585 K¢, tak i piesto
neni tou spravnou cestou vstoupit na trh s pfiliS vysokymi cenami, které budou mezi
konkurenci vy¢nivat, ale je lepsi se v zacatcich drzet v primérné cenové relaci a zaujmout
pozornost zédkaznikl jinym zplsobem nez piili§ vysokou cenou, kterd se mize pozvolna
zvedat postupem cCasu diky spokojenym zdkaznikim, kteti se budou radi vracet a nadale
vyuzivat sluzeb salonu. Aktualni cenik je uveden v ptiloze 1 a 2.

Cenik sluzeb bude vyvésen jak na webovych strankach, tak bude i k dispozici ptimo
v salonu, kde si ho zdkaznici budou moci prohlédnout hned pii vstupu, jenz bude mit své

misto u pfijimaciho pultu.

Distribuce
Podnikatelka chce ziskat pro provozovnu prostor ve sklepnich prostorach panelového
domu v Mladé Boleslavi. Prostor je dostatecné velky a piedstavuje 30m?2. Vstup do salonu

by byl ptes vchodové dvefe do panelového domu, které je mozné oteviit jen kliCem, a
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proto pro zachovani bezpecnosti bude tento systém akceptovéan a pfed vchodové dvete do
panelového domu bude nainstalovan zvonek, ktery bude spojen se salonem a zakaznici,
kteti ptijdou do salonu, budou tak moci venku zazvonit a persondl jim dvefe otevie. Tato
oblast byla vybrana jednak z divodu, Ze v blizkosti provozovny sama majitelka bydli,
tudiz mize flexibilné reagovat na ¢asové moznosti zdkazniki, ale predevsim se jednd o
relativné frekventovanou oblast na okraji sidlisté, kde se nachédzi obchod s potravinami,
nedaleko také zakladni Skoly a restaurace a také autobusova stanice, na které zastavuji
autobusy jedouci z mésta i jeho nejblizSiho okoli, jako jsou naptiklad Kosmonosy.

K prodeji sluzeb bude krejcovsky salon vyuzivat ptimych distribu¢nich cest. Budou
samoziejmé k dispozici 1 webové stranky salonu, na kterych si zakaznik mize doptfedu
prohlédnout nabidku poskytovanych sluzeb i s cenami za jednotlivé sluzby. Poté se mize
telefonicky spojit pfimo se salonem a domluvit si termin schizky, pfipadné i bez ohlaseni
¢i predchozi domluvy muiZze pfijit rovnou do salonu béhem provozni doby. V piipadé
vyjimecnych ptipadid si na zakladé¢ predchozi domluvy muze zakaznik sjednat termin
schiizky 1 mimo oteviraci dobu. Pfimy kontakt salonu s klienty umozni také ziskat zpétnou
vazbu od zakaznikd, diky kterym podnikatelka ziska podnéty pro zlepSeni svych sluzeb a

da prostor ke zvySeni spokojenosti stalych i novych zadkazniki.

Propagace

Pro kazdého krejciho je jednoznaéné nejlepsi reklamou spokojeny zékaznik, ktery se
o své osobni zkuSenosti pod¢€li s lidmi ve svém okoli a ti zase miizou tuto informaci o
kvalitnich sluzbach fict dal$im svym zndmym. Omezit se ale pouze na tuto formu
propagace nelze, tim spis, Ze je krej¢ovsky salon na trhu novou firmou a v soucasnosti
existuje mnoho zpiisobll, jak se zviditelnit, dat o sobé védét a dostat se do povédomi
zakaznikl a to jesté pred jeho oficidlnim otevienim. Je potieba dopiedu upoutat pozornost,
aby potencialni zékaznici o tomto diilezitém milniku védé€li s predstihem.

o Osobni doporuceni a reference — tato forma propagace neptfedstavuje pro

podnikatelku zadné ndklady. V ptipadé, Ze salon bude poskytovat kvalitni
sluzby, vychazet svym zakaznikim vstfic a vzdy se snazit co nejvice
vyhovét jejich pozadavkiim, obsluhovat je ochotné a v pfijemném prostiedi,
muze podnikatelka za n€kolik mésict existence salonu piedpokladat kladné

reakce a pozitivni reference.
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o Tvorba webovych stranek — pied samotnym startem krej¢ovského salonu

budou vytvoreny webové stranky. Ty budou prezentovat salon a slouzit jako
hlavni nastroj pro komunikovani zasadnich informaci zdkaznikiim. Webové
stranky budou sloZeny z nékolika zalozek. V jedné z nich budou informace o
salonu, kde se zakaznik dozvi zakladni fakta o salonu. Dalsi zalozka bude
obsahovat provozni dobu a kontakty na salon a nebudou zde chybét ani
odkazy na socidlni sité, na kterych salon bude také figurovat. Nepochybné
zde nesmi chybét ani zalozka s vypisem nabizenych sluzeb, u kterych bude
uveden i cenik. V neposledni fadé na webovych strankach bude i prostor pro
sekci s ukazkou vlastni tvorby a systém, kde se budou moci zdkaznici do
salonu dopfedu objednat a zajistit si tak plnou pozornost pii navstéve salonu.
Webové stranky budou vytvofeny od rodinného pfislusnika, ¢imz budou
usetfeny znacné naklady za jejich vyhotoveni.

o Socidlni sit¢é — vsoucasné dob¢ je pro uUspéch a véhlas podniku témer
nezbytné plisobit aktivné i na socidlnich sitich. Krej¢ovsky salon bude mit
zalozeny ucet jak na Facebooku, tak i na Instagramu. Na obou platformach
budou zdkladni informace o podniku, prezentovany ukéazky vlastni vyroby,
zvefejnény ruzné akce a mimoiadné aktuality a také predstaven interiér
salonu. Socialné sit¢ budou slouzit i jako komunikacni prostfedek se
zakazniky. Profil jak na Facebooku, tak na Instagramu bude spravovat
majitelka podniku.

o Propagacni materidly — nesmi byt opomenuta ani reklama v tisténé podobé.

Obchodni zavod si necha zhotovit predev§im vizitky v poctu kust 1000,
které bude zakaznikiim v salonu davat. Bude na ni nazev salonu, hlavni
kontaktni udaje, jako je adresa, telefonni ¢islo, e-mailova adresa, webové
stranky a zminéné tam budou i profily na Facebooku a Instagramu, na
kterych zakaznici najdou vice potfebnych informaci nebo se zde mizou se
salonem spojit. Déle bude natisténo 5000 kust letakt, jenz budou rozdany do
postovnich schranek, na kterych bude oznameno datum zahdjeni provozu
krej¢ovského salonu s jeho adresou, webovymi strankami, facebookovym a

instagramovym uctem.
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Tabulka 4 Ceny tisténych propagaénich materialt

Propagacni material Pocet kusit Cena ‘
Vizitky 1 000 3101 K¢
Letaky 5000 4132 K¢
Celkem 6 000 7233 K¢

Zdroj: Viastni zpracovani dle nabidky od firmy Eprinting, 2020

Na zéklad¢ nabidky firmy Eprinting, kterd se zabyva tvofenim propagacnich
materidli a jejich cenové kalkulace, kterou na svych strankdch maji k dispozici, byla
vypoctena celkovd cena, kterou podnikatelka za vyhotoveni propagacnich materialii

vynalozi, jenz ¢ini 7 233 K&.

4.1.10 Realiza¢ni plan

Pro hladky pribeh zalozeni krejé¢ovského salonu je dobré si sestavit cCasovy
harmonogram cinnosti pro zmapovani celého procesu otevieni provozovny se vSemi
dilezitymi milniky, které povedou k jeho uspésnému zahdjeni provozu. Pomickou pro

sestaveni realiza¢niho planu je pouzit iseckovy diagram.

Graf2 Casovy harmonogram

0 ___
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Ziskani prostor k prongjmu

Tvorba a sprava webovych
stranek, socialnich siti,
propagacni materialy

Zahajeni propagace

Vybavovani interiéru

Zahajeni provozu

Zdroj: Viastni zpracovani
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tvorby webovych stranek a také profilovych UCth na socialnich sitich, které budou
spravovany 1 nadédle po zahajeni provozu salonu. Nesmi byt opomenuto ani zaddni
pozadavku na tvorbu propagacnich materiald. Salon v tu dobu nebude jesté pln¢ vybaven,
ale v soucasnosti je velkym trendem nechat zdkazniky nahlédnout a zasvétit je tak do
celého projektu od samého zacatku az po slavnostni otevieni salonu a nésledné jeho
provoz. Z toho divodu tato polozka v ¢asovém diagramu ma pocatek hned po ziskani
prostoru a prolina vSechny dalsi aktivity. Mésic a pil pfed planovanym zahdjenim provozu
se za¢ne s propagaci krejcovského salonu. Soubézné s tvorbou webovych stranek a dalSich
reklamnich a propagacnich aktivit a podkladl zapocne i zafizovani interiéru. Nakup vSech
stroju, potfebného vybaveni a dekoraci. Poslednim milnikem je samotné zahéjeni provozu,
které je naplanovano na zacatek mésice zati. Dodrzeni tohoto harmonogramu zajisti hladky

vstup na trh v planovaném ¢asovém useku.

4.1.11 Finan¢ni plan

Finan¢ni plan je velice vyznamnou soucasti podnikatelského planu. Poskytuje
podnikatelce pfedbézny ndhled v oblasti pfijml a vydaji a udava, jak a zda viibec bude
podnikatelsky zdmér pro podnikatelku uspésnym a vynosnym.

Nejprve jsou ve financnim planu sestaveny tabulky s pfedpokladanymi i prabéznymi
vydaji krejcovského salonu. Déle jsou zde uvedeny odhadované pocty zakazek s predikci
tii let. Na zaklad¢ téchto tidajt je vypocten zisk po zdanéni pii skutecnych vydajich. Vedle
toho je zpracovéna i varianta pfi vyuZiti moznosti pauSalnich vydajii. V zavéru je sestaven
vykaz cash flow a vypoctena Cistd soucasna hodnota. VSechny tyto tdaje jsou vypracovany

v realistické, optimistické a pesimistické varianté.

Piedbézny piehled vydaji

Je nutné podotknout, Ze podnikatelka si cely projekt financuje sama z vlastnich
zdroji a do podnikani vlozila vlastni kapital ve vysi 300 000 K¢. Z této Castky bude
financovano veskeré vybaveni krejcovského salonu. Vycet téchto polozek je uveden
v priloze 3. Veskeré vybaveni provozovny da dohromady celkovou ¢astku 125 515 K¢. Do

pocatecnich vydaji jsou zahrnuty vydaje na propagaci v podobé propagacnich materiald,
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jako jsou vizitky a letdky. Webové stranky podnikatelce zalozi ¢len rodiny, ¢imz vyrazné
usetii vydaje na propagaci. Dalsi polozkou jsou administrativni vydaje, které se poji se
zalozenim zivnostenského opravnéni. Vycet vsech polozek, ze kterych se skladaji zasoby,
je uveden v ptiloze 4, a to i s pocty kusl, baleni a metri nezbytné¢ nutnych pro start

podnikatelské ¢innosti v daném oboru.

Tabulka 5 Piedb&Zné potatedni vydaje
Pocatecni vydaje Cena
Vybaveni salonu 125 515 K¢
Propagace 7 233 K¢
Administrativni vydaje 1 000 K¢
Celkem 133 748 K¢&

Zdroj: Viastni zpracovani

Po souctu vSech vypsanych polozek dosahla celkova ¢éastka pocatecni vydajii pro

zahdjeni provozu krej¢ovského salonu hodnoty 133 748 K¢.

Tabulka 6 Pi'edbéZné provozni vydaje na provoz salonu
Prubézné vydaje Mésicni Roéni
Néjemné vcetné energii, rozhlas 5845 K¢ 70 140 K¢
Mzdové vydaje 20 070 K¢ 240 840 K¢
Internet 200 K¢ 2400 K¢
Krej¢ovsky material spotiebni 1 150 K¢ 13 803 K¢
Telefon 299 K¢ 3 588 K¢
Zakladni udrzba strojti 100 K¢ 1 200 K¢
Celkem 27 664 K¢ 331 971 K¢

Zdroj: Viastni zpracovani dle dohledanych dat a konzultace s krejcovou

Provozni vydaje na provoz krejcovského salonu jsou jinymi slovy vydaji
prabéznymi, se kterymi se musi pocitat pravideln€ na mésicni bazi a ¢ini 331 971 K¢. Jde o
najemné veetné energii a rozhlasu, také platba za pevnou linku, internet, vydaje na mzdu
pro krejcovou, ve které je zahrnuto 1 socidlni a zdravotni pojiSténi, na kterém

zameéstnavatel odvadi 9 % a na socidlnim pojisténi nove od ¢ervence 2019 odvadi 24,8 %.
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V neposledni fadé¢ je do téchto vydaji zahrnut i pracovni materidl, ktery se denné
spotiebovava a musi se tak kazdy mésic dopliiovat. Seznam pribéznych vydajii uzavira

polozka, ve které je vyhrazena ¢astka na pravidelnou zakladni udrzbu stroju.

Piedbézny piehled prijmu

Trzby krej¢ovského salonu budou tvofeny pfedevSim z Siti odévii na zakazku a
z oprav ¢i uprav odévi. Dalsi drobnégjsi trzby budou za sluzbu Zehleni donesenych odéva.
Zde je pouze jedno omezeni, a to maximalné 10 kusii odévi na zédkaznika k vyZzehleni. Na
zakladé konzultace skrejcovou byly urCeny predpokladané pocty zakéazek, podle
subjektivniho odhadu krejcové, a to 1 s ohledem na sezonni vlivy jako je obdobi plest, letni
prazdniny, vanoc¢ni obdobi, ¢i pfelomy ro¢nich obdobi. Ptredpokladany odhad poctu
zakdzek pro prvni rok realistické varianty je detailnéji rozepsan v ptiloze 5.

Na zékladé téchto tidaji byla poté sestavena realistickd, pesimisticka a optimisticka
varianta piijmd.

Byla ur¢ena primérna cena za kazdy typ sluzby. Jak za zakazkové §iti, tak za opravy
a upravy odévl i za dopliikovou sluzbu, kterym je zehleni, dle sestavené¢ho ceniku
v priloze 1 a 2. Primérna cena zakazky je 2 200 K¢, primérnd cena za upravy a opravy
odévil byla vypoctena na 335 K¢ a Zzehleni 250 K¢.

Trzby byly spocitany dle nasledujiciho vzorce:
T=P*q
o T = trzby za sluzby;
o P =cena za sluzbu;
o q = pocet zakazek v ramci sluzby.
V nésledujici tabulce je uveden 1. rok podnikani v realistické varianté, kde se

predpoklada, ze bude mit podnikatelka 216 zakazek na $iti odévl za rok, dale 271 oprav a

uprav odévu a k tomu jesté 124 pozadavki na zehleni.
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Tabulka 7 Odhad prijmi pro 1. rok podnikani v realistické varianté

REALISTICKA VARIANTA 1. ROK PODNIKANI

SLUZBA Pocet/rok | Primérna cena Piijmy
Siti odévu na zakazku 216 2200 K&| 475200 K&
Opravy/Gpravy odévu 271 335 K¢ 90 785 K¢
Zehleni 124 250 K& 31 000 K&
CELKEM 611 X| 596985 K¢

Zdroj: Viastni zpracovani

Trzby budou v realistické varianté prvniho roku podnikani ¢init 596 985 K¢.

V piipadé, ze podnikatelka bude pfedpokléddat znacny zdjem o krejcovské sluzby
v jejim salonu, bude pocitat s tim, Ze poptavka po jejich sluzbach ro¢né vzroste o 15 %.
Jedna se tedy o optimistickou variantu, ve které bude 248 pozadavkii na zakazkové Siti
odévil, 312 oprav ¢i uprav odévl a 143krat bude pozadovéana sluzba Zehleni, jak uvadi

tabulka nize.

Tabulka 8 Odhad ptijmii pro 1. rok podnikani v optimistické varianté
OPTIMISTICKA VARIANTA 1. ROK PODNIKANI
SLUZBA Pocet/rok | Primérna cena Piijmy
Siti odévu na zakazku 248 2200 K¢| 545600 KE
Opravy/Gpravy odévu 312 335 K¢| 104 520 K¢
Zehleni 143 250 Ke| 35750 K¢
CELKEM 703 X | 685870 K¢

Zdroj: Viastni zpracovani

Maximalni mozna produkce a kapacita krejcovského salonu se stanovuje velmi
obtizné, zalezi vzdy na druhu a sloZitosti zakazky. Krej¢ova tak miize usit naptiklad za den
1 kalhoty a k tomu provést 4 opravy ¢i Upravy odévi, jako je kuptfikladu zkraceni délky
kalhot nebo usit 1 jednoduché Saty a k tomu i jednu sukni a navic mensi opravu. Vzdy
zalezi na typu pozadavku. Optimisticka varianta tak odhaluje odhad trzeb pro prvni rok
podnikéni v oblasti krejé¢ovskych sluzeb, ktery ¢ini 685 870 K&.

Posledni variantou je pesimisticky vyvoj, kde bude podnikatelka pocitat s moznosti,

ze jejimu krejcovskému salonu se nebude tolik dafit a poptavka po jejich sluzbach tak
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ro¢né klesne o 15 %. V takovém ptipad¢ bude mit 184 zakazek na usiti odévli na miru, 230

oprav a uprav a 105 poptavek po Zehleni za rok.

Tabulka 9 Odhad ptijmii pro 1. rok podnikani v pesimistické varianté
PESIMISTICKA VARIANTA 1. ROK PODNIKANI
SLUZBA Pocet/rok | Primérna cena Piijmy
Siti odévu na zakazku 184 2200 K¢| 404 800 K¢
Opravy/Gpravy odévu 230 335 K¢ 77 050 K¢
Zehleni 105 250 K&| 26250 K&
CELKEM 519 X| 508100 K¢

Zdroj: Viastni zpracovani

V pesimistické variant€ predikce budou trzby ¢init 508 100 K¢&.

Vyvoj v dalSich letech vSech variant se piredpoklada, Zze bude rostouci. Odhaduje se,
ze trzby v realistické varianté¢ v dalSich dvou letech vzrostou o 9,1 % vzdy oproti
pfedchozimu roku, v optimistické o 9,3 % oproti prvnimu roku a ve tfetim roce o 8,9 %
oproti druhému roku podnikéani a stejné tak v pesimistické varianté se navySeni odhaduje
na 8,9 % oproti prvnimu a ve tfetim roce 0 9,3 % oproti druhému roku podnikéni.

Predikce zakazek pro druhy a tfeti rok podnikatelské c¢innosti vSech variant je
vyobrazena v tabulkach ptilohy 6. Z nich plynouci predikovany vyvoj trzeb zachycuje

tabulka nize.

Tabulka 10 Odhad ptijmi pro 2. a 3. rok podnikéni ve v§ech variantach.
2. rok podnikani 3. rok podnikani
Sluzba

Realisticka | Optimisticka | Pesimisticka | Realisticka | Optimisticka | Pesimisticka
S;Eé‘;ii"“ 131523600 K&| 602800 KE| 444400 K& | 576 400 K&| 662200 K| 490 600 K&
Oo(fgjlvly/ UPTAVY | 99 830 K&| 114905Ke| 84 755K&| 109880 K& | 126295KeE| 93 465 K&
Zehleni 34000 Ke|  39000KE| 29000KE| 37500Ke| 43000KE| 31750 K&
CELKEM | 657430 K&| 756705 K&| 558155 K& | 723 780 K&| 831495K&| 615 815 K¢&

Zdroj: Viastni zpracovani
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Predpoklada se, ze v Case zajem o krejCovské sluzby bude rust a tim se poji i rust
trzeb.

Dale budou zachyceny piijmy a vydaje a vneposledni fadé¢ také cash flow
v jednotlivych variantach a ttech letech provozu podnikatelské ¢innosti.

Uvedena je i moznost, kdy jsou uplatnény pausalni vydaje, pii kterych se nevede

daiiova evidence a tyto varianty budou porovnany.

Realisticka varianta
V realistické varianté je uveden ptedpokladany vyvoj. Prvni tabulka zachycuje

pifijmy a skutecné vydaje, které pro dosaZeni piijmu podnikatelka vynalozila.

Tabulka 11 Pfijmy a skutecné vydaje v realistické varianté
REALISTICKA VARIANTA - pFijmy a skute¢né vydaje
1. rok 2. rok 3. rok

PRIJMY 596 985 K¢ 657 430 K¢ 723 780 K¢&
Vybaveni 125 515 K¢ 0 K¢ 0 K¢
Spotfebni materiél 13 803 K¢& 15 183 K¢& 16 701 K¢&
Vydaje na propagaci 7233 K¢ 3101 K¢ 3101 K¢
Administrativni vydaje 1 000 K¢ 0 K¢ 0 K¢
Néjem, energie, rozhlas 70 140 K¢ 70 140 K¢ 70 140 K¢
Sluzby 7 188 K¢ 7 188 K¢ 7 188 K¢
Mzdové vydaje 240 840 K¢ 240 840 K¢ 240 840 K¢
VYDAJE 465 719 K¢ 336 452 K¢ 337 970 K¢&
ZAKLAD DANE 131266 K&| 320978 K&| 385810 K¢&
Dan 19 690 K¢& 48 147 K¢ 57 872 K¢
Zisk 111576 K¢ 272 831 K¢ 327 939 K¢

Zdroj: Viastni zpracovani

Z vyse uvedené tabulky lze snadno poznat, ze jiz od prvniho roku bude krej¢ovsky
salon podnikatelce utvaret zisk. Pouze v prvnim roce podnikéni je nizsi, coz je dano
pocatecnimi vydaji na vybaveni salonu a administrativnimi vydaji, které jiz v dalSich
letech nejsou relevantni.

Nésledujici tabulka zobrazuje moznost uplatnéni pausalnich vydaji, které jsou

vypocteny 60 % z pfijmu, jenz stanovuje zakon o zivnostenském podnikani.
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Tabulka 12

Pfijmy a pausilni vydaje v realistické varianté

REALISTICKA VARIANTA - p¥ijmy a pausalni vydaje 60 %

1. rok 2. rok 3. rok
PRIJMY 596 985 K¢& 657 430 K& 723 780 K&
VYDAJE 358 191 K¢& 394 458 K¢& 434 268 K¢&
ZAKLAD DANE 238 794 K¢& 262 972 K¢ 289 512 K¢&
Dail 35 819 K& 39 446 K¢& 43 427 K&
Zisk 202 975 K& 223 526 K& 246 085 K¢&

Zdroj: Viastni zpracovani

Z tabulky lze soudit, ze ve druhém a tfetim roce vychazi pfi pouziti pausalnich

vydajii niz8i zaklad dané, ¢imz by podnikatelka odvadéla nizsi dai.

Naslednym vykazem pro realistickou variantu je cash flow. Tento vykaz sleduje

finan¢ni toky daného obchodniho zavodu.

Tabulka 13 Cash flow pro realistickou variantu
REALISTICKA VARIANTA - cash flow v K¢

ROK 1. rok 2. rok 3. rok

PS penéznich prostiedkti 0 431266 752 244
Trzby 596 985 657 430 723 780
Vlozeny kapitél 300 000 0 0
PRIJMY CELKEM 896 985 657 430 723 780
Mzdové vydaje 240 840 240 840 240 840
Investice 126 515 0 0
Vydaje na sluzby 5988 5988 5988
Néjem, energie, rozhlas 70 140 70 140 70 140
Provoz a udrzba 1 200 1200 1200
Vydaje na marketing 7233 3101 3101
Zasoby 13 803 15183 16 701
VYDAJE CELKEM 465 719 336 452 337970
CF celkem 431 266 320978 385 810
KS penéZnich prostredkii 431 266 752 244 1138 054

Zdroj: Viastni zpracovani
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Ze sestaveného cash flow pro realistickou variantou lze vidét, Ze vydaje prvniho roku

jsou vyssi, coz je dano pocateCnimi investicemi.

Optimisticka varianta

Druhou variantou, se kterou podnikatelka mize ve svém podnikéni pocitat, je
varianta optimistickd, kde je zachycena moznost, kdy poptavka po krejcovskych sluzbach
produkovanych krejcovskym salonem podnikatelky bude riist, a to o 15 %. Optimisticka
varianta je souCasné¢ tou maximalné moznou, kterou je salon schopen vyprodukovat.
V ptipadé jesté¢ dalSiho nariistu zakazek nad rdmec salonu, musela by byt tato situace

feSena piijmutim dal$i pracovni sily a potizenim dalSiho stroje.

Tabulka 14 Piijmy a skutecné vydaje v optimistické varianté
OPTIMISTICKA VARIANTA - p¥ijmy a skute¢né vydaje
1. rok 2. rok 3. rok

PRIJMY 685 870 K¢ 756 705 K¢ 831495 K¢
Vybaveni 125 515 K¢ 0 K¢ 0 K¢
Spotfebni materiél 15 183 K¢ 16 701 K¢ 18 371 K¢
Vydaje na propagaci 7233 K¢ 3101 K¢ 3101 K¢
Administrativni vydaje 1 000 K¢ 0 K¢ 0 K¢
Néjem, energie, rozhlas 70 140 K¢ 70 140 K¢ 70 140 K¢
Sluzby 7 188 K¢ 7 188 K¢ 7 188 K¢
Mzdové vydaje 240 840 K¢ 240 840 K¢& 240 840 K¢&
VYDAJE 467 099 K¢ 337 970 K¢ 339 640 K¢
ZAKLAD DANE 218771 K&¢| 418735 K&| 491 855 K&
Dan 32 816 K¢ 62 810 K¢ 73 778 K&
Zisk 185 955 K¢ 355 925 K¢ 418 077 K&

Zdroj: Viastni zpracovani

Tabulka pfijmt a skute¢nych vydajii v optimistické varianté uvadi zisk obchodniho
zavodu ve vSech tfech letech. Pouze v prvnim roce podnikdni je zisk vyrazné nizsi
v disledku pocatecnich vydajii na vybaveni a administrativnich vydaji. Ty se jiz v dalSich

letech neprojevi.

Pro optimistickou variantu je také uvedena moznost pouziti pausalnich vydaji ve

vys$i 60 % z piijmu.
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Tabulka 15

Pfijmy a pausilni vydaje v optimistické varianté

OPTIMISTICKA VARIANTA - piijmy a pausilni vydaje 60 %

1. rok 2. rok 3. rok
PRIJMY 685 870 K& 756 705 K& 831 495 K¢&
VYDAJE 411 522 K¢ 454 023 K¢& 498 897 K¢&
ZAKLAD DANE 274 348 K& 302 682 K& 332 598 K&
Daii 41 152 K& 45 402 K¢& 49 890 K¢&
Zisk 233 196 K& 257280 K& 282 708 K&

Zdroj: Viastni zpracovani
V komparaci se skute¢nymi vydaji by ve druhém a tfetim roce podnikani bylo
vyhodnéjsi pracovat s pausalnimi vydaji, jelikoz zéklad dané je v téchto pfipadech nizsi,

diky ¢emuz se i snizi dan.

V dalsi tabulce je zachycen finan¢ni tok pro optimistickou variantu a prvni tfi roky

podnikéni.
Tabulka 16 Cash flow pro optimistickou variantu
OPTIMISTICKA VARIANTA - cash flow v K&

ROK 1. rok 2. rok 3. rok
PS penézenich prostredk 0 518771 937 506
Trzby 685 870 756 705 831 495
Vlozeny kapitél 300 000 0 0
PRiIJMY CELKEM 985 870 756 705 831 495
Mzdové vydaje 240 840 240 840 240 840
Investice 126 515 0 0
Vydaje na sluzby 5988 5988 5988
Néjem, energie, rozhlas 70 140 70 140 70 140
Provoz a idrzba 1200 1200 1200
Vydaje na marketing 7233 3101 3101
Zasoby 15183 16 701 18 371
VYDAJE CELKEM 467 099 337 970 339 640
CF celkem 518 771 418 735 491 855
KS penéznich prostiredkii 518 771 937 506 1429 361

Zdroj: Viastni zpracovani
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Od druhého roku podnikani mé cash flow rostouci charakter. V prvnim roce je

ovlivnéno pocate¢nimi investicemi.

Pesimisticka varianta

S pesimistickou variantou je potieba také pocitat a zachycuje situaci, kdy

podnikatelka predikuje snizeni poptavky po krejcovskych sluzbach o 15 %.

Tabulka 17 Piijmy a skutecné vydaje v pesimistické varianté
PESIMISTICKA VARIANTA - pFijmy a skute¢né vydaje
1. rok 2. rok 3. rok

PRIJMY 508 100 K¢ 558 155 K¢ 615 815 K¢
Vybaveni 125 515 K¢ 0 K¢ 0 K¢
Spottebni materiél 12 423 K¢& 13 665 K¢ 15 032 K¢
Vydaje na propagaci 7233 K¢ 3101 K¢ 3101 K¢
Administrativni vydaje 1 000 K¢ 0 K¢ 0 K¢
Néjem, energie, rozhlas 70 140 K¢ 70 140 K¢ 70 140 K¢
Sluzby 7 188 K¢ 7 188 K¢ 7 188 K¢
Mzdové vydaje 240 840 K¢ 240 840 K¢ 240 840 K¢
VYDAJE 464 339 K¢ 334 934 K¢ 336 301 K¢
ZAKLAD DANE 43 761 K¢é 223 221 K¢ 279 514 K¢
Dan 6 564 K¢ 33 483 K¢ 41 927 K¢
Zisk 37197 K¢ 189 738 K¢ 237 587 K&

Zdroj: Viastni zpracovani

V ramci pesimistické varianty lze vycist, Ze salonu se tak

pfedchozim variantdm, avsak stale vykazuje zisk.

dobfe nedafi, oproti

Dalsi tabulka uvadi vypocet s pausalnimi vydaji pro variantu pesimistickou, které

zakon o zivnostenském podnikéni stanovil na 60 % z piijmu.
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Tabulka 18

Pfijmy a pausilni vydaje v pesimistické varianté

PESIMISTICKA VARIANTA - p¥ijmy a pausalni vydaje 60 %

1. rok 2. rok 3. rok
PRIJMY 508 100 K¢ 558 155 K¢ 615 815 K¢
VYDAJE 304 860 K¢ 334 893 K¢ 369 489 K¢
ZAKLAD DANE 203 240 K¢ 223 262 K¢ 246 326 K¢
Dan 30 486 K¢ 33 489 K¢ 36 949 K¢
Zisk 172 754 K& 189 773 K¢ 209 377 K&

Zdroj: Viastni zpracovani

Z uvedené tabulky je zfejmé, ze pouziti pauSalnich vydajii by pro podnikatelku bylo
vyhodnéjsi az ve tfetim roce podnikani, kde je zaklad dan¢ niz$i. V pfedchozich dvou
letech z tabulky vyplyva, ze vhodnéjsi volbou by bylo pouziti skute¢nych vydajt.

Pro pesimistickou variantu byl také sestaven i vykaz cash flow, ktery uvadi tabulka

nize.
Tabulka 19 Cash flow pro pesimistickou variantu
PESIMISTICKA VARIANTA - cash flow v K&

ROK 1. rok 2. rok 3. rok
PS penéznich prostiedkli 0 343 761 566 982
Trzby 508 100 558 155 615 815
Vlozeny kapitél 300 000 0 0
PRiIJMY CELKEM 808 100 558 155 615 815
Mzdové vydaje 240 840 240 840 240 840
Investice 126 515 0 0
Vydaje na sluzby 5988 5988 5988
Néjem, energie, rozhlas 70 140 70 140 70 140
Provoz a idrzba 1200 1200 1200
Vydaje na marketing 7233 3101 3101
Zasoby 12 423 13 665 15032
VYDAJE CELKEM 464 339 334 934 336 301
CF celkem 343 761 223 221 279 514
KS penéznich prostiredkii 343 761 566 982 846 496

Zdroj: Viastni zpracovani

V pesimistické varianté je cash flow oproti dvéma ptfedchozim pohledim znatelné

nizsi, avSak od druhého roku podnikani mé rovnéZz rostouci charakter.
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Ekonomické zhodnoceni podnikatelského planu

Pro zhodnoceni podnikatelského zdméru zekonomického pohledu byl zvolen
ukazatel Cisté soucasné hodnoty, jenz predstavuje rozdil mezi diskontovanymi penéznimi
pfijmy a kapitdlovymi vydaji, které jsou nezbytné pro realizaci projektu. Diskontni sazba

pro vypocet Cisté soucasné hodnoty byla zvolena ve vysi 6 %.

Realistick4 varianta

NPV (CSH) = 716 458

Onptimistickd varianta

NPV (CSH) =975 050

Pesimistickd varianta

NPV (CSH) = 457 654

Ve vsech tfech variantach vysla Cistd soucasna hodnota kladné, coz znaci fakt, ze pti
takto stanovenych podminkéch se podnikatelka nemusi obdvat a podnikatelsky plan tak

muze zrealizovat.

4.1.12 Rizika projektu

Na zékladé vSech provedenych analyz lze fici, ze projekt za takto stanovenych
podminek je realizovatelny. Stale vSak jsou zde, jako ostatné v kazdém odvétvi, rizika,
ktera mtizou vést k netispéchu celého podnikatelského zaméru. Z toho divodu je dalezité
rizika identifikovat a snazit se jim ptedejit, pfipadné byt pfipraven na jejich snizeni.

Zhodnoceni kazdého rizika je zavislé na mnoha faktorech, které obchodni zavod
ovlivilyji jak zvenci, tak i uvniti jeho prostiedi.

V piipad¢ krej¢ovského salonu mize dojit k nasledujicim rizikiim:

e nezajem klientil o krej¢ovské sluzby,
e vznik nové konkurence v daném odvétvi,
e vznik Skody,

e ztrata zaméstnance.
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V nésledujici tabulce jsou uvedeny jak potencidlni rizika, které mohou nastat a ztizit
tak celou realizaci projektu, tak i jejich pravdépodobnost, Ze nastanou a ptipadny dopad na

podnikatelsky zamér. U pravdépodobnosti vyskytu a jeho pripadného dopadu jsou uvedeny

v

nejvyssi hrozby.

Tabulka 20 Hodnoceni rizik a pravdépodobnost vyskytu

ID Potencidlni riziko Pravdépodobnost | Dopad | Celkové riziko
1 | Nezajem klientl o krejcovské sluzby 2 5 40%
2 | Vznik nové konkurence v odvétvi 3 2 15%
3 | Vznik skody 2 4 20%
4 | Ztrata zaméstnance 3 4 25%

Zdroj: Viastni zpracovani

Prvni potencidlni riziko miize byt nedostate¢ny zajem klientd o krejcovské sluzby
produkované salonem. Je proto nutné vénovat zna¢nou pozornost propagaci salonu a
pfipadné rozsifit svou nabidku sluzeb. Bez zakaznikl nelze podnikani vykonavat.

V poradi druhym rizikem je vstup nové konkurence do odvétvi. Pravdépodobnost
v tomto ptipad¢ neni pfili§ vysoka, jelikoz se jedna o specifickou ¢innost, ale nastat mize a
je potteba, aby byl salon pfipraven i na tuto situaci. Je proto zapotfebi mit o konkurenci
ptehled a stav v daném odvétvi monitorovat.

Dal8im potencialnim rizikem je vznik Skody naptiklad ve formé kradeze ¢i Zivelné
pohromy. Tomu nelze dopiedu piedchazet, ale firma se na to muze pfipravit alesponi
formou pojiSténi, ¢i zakoupeni alarmu, ktery by pifipadného zlod¢je mohl vystrasit a
zabranit tak kradezi, kterd by méla znacny dopad na provoz salonu.

Poslednim, avSak neméné dilezitym rizikem, na které je potfeba se piipravit, je
pfipadna ztrdta zaméstnance. Ta vzhledem k nizkému platovému ohodnoceni, které
v tomto oboru je bézné a dalSim pracovnim moznostem, které se v dané oblasti vyskytuji,
je druhym nejvyssim rizikem, jenzZ muze nastat. Jelikoz je v krejcovském salonu pouze
jedna krejcova, byla by to pro majitelku salonu vyraznd komplikace. Tomuto riziku mize

ptedejit zvySenim platu a vytvofenim piijemného pracovniho prostiedi.
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5 Vysledky a diskuse

Vystupem diplomové préace je vypracovany podnikatelsky plan se vSemi podstatnymi
nalezitostmi, ktery slouzi podnikatelce pro zaloZeni krej¢ovského salonu, ktery by m¢l mit
své sidlo ve mést¢ Mladd Boleslav. Podnikatelsky plan je nastrojem pro ekonomické
zhodnoceni a celkové posouzeni praktické Casti prace. Obsahuje analyzy, jenz jsou
vypracované s cilem pomoci podnikatelce se rozhodnut, zda dany podnikatelsky zamér
realizovat, ¢i nikoli.

Na uvod je predstaven titulni list, ktery poskytuje informace jako napiiklad jméno
osoby odpovédné za obchodni zavod, nazev salonu déale datum jeho zalozeni ¢i navrzenou
kontaktni e-mailovou adresu slouzici pro spojeni se s krej¢ovskym salonem.

Pozornost je nasledné¢ veénovana shrnuti celého projektu a charakteristice
podnikatelské pftilezitosti, pro kterou je podnikatelsky plan sestaven. Nechybi ani
organiza¢ni schéma, kde jsou pfedstaveny role Cclenti, podilejicich se na chodu
krej¢ovského salonu.

Dalsi ¢ast je zamétena na detailnéjsi popis provozovny, ve které jsou predstaveny jeji
prostory, a i pfestoze je salon casové flexibilni a na zaklad¢ pfedchozi domluvy je ochoten
byt k dispozici i o vikendech ¢i svatcich, je stanovend provozni doba velmi dualezitou
informaci pro klienty salonu. Pro podnikani je diilezité stanovit si urcité cile, kterych bude
chtit zdvod za urcity Casovy usek dosdhnout. I vtomto podnikatelském planu jsou
stanoveny cile, a to jak kratkodobé, tak 1 ty s dlouhodob&jSim charakterem.
V kratkodobych cilech je naptiklad pfedstaveni salonu a ziskdni si pozornosti co nejvice
obyvatelt Mladé¢ Boleslavi a pftilehlého okoli. Budovdni si dobrého jména a
konkurenceschopnost se fadi mezi dlouhodobé cile krej¢ovského salonu. Byl zde také
stanoven cil, jehoz vlastnosti 1ze charakterizovat SMART cilem. Cilem je zvySeni poctu
zakdzek, kterého bude dosazeno rozsifenim portfolia sluzeb do 9 mésicii od zahdjeni
provozu. Diky tomu vzroste pocet kratkych zakazek. Rozsifeni bude spocivat ve stiihové
sluzbé. Budou k dispozici pfipravené jednoduché stfihy na tii zdkladni typy odévi a
zakaznici si je budou moci zakoupit pfimo v salonu. Vybrat si mohou ze Skély velikosti
S — XL.

Jednim z dulezitych kroku, které vedou k ispéSnému podnikdni, je analyza okolniho
prostiedi, a to jak makroprostfedi, tak i mikroprostfedi. Pro tento vyzkum byly zvolené

nasledujici metody. Pro analyzu mikroprostfedi byl pouZzit Portertiv model péti sil. Na
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vyzkum makroprostiedi byla aplikovana PEST analyza, jenz se detailnéji zabyva popisem
externich faktorti, kterymi jsou politické, ekonomické, socidlni a technologické. Politické
faktory odkryvaji, mimo jiné, informace o nastupu elektronické evidence trzeb pro OSVC
a je zde zminéna i varianta pouZiti offline rezimu a podminek, které jsou pro uplatnéni této
podoby EET, nutné spliovat. Dalsi analyzy prostfedi vysly pro krejcovsky salon pomérné
pozitivné. V ekonomickych faktorech probéhla analyza a komparace primérnych mezd.
Provedend analyza ukdzala, Ze primérna mzda roste. V mezikrajském srovnani se
Stfedocesky kraj fadi dokonce na druhé misto za Prahu v oblasti primérné mzdy. Mlada
Boleslav se se svou vysi primérné hrubé mési¢ni mzdy dostava na ¢astku 40 585 K¢, coz
je dokonce vic, neZ ¢ini primérna mzda v Ceské republice. Této a vyssi Sastky dosahuje
témét polovina zaméstnanych obyvatel, konkrétné 41 %. Salon se mlze pysnit i tim, ze
krej¢ova ma vice jak dvacetileté zkuSenosti z praxe, ¢imz je zaruCena precizné odvedena
prace. Analyza mikroprostfedi dopadla pro salon relativné pozitivné a ukazala, Ze salon je
situovan v pomérné frekventované oblasti, coz je pro néj vyhodou. Co se tyce dodavatelské
sféry, tak zde nemusi mit krej¢ovsky salon obavy, jelikoz existuje celd fada dodavatelti a
v piipad¢, Ze néktery ze stavajicich dodavatelti ukonci na trhu své piisobeni, nebude to mit
na salon pfili§ velky dopad a zanikly dodavatel bude moci byt zastoupen jinym. Jako téméf
v kazdém odvétvi, tak i zde existuji konkuren¢ni obchodni zdvody. V Mladé Boleslavi je
n¢kolik krejCovstvi, které provozuji podnikatelskou cinnost. Provedend analyza vSak
identifikovala dvé krej¢ovstvi, kterd by mohla nejvice salon ohrozit. Jelikoz je ale cesta
k zalozeni Zivnostenského podnikani relativné snadnd, bez vétSich prekazek, mize v tomto
oboru kdykoli nové konkurence vzniknout. Usnadnénim je 1 fakt, ze podnikatelska ¢innost
pro vykonavani krej¢ovskych sluzeb byla vyinata z femeslné Zivnosti a spadd jiz do
zivnosti volné, kde pro jeji zahajeni neni potieba predkladat vyucni list a mize tak
s podnikdnim v tomto oboru zacit téméf kazdy. Na druhou stranu kvalita odvedené prace
bude na jiné urovni u vyuceného krej¢i s nékolikaletou praxi v porovnani s tim, pro koho je
studium na stfednich Skoladch v porovnani s pfedchozimi roky zna¢né poklesl. Naptiklad
v dubnu lofiského roku ¢inil pocet absolventi v oboru krej¢i 24, coz je o 5 absolventl
méné¢ nez vroce predchozim. Navzdory tomu poptavka po kvalitnich krej¢ovskych
sluzbach roste a krejéova, jenz provozuje poctivou a precizni krejcovinu, nema o klienty

nouzi.
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Slabinou krejcovského salonu je spatfovana prozatim nevybudovand povést a
nedostate¢na informovanost klientli, coz kompenzuje silnd strdnka v podobé lokality, ve
které je sidlo provozovny. Umisténi salonu je vyhodné nejen zpohledu vysoké
koncentrace obyvatel, ale také z pohledu mezd v daném mésté, které patii k tém vySSim
v Ceské republice, coz predstavuje piilezitost pro krejéovstvi. Salon se miZe pysnit
Sikovnosti své krejcove, kterd je vyucend a ve svém oboru mé dlouholetou praxi, se kterou
do podnikani pfinasi i n¢které své stalé zakaznice, pro které jiz n€kolik let Sije dle jejich
prani.

Marketingovy vyzkum byl proveden prostfednictvim marketingového mixu. Je
pfedstaven hlavni produkt, kterym jsou krej¢ovské sluzby, ale salon poskytuje i
dopliikkovou sluzbu, kterou je Zehleni odévil. Ceny za sluzby jsou stanoveny na zaklad¢
nckolika faktorti, a to analyzy cen konkurence, vySe primérné hrubé mzdy a kvalitou
usitych a vypracovanych odévi. Nejlepsi reklamou je pro kazdého krejc¢iho spokojeny
zakaznik. Tento zplisob propagace vSak bude podpoien i webovymi strankami a aktivitou
na socialnich sitich, které jsou v soucasnosti velmi vlivnou slozkou.

Finan¢ni plan byl sestaven z diivodu zjiSténi, zda bude podnikatelsky zamér ziskovy
¢i nikoli, a to s predikci ti let provozovani podnikatelské ¢innosti a tfemi riznymi pohledy
na vyvoj podnikdni. Ty jsou vytvoieny ztoho divodu, Ze nelze dopfedu s presnosti
stanovit vySi trzeb za poskytnuté sluzby. Proto byla vypracovéana realistickd varianta,
optimisticka a pesimistickd. Ve vSech tfech variantach je prvni rok ovlivnén pocate¢nimi
vydaji. Vypracovana je i moznost uplatnéni pausalnich vydaji, jenz jsou pro danou
podnikatelskou cinnost ve vysi 60 % zpfijmu a kterd ukazuje, ze v realistické a
optimistick¢ variant¢ by se ve druhém a tfetim roce podnikatelce vyplatilo vyuzit této
moznosti, diky které by odvadéla nizsi dan a v pesimistické varianté by se tato moznost
vyplatila az od tetiho roku podnikéni. Cista souéasna hodnota prokazala, e podnikatelsky
zamér by bylo mozné realizovat a v pfipad€ nastoleni vSech tfech variant je redlné pocitat
se ziskem, nicméné nejpozitivnéji vysla varianta optimisticka.

Zaverem podnikatelského planu byla vyhodnocena rizika celého projektu, kde riziko,
které by na salon mélo nejsilnéjSi dopad, je nezdjem klientll o krej¢ovské sluzby, ale
zaroven byla u tohoto rizika vyhodnocena nejnizsi pravdépodobnost vyskytu. Lze tomu

vsak predchézet pripravenou propagaci a piipadné rozsifenim svého portfolia sluzeb.
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6 Zavér

Diplomovéa prace se zabyva sestavenim podnikatelského planu pro zaloZeni
krejcovského salonu. Stanovenym cilem bylo ekonomické zhodnoceni podnikatelského
zaméru a posouzeni, zda se vyplati projekt realizovat, ¢i nikoli.

Prace byla rozdélena na ¢ast teoretickou a ¢ast praktickou. Nejprve byla vypracovana
teoretickd cast, jenz pojednava o zakladnich pojmech =z oblasti podnikdni a
podnikatelského planu, diky ¢emuz napomahd k lepSimu pochopeni jejich vyznamu a
vyjasiiuje obsah a strukturu podnikatelského planu. Praktickéd ¢ast se zabyva aplikovanim
zjiSténych poznatkii z teoretické €asti do sestaveni jiz konkrétniho podnikatelského planu.
Nejprve je v praktické Casti pfedstaven a charakterizovan podnikatelsky zamér, déle
popsan smér, kterym se bude projekt ubirat a nastinén postup, na zéklad€ kterého bude
podnikatelsky plan vytvoten.

Jednim ze zékladnich krokl je stanoveni si cild, kterych bude chtit salon v rdmci
ur¢itého casového useku dosdhnout. Zasadnim bodem praktické ¢asti jsou vypracované
analyzy, a to jak vnitfniho, tak vnéjSiho prostfedi, diky kterym byly identifikovany slabiny
a silné stranky obchodniho zdvodu a dale hrozby a pftilezitosti. Z provedenych analyz
vzeslo prostiedi pro realizaci podnikatelského zdméru jako pomérné pozitivnim pro
planovany projekt.

Odvétvi, do kterého chee krejcovsky salon vstoupit, je specifickym a v povédomi
vetejnosti je usidleno presvédceni, Ze nechat si na miru usit odév je pouze pro vybrané a
jedna se tak o nakladnou zaleZitost. Proto je velice dllezité vénovat se promyslenim
marketingové strategie, kterd pomiize ziskat pozornost a divéru u zdkaznika a podnitit tak
jeho z4jem a nadSeni pro poskytované sluzby.

Pro spravné nacasovani vSech nezbytnych aktivit, které vedou k zahdjeni provozu
krej¢ovského salonu byl vypracovan realiza¢ni plan v podobé useckového diagramu, do
kterého byly rozplanovany vSechny dilezité aktivity tak, aby na sebe spravné navazovaly a
v ptipadé soubéznosti nékterych €innosti si vzdjemné nebranily. Plan je rozvrzen do Ctyf
meésicl pfed pldnovanym zahdjenim provozu salonu, coz bylo shleddno jako dostatecny
casovy usek pro splnéni veskerych nalezitosti.

Stézejni Casti je v zavéru prace financni plan, jehoz vystupem je ekonomické
zhodnoceni podnikatelského planu sestaven¢ho s predikci tii let a ve tfech ruznych

variantach zavisejicich na poc¢tu zakazek. Na zaklad¢ provedenych vypoctl a sestavenych
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vykazi byl podnikatelsky zamér za takto stanovenych podminek shledan realizovatelnym
ve vsech tfech variantach, avSak nejpozitivnéji vysla varianta optimisticka.
Na zavér byla provedena analyza a vyhodnoceni rizik, které mohou nastat a nastinéni

opatieni, které¢ vzniku potencidlnich rizik pomohou ptedchazet.
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Priloha 1 Cenik sluzeb — §iti odévu na zakazku

TYPY ODEVU

CENA
v rozmezi od - do

Tunika, tricko

500 K¢ - 800 K¢

Halenka 700 K¢ - 1000 K¢
Sukné s podsivkou 800 K¢& - 1100 K¢
Sukné bez podsivky 900 K¢& - 1500 K&
Sukné skladana 1500 K¢& - 2200 K¢&
Saty bez podsivky 1200 K& - 1800 K¢&

Saty s podsivkou

1500 K¢ - 2500 K¢

Saty spole¢enské

od 5000 K¢

Kalhoty damské

1200 K¢ - 2000 K¢

Kalhoty panské

1800 K¢ - 2500 K¢

Kalhoty sportovni (kapsy, Stepovani)

2000 K¢ - 2500 K¢

Leginy

300 K¢ - 500 K¢

Vesta damska

1500 K¢ - 2000 K¢

Vesta panska 2000 K¢ - 2500 K¢
Kabat ddmsky 3500 K¢ - 4500 K¢
Kabat pansky 3800 K¢ - 5000 K¢
Sako damské 2000 K¢ - 3500 K¢
Sako panské 4000 K¢ - 6000 K¢
Détské kalhoty 800 K¢ - 1000 K¢

Détskeé Saty

900 K¢ - 1300 K¢

Détské vesty

900 K¢ - 1100 K¢

Ptiloha 2 Cenik sluzeb — opravy a upravy odévi

KABAT, SAKO, BUNDA CENA
druh opravy v rozmezi od - do
Zkraceni délky 400 K¢ - 600 K¢

Zkréaceni rukavu

350 K¢ - 500 K¢

Z0zeni rukavu

150 K¢ - 200 K¢

Z\zeni pies boky (s podsivkou)

250 K¢ - 700 K¢

Z0zeni celkové

500 K¢ - 1000 K¢

Vymeéna zipu (soucasti zip)

280 K¢ - 600 K¢

Vyména zipu kapsa

200 K¢ - 250 K¢

Vymeéna celé podsivky (soucasti podsivka)

1200 K¢ - 1500 K¢

Vymeéna podsivky rukavii (soucasti podsivka)

300 K¢ - 350 K¢
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KALHOTY
druh opravy

CENA
v rozmezi od - do

Zkraceni nohavic

120 K¢ - 140 K¢

Zkréaceni nohavic rifle

170 K¢ - 250 K¢

Zkréaceni nohavic se zipem

200 K¢ - 450 K¢

Z0zeni v pase (zaSevky)

130 K¢ - 180 K¢

Zuzovani v pase rifle

200 K¢ - 450 K¢

Z\zeni/Rozsiteni v pase

180 K¢ - 400 K¢

Z\zeni nohavic (vcetné délky)

200 K¢ - 450 K¢

Z\zeni nohavic (vCetné€ pasu)

300 K¢ - 500 K¢

Rozsiteni v pase s vlozenim klinu

250 K¢ - 500 K¢

Vyména zipu

180 K¢ - 250 K¢

Vymeéna zipu kapsa

180 K¢ - 350 K¢

Zaplaty/Diry 60 K¢ - 250 K¢
SATY CENA
druh opravy v rozmezi od - do
Zkraceni délky 180 K¢ - 250 K¢

Z\zeni (v pase, pres boky)

100 K¢ - 300 K¢

Z0zeni rukavu

100 K¢ - 350 K¢

Zkréaceni rukavu

110 K¢ - 300 K¢

Vymeéna zipu (soucasti novy zip)

250 K¢ - 300 K¢

SUKNE
druh opravy

CENA
v rozmezi od - do

Zkraceni délky

180 K¢ - 400 K¢

Z\zeni (v pase, pres boky)

280 K¢ - 320 K¢

Zabrani bo¢nich $vu

180 K¢ - 250 K¢

Vyména zipu

150 K¢ - 250 K¢

Vyména podsivky 360 K¢ - 500 K¢
TRICKO, MIKINA CENA

druh opravy v rozmezi od - do
Zkraceni délky 200 K¢ - 400 K¢

Zkréceni rukavu

150 K¢ - 400 K¢

Zabrani bo¢nich $vu

200 K¢ - 500 K¢

Vymeéna zipu (soucasti novy zip)

200 K¢ - 300 K¢

HALENKA, KOSILE CENA
druh opravy v rozmezi od - do
Zkraceni délky 120 K¢ - 150 K¢

Zkréaceni rukavu

110 K¢ - 300 K¢

Z0zeni rukavu

100 K¢ - 350 K¢

Z0zeni celkové

180 K¢ - 300 K¢
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druh opravy

VESTA CENA
v rozmezi od - do

Zkréceni v bocich ¢i ramenech

250 K¢ - 450 K¢

Rozsiteni s vlozenim klinu

300 K¢ - 500 K¢

Vymeéna podsivky (soucasti podsivka)

300 K¢ - 500 K¢

Piiloha 3 Seznam vybaveni provozovny
Vybaveni provozovny Cena

Sici stroj Garudan GF-1115-147 LM (komplet) 23 232 K¢
Sici stroj Garudan GOV-1004-24 (komplet) - overlock 18 634 K¢
Zehlici stil Ghidini Eolo M (1300x800 mm) 1x230V 28 422 K¢
Zehlicka 8 990 K¢
Lampicka 845
Krejc¢ovsky stiihaci sttil 4 800 K¢
Krej¢ovsky metr oboustranny 150 cm 2ks 30
Metr dfevény plochy 1ks 370 K¢
Krej¢ovské nlizky 2ks 1098
Jehelnicky 2ks 300 K¢
Raminka 5 baleni 850
Krej¢ovska panna 1 590 K¢
Zidle 2ks 2800
Skiin€ na miru 15 000 K¢
Stendr 1250
Zrcadlo 1 290 K¢
Vesak 750
Gauc 6 099 K¢
Vybaveni détského koutku 3200
Paravan 3 190 K¢
Konferen¢ni stolek 1699
Recepéni pult 12 299 K¢
Kuchyn a jeji vybaveni 14900
Bezdratovy telefon Panasonic KX-TG6812FXB Black 1399 K¢
WiFi 900
Celkem 125 515 K¢
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Piiloha 4 Seznam zasob

Zasoby MnoZstvi Cena
Kancelarské potreby X 2 800 K¢
Spendliky 6 baleni 194 K¢&
Krejcovska kiida sada bilé a barevna 1 baleni 17 K¢
Krej¢ovské mejdlicko 5ks 50 K¢
Zdrhovadla, zipy 40 ks 120 K¢
Stehovka 5ks 125 K¢
Nité ¢erné navin 30 ks 1 500 K¢
Nité bilé navin 30 ks 1 500 K¢
Nité riznych barev 15 ks 750 K¢
Suchy zip ¢erny 25m 500 K¢
Suchy zip bily 25m 556 K¢
Strojové jehly Jeans 5 baleni 75 K¢
Strojové jehly Standard 70 5 baleni 75 K¢
Strojové jehly Standard 100 5 baleni 75 K¢
Knofliky 150 ks 30 K¢
Spinaci Spendliky 4 svazky 53 K¢é
Papir kopirovaci na stfihy 15 baleni 2 100 K¢
Cistici prostiedky X 2 240 K¢&
Vlizelin nelepici S5m 145 K¢
Kapsovina 3m 417 K¢
Podsivka bila 3m 147 K&
Podsivka cerna 3m 147 K¢
Chrénitko navin 1 baleni 112 K¢
Guma S5m 75 K¢
Celkem 13 803 K¢

109




Piiloha 5 Piedpokladany odhad poctu zakazek v 1. roce realistické varianty
. . ‘ POCET POCET ZEHLENI
MESIC | POCET ZAKAZEK UPRAV/OPRAV ODEVD
1 15 17 5
2 15 17 8
3 17 20 8
4 17 20 8
5 19 25 8
6 20 27 10
7 16 22 10
8 17 22 10
9 18 20 15
10 20 25 12
11 21 27 15
12 21 29 15
Celkem 216 271 124
Ptiloha 6 Piedpokladany odhad poctu zakazek ve 2. a 3. roce v§ech variant
Sluzba 2. rok podnikani 3. rok podnikani
i} Realisticka | Optimisticka | Pesimisticka | Realisticka | Optimisticka | Pesimisticka
Siti odévu na 238 274 202 262 301 223
zakazku
Opravy/ipravy 298 343 253 328 377 279
odévu
Zehleni 136 156 116 150 172 127
CELKEM 672 773 571 740 850 629
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