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Zpracovani podnikatelského zaméru

Souhrn

Tato bakalaiskd prace je zaméfena na popis konstrukce podnikatelského planu a nésledné
vytvofeni vlastniho feSeni pro zaloZeni nové vznikajiciho podniku v oboru péce o télo. Cilem je
naplénovat strukturu a postup zalozeni nového podniku, odhadnout zajem obyvatel o sluzby,
popiipade pocet potencidlnich zédkaznikii, a nésledné¢ zvazit celkové Sance na uspéch podniku.
Prace je rozpracovana do podoby podnikatelského planu. Obsahuje zdkladni informace o
podniku, vize a cile, kterych chce spolecnost dosahnout, analyzu prostiedi, které podnik pfimo
ovliviiuje a marketingovy mix, prostfednictvim néhoz firma bude pusobit na trhu a udrzovat
svou pozici. Nedilnou soucasti je financni plan zahrnujici piehled ptedpokladanych naklada a
vynosi a také zdrojii financovani podniku. Dlouhodoby piedpoklad situace podniku je stanoven
vyhledem v obdobi pfistich 3 let. Analyza rizik prozkouma faktory, které mohou spole¢nost
ohrozovat a varianty jejich eliminace. Zavér pak zodpovida otdzku, zda je vhodné vytvotreny

plan uskute¢nit ¢i nikoliv.

Klic¢ova slova: Podnikatelsky plan, Podnikatelsky zdmér, Finan¢ni plan, ZaloZeni firmy, SWOT

analyza, Marketingovy mix.



Processing business plan

Summary

The following thesis is focused on the description of the business plan and the creation of an
original solution for the establishment of a new company in the body care industry. The aim is to
outline the structure and steps of starting a new business, to estimate the interest in the service or
the number of potential customers, and eventually evaluate the overall chances for success of the
company. The work is elaborated in the form of a business plan. It contains basic business
information, goals the company aspires to achieve, environmental analysis directly affecting the
business, as well as the marketing mix through which the firm will operate in the market and
maintain its position. An integral part is a financial plan that includes an overview of the
expected costs and returns, as well as sources of financing the business. The long-term
assumption of the company's situation is determined by the scope of the following 3 years. Risk
analysis examines the factors that can threaten the company and the options for eliminating
them. The conclusion answers a question whether the presented business plan is practical to

implement or not.

Keywords: Business plan, Business venture, Financial plan, Establishment of a company,

SWOT analysis, Marketing mix.
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1 Uvod

Planovéni je kazdodennim procesem lidského Zivota, bez kterého by nemohlo byt dosazeno
pozadovanych cilii. Zvlast' v podnikovém Zivoté se setkdme s plany, které vyzaduji specifické
prohloubeni rozsahu a néaro¢né rozpoctovani. Mluvime o tzv. dlouhodobych planech, které
mohou vyzadovat velké investice. Mezi tyto plany patii podnikatelské zaméry, a to jak na

zalozeni nové vznikajici spolecnosti, tak i na rozSifovani stdvajiciho podniku.

Téma ,,Podnikatelsky zamér* byl zvolen z toho ditvodu, Ze po ukonceni studia vysoké Skoly
autorka prace planuj podnikat. Téma je aktudlni, nebot’ v soucasné dobé se podnikéni stava
dostupnéjsi a podminky pro rozjezd ptiznivéjsi, z toho vSak plyne i rychly rtst konkurence. Tato
bakalarskd prace by méla poslouzit autorce pomuckou pii startovani a rozjezdu vlastniho
podniku v oboru Péce o télo, ve kterém ma specifické dovednost ziskané na zdkladé n¢kolikaleté

praxe.
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2 Cil prace a metodika

Cilem této bakaladiské prace je podrobné popsat konstrukce podnikatelského pldnu a nabidnout
vlastni feSeni, na zadklad¢ kterého pak nasledné bude stanoveno, zda je mozné dany

podnikatelsky zamér realizovat ¢i nikoliv.

V teoretické casti prace bude provedena reSerSe dostupné odborné literatury, popf.
elektronickych zdroji tykajici se podnikatelskych a strategickych planu, procesi fizeni, analyzy

trhti a finan¢ni analyzy. Z toho dale bude vychézet sestaveni praktické ¢asti.

V praktické casti bude rozpracovan samotny podnikatelsky zdmér, ktery by pak mél poslouzit

autorce prace zakladem pro realizaci vlastniho projektu.

Analyza odvétvi slouzi k tomu abychom veédéli o pozitivnich a negativnich vlivech, které ptisobi
na podnik a mohli minimalizovat negativni dopad. V pfipadé€, Ze dojde ke spravnému odhaleni
silnych a slabych stranek podniku, bude kladné ovlivnéna i celkova strategie firmy. Pro analyzu
odvétvi bude pouzit Porteriv model péti sil. Jeho cilem je zanalyzovat hrozby ze strany
potencialnich konkurentd a moznosti vzniku substituti a jak tyto faktory spole¢né s obchodni
silou dodavateli a kupujicich mohou ovliviiovat poptavku. Pro hodnoceni vnitinich a vnéjsich
faktor ovlivityjicich ¢innost firmy bude pouzita SWOT analyza, je jednoduchd a dobie

pouzitelna.

V neposledni fadé bude soucasti prace marketingovy plan, ktery popisuje strategie podniku pro
ziskani urcitého postaveni na trhu, a finanéni plan, ktery v sobé zahrnuje plan piedpokladanych
trzeb a vynost a pldn ndkladl na investici. Analyza vnitini strategie podniku bude provedena

pomoci marketingového mixu z pohledu podniku 4P a z pohledu zdkaznika 4C.
Souhrnné pojato bude cilem této prace zpracovani podnikatelského zdméru na zalozeni nového

podniku, konkrétné $koliciho centra v oboru péce o télo, a na tomto zdkladé vyhodnoceni otazky

jestli ma podnik Sanci na uspéch v rdmci vybraného trhu.
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3 Teoreticka vychodiska

Cilem literarniho ptehledu je zjistit obecnou informaci o fizeni, pldnovani, podnikatelském

planu, jeho sestaveni a struktufe.

3.1 Rizeni

Podle Armstronga a Stephense je fizeni rozhodovani o tom, co délat, a pak zabezpeceni, aby se
to provedlo pomoci efektivniho vyuziti vSech zdroji. Tato definice ukazuje fizeni jako Cinnost,
soustfed’ujici se na stanovené cile a jejich dosazeni. Misto nazvu ,fizeni* Casto se pouziva

anglicky ekvivalent management.

Management zahrnuje podle Henriho Fayola tyto manaZzerské ¢innosti (resp. manazerské funkce)

(www.managementmania.com):

» Planovani

* Organizovani
» Piikazovani

» Kontrola

 Koordinovani
3.2 Planovani

Planovani je jednou zfazi procesu fizeni. Jako soucast nejen podnikové, ale i1 ostatni
hospodaiské sféry proslo planovani prudkym a dynamickym vyvojem. Z celosvétového pohledu
hraje planovani kli¢ovou roli v procesu fizeni a to jak v minulosti, tak i v pfitomnosti. K
radikalnim zméndm a postojim v systému planovani a vyuzivani planti v hospodaiské praxi v
Ceské republice dochazi po roce 1989. Planovani jako podnikovy proces, ktery slouzi k
zefektivnéni fizeni podniku v jeho soucasnosti a také budoucnosti, zacal postupné uplatiiovat
prvky planovani, které se rozvinuly v podnicich hospodaficich v prosperujicich

zapadnich ekonomikéch.
Planovani spociva v selekci informaci a vypracovavani hypotéz o budoucnosti, definovanim

potiebnych aktivit na dosazeni cili organizace. V procesu planovani se uruje smér budouciho

vyvoje organizace. Myslenky, které nejsou rozpracovany do takové miry podrobnosti, aby je
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bylo mozné vyuzit, nemaji zddny prakticky vyznam. V tomto smyslu planovani nekon¢i
schvalenim plant, ale implementaci. Jakmile se plan implementuje, je nutné monitorovat
dosazené vysledky a poskytovat zpétnou vazbu vSem etapam planovani a ptipadné se k nim
vracet. VSe je dulezité délat s ohledem na organizacni cile, pouzité prostfedky, interni zdroje a

vn&jii prostiedi. (Kostan, Sulef, 2002, str. 2).

Ukolem finan¢niho planovani je finan¢né zajistit splnéni cilti podniku a udrZzet, resp. zlepsit jeho
finan¢ni zdravi. Ve finan¢nich pladnech se odrazi celd ¢innost podniku. Planovanim se ve vétSiné
velkych spolecnostech rozumi tyto cykly: cyklus strategického planovani - v ném jsou
kvalitativnimi strategickymi cili po konkrétni plany, rozpoctovy cyklus - jeho podstatou je
detailni ocefiovani operacnich planti. Finan¢ni prognozovani a planovani - mé rostouci vyznam

pro uspésnou realizaci kazdé faze tohoto procesu.

3.2.1 Vyhody planovani

Planovani se obecné spojuje s podnikdnim ve vSech jeho stadiich a to pfi zacatcich podnikani, v
prabéhu podnikani a i pii jeho poklesu. Z toho usuzujeme, Ze podnikani ma mnoho vyhod pro

ptiznivy chod podniku.

Mezi vyhody planovani patfi:

* Planovani upfednostiiuje ucinné aktivity, minimalizuje neproduktivni praci atrvd na
uzite¢nosti realizace planovanych aktivit.

* Planovani zvyraziiuje potfebu zmén v budoucnosti, vidét véci takové, jak maji byt a
ne takové, jaké jsou.

* Planovani odpovida na otazky typu: ,,Co by se mohlo stat, pokud?* Na aktivity podniku
se planova¢ diva komplexné jako na soubor tkoli, které se vzdjemné ovliviiuji a jsou
nutné pro naplnéni cili podniku.

* Planovani vytvafi i systém kontroly podniku.

* Planovani vytvaifi rovnovdhu pii vyuzivani vyrobnich kapacit podniku, finan¢nich,
materidlovych i lidskych.

* Dobré planovani vytvaii dynamiku i stabilitu a dlouhodobou orientaci podniku do

budoucnosti (Srpové a Rehot, 2010, str. 83)
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Maly podnik vyplilujici mezeru na trhu potfebuje jednoduchy a rychly systém planovani, ktery

je schopen pfizplsobit se vyvoji prostfedi a dokdze pfijimat a reagovat na podnikatelské

impulsy. Nemutze byt formaln¢ piili§ slozity a musi vyuZzivat jednoduché a rychlé planovaci

postupy.

3.2.2

Nevyhody planovani

Je zndmo, Ze podniky vyuZzivaji planovani na riiznych Grovnich a pouzivaji rizné druhy plant.

Ale n€kdy ma planovani i své nevyhody

Planovani je limitovano pfesnosti informaci a neurcitosti budoucnosti

Planovani muze byt pfili§ drahé a to zejména tehdy, pokud neni spravné a jeho
nedostatky se projevi i na hospodatrském vysledku podniku

Planovéani mize narazet na psychické problémy, protoze urychluje zmény a ty nemusi byt
stale pfijiméany pozitivné

Planovani muze nékdy vést i k byrokracii

Realizace planti nezavisi jen na internich faktorech podniku, ale plany jsou ovlivnény i

externimi faktory, které se mohou ménit a héjit své zajmy (Srpova a Rehot, 2010, str. 85-
86)

3.3 Podnikani

Podnikani je soustavna ¢innost osoby za ui¢elem samostatného a nezavislého dosazeni zisku na

vlastni Gcet a zodpovédnost. Tato forma vydélku ma na rozdil od hlavniho pracovniho poméru

své vyhody a nevyhody.

K nevyhodéam patfi:

vlastni zodpovédnost za vysledek ¢innosti,

jednani s Gfady,

samostatny odvod socidlniho a zdravotniho pojisténi,
kazdoro¢né podani piehledu o piijmech a vydajich,
riziko ztraty ptijmu v pribéhu dovolené nebo nemoci,

mensi socialni podpora od statu atd.
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K vyhodam patfi:
— planovani vlastniho ¢asu,
— realizace néapad,
— moznost vétsiho zisku,
— prestiz,

— mensi socialni a daitové odvody atd.

3.4 Podnikatelsky plan

Podnikatelsky plan je dokument, ktery popisuje vSechny hlavni aspekty budouciho podniku,
analyzuje vSechny problémy, se kterymi se mlze setkat, a také urcuje, jak tyto problémy fesit.
Spravné formulovany podnikatelsky plan proto nakonec zodpovi otdzku: stoji za to investovat do

tohoto podnikani viibec a pfinese to piijmy, které pokryji veskeré naklady na sily a prostfedky?

Podnikatelsky zdmér by mél spliovat také nasledujici pozadavky, mél by byt strucny a
prehledny; jednoduchy, nezachazet do technickych a technologickych detailti; demonstrovat
vyhody produktu pro zdkaznika; orientovat se na budoucnost; byt co nejveérohodnéjsi. Mél by
vyzafovat optimismus z hlediska trzniho potencidlu. Nemél by byt ani pfili§ pesimisticky,
protoze by projekt pro potencidlniho investora ztratil na atraktivité. Vyhodou je, pokud
podnikatelsky plan upozorni na konkurenéni vyhody projektu. Mél by byt zpracovan kvalitné i

po formalni strance (Fotr a Soucek, 2005, str. 112)

Vyhotoveni potddného podnikatelského planu zabere mnoho ¢asu a usili. Pokud mé vzniknout
kvalitni podnikatelsky projekt, je zapotfebi postupovat systematicky. Podnikatelsky plan v
zasad¢ slouzi pro interni (souhrnny dokument projektu, néstroj pro posouzeni smysluplnosti

planu) a externi tcely (hledani investort). (Staitkova, 2007, str. 99)

Osobni zapojeni podnikatele pti vypracovani podnikatelského zaméru je tak dilezité, ze mnohé
zahrani¢ni banky a investi¢ni podniky odmitaji posuzovat zadosti o finan¢ni prostiedky, pokud je
odhaleno, Ze obchodni plan od zacatku az do konce byl piipraven pies poradce. Bez
podnikatelského planu by ¢lovék nemél vibec podnikat, jinak by moZnost selhani byla pfilis

vysoka.
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Dtlezitost komplexniho a promysleného podnikatelského zdméru nesmi byt podcenéna. Zalezi
na ném hodné: externi financovani, poskytovani avérti od dodavateld, operace a finan¢ni fizeni,

obchodni rozvoj a marketing, a nakonec realizace poslani firmy.

Také je podnikatelsky plan nezbytnym kontrolnim bodem v jakémkoliv okamziku, aby
management podniku mohl pomé&fit dosazené vysledky s vysledky planovanymi a zjistit jestli je
na dostatecné urovni. V pfipad¢é nesplnéni pldnovanych vysledkl, nemusi to nutné byt chyba
firmy, ale mtze do ,,hry* vstoupit néjaky neocekavany faktor a nebo chybny odhad realizaci
prodejti. Proto je nutné s podnikatelskym planem pracovat, komparovat realitu s planem a pokud

dojde k odchylkam, pokusit se najit chybu, at’ je na jakékoliv strané.

Podnikatelsky plan potfebuje kazdy, kdo bude investovat své penize do jeho realizace, bud’
interni nebo externi spottebitelé. Vnitinimi spotiebiteli minime subjekty, které bud’ investuji své
vlastni prostfedky do realizace podnikatelského pldnu, nebo jsou ucastniky jeho implementace.
Naptiklad, kdyz se tfi ptatelé rozhodnou oteviit maly obchod s potravinami a vypracovat

podnikatelsky plan, jsou to jeho interni spotiebitelé.

Externimi spotiebiteli rozumime zucastnéné strany, které se zpravidla nezapojuji do realizace
podnikatelského planu, ale investuji do néj. Bez ohledu na specializaci jsou vSichni externi
zakaznici obchodnich plani spojeni dvéma dualezitymi principy:

1. hledaji projekty, které zajisti maximalni ndvratnost investic;

2. vidi pfimou korelaci mezi navratnosti investic a rizikem, tj. ¢im vys§i je navratnost

investic, tim vyssi je riziko, ze tato ziskovost nebude dosaZena.

V kazdém piipadé je pii vytvafeni podnikatelského planu nutné vzit v Gvahu zdjmy vSech
zainteresovanych stran: zdkaznika a autorti podnikatelského planu, potencidlnich investort,

véfitell a partnerd, personalu a klientt.

Podnikatelsky plan se zpracovava v n¢kolika piipadech:
* 'V obdobi zahajeni podnikéni
* Pfi ndkupu nového podniku

* V obdobi zmény nebo rozsifeni stavajiciho podniku
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3.5 Struktura podnikatelského planu

Slozeni podnikatelského zdméru do znacné miry zavisi na oblasti, v niZ se projekt nachazi, jakoz
i na velikosti projektu. Takze pokud se ofekava vyroba nového typu produktu, pak je tfeba
vytvofit co nejpodrobnéjsi obchodni plan, ktery bude popisovat vSechny vyhody nového
produktu a také jeho vyrobni proces. Pokud jde o otevieni obchodniho objektu, pak obchodni
plan muze byt jednoduchy a obsahuje pouze cCasti s kratkym popisem a vypoctem doby
navratnosti. Struktura a obsah podnikatelského planu hraje dilezitou roli pfi zahdjeni Cinnosti

organizace.

* Titulni strana
Titulni strana by méla obsahovat: nézev a sidlo podniku, kontakty na spole¢nost nebo na
hlavni zéstupce podniku, jméno autora podnikatelského planu. Pokud ma byt
podnikatelsky plan pfedloZen investorovi nebo uvérové organizaci, je nutné uvést potiebu
finan¢ni ¢asti a poznamenat, jak dlouho bude projekt vyplacen.

* Exekutivni souhrn
zaméru — hlavni myslenka, silné stranky, finan¢ni vyhled na nékolik let. Cilem je
zaujmout ¢tenafe, pfipadné investory, aby pokracovali ve ¢teni celého planu.

* Popis podniku
V této pasazi se uvadi podrobny popis podniku, strategie, cile a cesty k jejich dosaZeni.
Popis vyrobku nebo sluzeb, umisténi, organizac¢ni struktura personalu, technické
vybaveni.

* Analyza trhu
Analyza celého odvétvi z hlediska vyvoja trendu. Hlavni ¢asti je marketingovy vyzkum,
ktery obsahuje analyzu konkuren¢niho prostiedi, kde jsou zahrnuti vSichni vyznamni
konkurenti, jejich silné a slabé stranky. Stejn¢ dilezité je vyclenéni cilové skupiny
zakaznikl nového podniku, jejich potieby, objem poptavky.

*  Vyrobni plan
V této Casti je popsan cely vyrobni postup nebo proces poskytovani sluzeb, hodnoceni

vybranych subdodavatelii a hodnoceni konkurenceschopnosti produktu ¢i sluzeb.
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Marketingovy plan

Tato rozsahla kapitola popisuje jakym zplsobem budou vyrobky nebo sluzby

distribuovany, oceflovany a propagovany. Rovnéz zde je uveden odhad objemu produkce

a nasledny odhad rentability podniku. Marketingovy plan je casto povazovan za

nejdulezitéjsi cast zajisténi uspéSného rozjezdu podniku.

Organizacni plan

Forma vlastnictvi podniku, klicovi vedouci pracovnici, jejich vzdélani a praktické

zkuSenosti. VSe znazoriiuje organiza¢ni struktura podniku.

Hodnoceni rizik

Zde je potieba popsat nejvetsi rizika, kterda mohou vyplynout z reakce konkurence, ze

slabych stranek marketingu nebo vyroby. Rovnéz je vhodné piipravit plan pro eliminaci

rizik aby podnikatel mohl piesvéd¢it investory, ze o rizicich vi a je pfipraven jim

v ptipadé potieby celit. Rizika Ize délit mnoha zplsoby, nejcastéji vSak na ovlivnitelna,

neovlivnitelna, vnitini a vné&j$i. Kazdé riziko mé svou pficinu, a proto mizeme mit

preventivni feSeni, kterd ndm pomohou sniZzit rozsah rizik. (Srpova, 2011, str. 32)

Finanéni plan

Finanéni plan je dulezitou casti podnikatelského zdméru. Urcuje potiebné objemy

investic a ukazuje, nakolik je ekonomicky redlny podnikatelsky plan jako celek. Tato

- Predpoklad pifijmu a vydajti s vyhledem minimaln¢ na 3 roky.

- Vyvoj hotovostnich tokii (cash-flow) v pfistich tfech letech

- Odhad rozvahy (bilance), ktery poskytuje informace o finan¢ni situaci podniku
k urc¢itému datu.

Piilohy

Zde jsou obvykle uvedeny informativni materidly a podpirnd dokumentace (vysledky

prizkumu trhu, fotografie produktu)

3.6 Konkurence

Analyza konkurence je jednou z klicovych ¢asti uvazovani o podnikéani. I kdyz existuje pro nas

budouci podnik skutecné pftitazlivy, dostupny trh a dostatek moznych zakaznikl, konkurence

nam miize znemoznit realizovat nase produkty i na pfiznivém trhu. V kazdém podnikatelském
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planu je jednou z nejsledovanéjsich a nejprovétovanéjSich ¢asti popis predstavy a zptsobu, jak
se novy podnik, resp. podnikatelsky plan prosadi a realizuje na trhu, tedy, jak podnik pfesvédci
zakaznika nejen, aby kupoval, ale aby kupoval pravé jeho produkt a ne produkt konkurencni.

(Korab, 2008, str. 70)

Zakladnim ukolem analyzy konkurence je identifikace hlavnich konkurenti existujicich na
nasem trhu a posouzeni velikosti jejich trznich podild, jejich strategii. I kdyz ziskani potiebnych
informaci o konkurenci nebude jednoduché, v dnesni dob¢ internetu a existence riznych druhii
informacnich zdroji miZzeme pii troSe snazeni a kreativity sestavit pouzitelny obraz o

konkurenci.

Analyza konkurence je samoziejmé zavisla také na charakteru naseho trhu. Pokud je na trhu
velké mnozstvi firem, z nichz je t€Zké vybrat nase hlavni konkurenty, mizeme se pokusit
konkurenci segmentovat, vytvofit tedy tfidy konkurencnich firem s analyzou jednoho - dvou
reprezentantll z kazdé tfidy. Pokud se na naSem trhu vyskytuje velky dominantni "hrac¢" nebo
nékolik takovych ,hracd" a vedle nich funguje mnozstvi menSich firem (napiiklad ve
stavebnictvi), méli bychom zodpovédné zvazit, kdo je pro naS novy podnik redlnym

konkurentem a s kym to vlastné soutézime. (Korab, 2008, str. 71)

Vystupem analyzy konkurence by tedy méla byt stru¢nd informace v prehledné formé seznamu
nasich hlavnich konkurenti, s informacemi o jejich strategiich, o jejich konkurenc¢nich
vyhodéch, o pfedpokladaném trendu dalSiho vyvoje konkurencéniho prostiedi a hrozbach. V
navaznosti na analyzu konkurence zakaznika, ale i ve vazb& na ostatni analytické zjiSténi
bychom méli byt schopni divéryhodné konstatovat, v ¢em tkvi nase potencialni konkurencni
sila. Analyza konkurence neni jednorazova zalezitost. Musime nastavit ve firmé takovy proces,
ktery zajisti cyklicky opakované sledovani trhu a analyzy konkurence. Tato ¢innost je nutnou

podminkou jeho dlouhodobéjsiho uspeéchu, nebo alespon pieziti na trhu. (Korab, 2008, s. 71)

Firmy s nejvétsim podilem na trhu v daném odvétvi maji Casto tendenci "drzet se v ¢ele". Cim
vice podnik bude znat konkurenci, jeji slabé a silné stranky, zvyky, taktiku, tim vétsi Sanci bude
mit na vitézstvi nad soupefem, nebo dokonce tuto situaci vyuzije ve sviij prospéch, pro své cile a

pro svij zisk.
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3.7 Situace na trhu

Velmi ziidka se stane, ze pifi vstupu na trh firma nebude mit konkurenci. Konkurence je
ukazatelem existence trhu, na kterém mnozstvi podnikii bojuje o pozornost zakaznikd. To
vSechno se déje v ramci ur€itého odvétvi. Odvétvim rozumime skupinu podnikii nabizejicich

vyrobky nebo sluzby, které jsou vzajemné pln¢ zastupitelné.

Jednou z nejpouzivanéjSich analyz prostiedi odvétvi je Porteriv model péti sil. Model pracuje
s péti prvky a prognézuje vyvoj konkurence na zaklad¢ odhadu jejich chovani. Prvky modelt:

* Stéavajici konkurenti — posuzujeme jejich vliv na cenu na nabidku

* Potencidlni konkurenti — posuzujeme moznost, Ze se na trhu objevi a ovlivni cenu a

nabidku vyrobkl/sluzeb

* Dodavatelé — posuzujeme jejich schopnost ovlivnit cenu a mnoZzstvi vstupt

*  Kupujici — bereme v uvahu, jestli kupujici taky mohou ovlivnit cenu a nabidku

* Substituty — analyzujeme cenu a nabidku vyrobkii nebo sluzeb, které jsou schopny aspont

castecné nahradit dané vyrobky nebo sluzby

3.71 Segmentace trhu

Pokud mame né&jaky vyrobek & sluzbu, musime si piedstavit pro koho je uréeny. Uspéch
podnikani zalezi pfedev§im na existenci trhu, ktery jevi zajem o nabidku podniku a na jeho
rastovém potencidlu. Trh 1ze rozd¢lit na celkovy a cilovy, nasledné definovat tyto oba trhy a
zaméfit se na cilovy. Velikost cilového trhu by vSak méla byt natolik velkd, aby umoznila
ziskové podnikani. Vybira se ten trh, ktery slibuje nejvétsi zisk (Srpova, 2011, str. 20). Pro
podnik je nezbytné védét co nejvice o cilovych skupindch svych zakaznikli a zvlast kazdé
skupin¢ pfizplisobovat marketingovou strategii tak, aby dopadla co nejefektivnéji. Definice
vyrazného cilového trhu musi byt zalozend na dobie popsatelnych skutecnostech a podpofena
vérohodnymi daty a prizkumem. Tato C4st mad zahrnovat informace, diky nimz vznikne
presvédcivy popis cilového trhu (Abrams, 2007, str. 43). Spravné vymezeni cilové skupiny
umozni podniku koncentrovat své Usili, Setfit vydaje na marketing a co nejrychleji ziskat

pozornost zakaznikl a zvysit piijmy.
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Vyrazny cilovy trh je: (Abrams, 2007, str. 43)
* Definovatelny — mé jednotny charakter, ktery identifikuje potencialni zakazniky, tedy
specifickou cilovou skupinu.
*  Smysluplny — charakteristika zdkaznikii by méla mit pfimy vztah k jejich chovani a
rozhodnuti nakupovat.
* Dostatecné velky — pocet potencidlnich zékazniku je natolik velky, Ze vas uZzivi.

* Dostupny — musite mit moznost distribuovat vyrobky efektivné a za pfijatelné naklady.

Definice cilové skupiny vyzaduje co nejpodrobnéjsi popis. Dale jsou uvedeny nékteré ukazatelé,

jenz mohou byt z hlediska charakteristiky uzite¢né.

Ukazatelé pro jednotlivce:
* Vé&k a pohlavi
* Konicky a zivotni styl
*  Vzdélani
* Socialni vrstva a Groven piijmi
* Povolani

* Rodinny zivot

Ukazatelé pro podniky:
* Siroce definovano: druh podniku, vyrobky, sluzby, maloobchod, velkoobchod
*  Umisténi
e Struktura
 Urove prodejii
* Pocet zaméstnanct

* Zarazeni v klasifikaci primyslovych podnikt

3.7.2 Pruzkum trhu

Dtvéryhodna vstupni data pomohou ziskat kvalitni ptfehled o charakteru trhu, na kterém se
podnik planuje rozvijet. Pro tyto ucely je potieba provést vyzkum ktery zahrnuje nejenom
existujici poptavku ale taky poptavku potencialni, budouci. Pfitom je nutné brat v vahu vSechny

faktory ovliviiujici trh. Prizkum se provadi ve dvou fazich. Nejprve probihd zkoumani
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spottebiteli, tzn. zjiSténi jejich charakteristik, postojii, chovani, motivace atd. Nasledné
analyzujeme ziskanou informaci a provadime utvafeni samotnych segmentti, kde se kazdy

segment musi liSit od ostatnich a musi byt vnitiné¢ homogenni.

Trh je tteba segmentovat podle urCitych pozadavkd, které si segmentace zad4, nikoliv nahodile.
Jednotlivé c¢asti trhu musi byt homogenni, dostatecné velké, schopné akceptovat nabizeny
produkt ¢i sluzbu, a musi zde byt urcitd mira ziskovosti. Segment trhu musi umét vytvofit

koupéschopnou poptavku po produktu.

DiileZitou souéasti prizkumu je definice pokryti trhil. Casto se stava, Ze velmi blizko od sebe
vznikne nékolik podobnych podnikli a nelze fi¢i, Ze nemaji Sanci na uspéch. Pokryti zélezi na
hustoté obyvatelstva, typu lidi, ktefi zde ziji a charakteru podnikani v tomto misté. V neposledni
fadé je nutné zahrnout do prizkumu zhodnoceni trendl na trhu, které mohou pozitivné ovlivnit

podnikéni.

3.8 Financ¢ni plan

Sestaveni finan¢niho planu je Casto zavrSenim tvorby podnikatelského planu. Klade si za ukol
stanovit finan¢ni cile podniku a ur€it prostiedky, jak téchto cili dosdhnout. Cilem finan¢niho

planovani je maximalizace trzni hodnoty podniku. (Kislingerova, 2007)

Je to spojovaci Clanek mezi predstavami podnikatell a realitou. Ovéfuje realnost
podnikatelského zdméru, piipadné ujisténi investora o jeho vynosnosti. Vypracovani finan¢niho
planu vyZzaduje schopnost vytvaret vSechny mozné varianty budouciho vyvoje. Pro tyto tcely je
velmi vhodné sestavit model finan¢niho plénu, aby se s jeho pomoci snadnéji propocitavali

pfipadné zmény v penéZznich tocich.

vvvvvv

wvewr

kvalitativnim vyjadfenim vSech podnikatelskych aktivit zamétenych na provoz a rtst podniku.

Spojuji se v ném vSechny dil¢i plany podniku.

Ukolem finanéniho planovani je finanéné zajistit splnéni cilti podniku a udrzet, resp. zlepsit jeho
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finan¢ni zdravi. Ve finan¢nich planech se odrazi veskerd ¢innost podniku a soucasné financni

plany zpétn¢ plisobi na tyto ¢innosti tim, Ze je finan¢né zajist'uji.

Finan¢ni plan vSak neni pouze pasivnim vyjadienim hospodaiskych ¢innosti podniku, ale plni
vyznamné poslani pii vytyCovani cili jinych planti. Dynamika rastu zisku nebo vynosnost
kapitalu jsou dilezité financéni ukazatele, ve kterych se nejcastéji vyjadiuje cil podniku na
planovaci horizont. Jejich budouci parametry stanovuje podnik na zdkladé analyzy
hospodatskych a financnich vysledkti dosazenych v pfedchozim obdobi a na zakladé¢
sledovanych cilli a strategii. Neméné dilezity piedpoklad efektivniho planovani je udrZeni
finan¢ni rovnovahy podniku a jeho finan¢niho zdravi. Soucasti finan¢niho planu je vedle
predikce penéznich tokl i rozhodovaci proces tykajici se alokace piebytki nebo kryti schodkl

likvidity.

V podnikatelské ¢innosti dochazi béhem roku k znaénym vykyviim ve finan¢nich potiebach i ve
zdrojich jejich kryti. V této situaci je cilem finan¢niho fizeni udrZet finan¢ni rovnovahu podniku,
tj. soulad mezi potfebami a zdroji jejich financovani. je to Casto dost ndrocné a vyzaduje to
dokonalou znalost nejen podnikové ekonomiky, ale i riznych pravnich norem a ptedpisii -
pravnich, datovych, mzdovych. K wudrzeni finan¢ni rovnovahy podniku slouzi finan¢ni

planovani. Soucasti financniho planovani je:

* Planovani aktiv a pasiv (planovana rozvaha)
* Planovani vynost, ndklada a ziskl (planovany vykaz ziski a ztrat)

* Planovani penéznich piijmi a vydaji (plan cash flow)

3.8.1 Vykaz zisku a ztrat

Vykaz ziskl a ztrat predstavuje prehled nakladd a vynost. Néklady vyjadiuji spotfebu majetku,
kterd byla vynalozena na ziskani vynost. Rozdilem vynost a ndkladt je vysledek hospodateni za
dané obdobi. Néklady i vynosy nemusi byt spojené s hotovostnimi toky. V ramci vykazu ziskl a
ztrat jsou vynosy a ndklady rozdéleny na provozni, finanéni a mimotadné. Pro hodnoceni
vykonnosti podniku je podstatny provozni vysledek hospodateni, piipadné vysledek hospodareni

pted a po zdanéni. (Korab, 2008, str. 132)
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3.8.2 Plin pohybu penéZnich prostiedku

vvvvvv

pfijmu a vydajii a ukazuje, jestli firma ma dostatek prostfedkii na zaplaceni Gct. Tzv. Cash-flow
netikd nic o zisku nebo o celkové hodnot¢ firmy, tyto Gdaje se pak zndzorfuji v rozvaze podniku.

Jedna se o redlny obrazek hotovosti a dava prehled o tom, kolik penéz ma firma v bance.

Plan penéznich toki je velice diilezitou slozkou pro firmy, jejichz pfijmy jsou zavislé na sezong,
u firem umoziujicich prodej na uvér a u podnikl s velkym mnozstvim zasob. Zde existuje delsi
pauza mezi prodejem vyrobku nebo sluzby a piijmem hotovosti. V dobé€ této pauzy firma mutize
zjistit, ze neni schopna uhradit ¢astku za nadkup dalSich materiald. VétSina firem v této situaci
vyuzivé kontokorent. Jedna se o bankovni sluzbu, ktera umoznuje jit na bézném uctu do minusu

a firma v tomto ptipad¢ mlze zaplatit zadvazky, 1 kdyZ na to nema penize.

3.8.3 Rozvaha

Rozvaha podniku piedstavuje staticky pohled na stav podniku a uvadi informace o struktuie jeho
majetku a zplisobu financovani a to k ur¢itému Casovému okamziku. Vzdy plati tzv. bilan¢ni

rovnost, kdyz aktiva se rovnaji pasivim. Majetek podniku se ¢leni na dlouhodoby a obézny.

Dlouhodoby majetek predstavuje hmotny a nehmotny majetek pofizovany jako investice, je
vazan v podniku po dobu delsi nez jeden rok, vyzaduje vynalozeni vysokého objemu finan¢nich
prostfedkil a nespottebovava se najednou, postupné dochazi k jeho opottebeni a jeho hodnota se
prendsi do vykont. Opotiebeni dlouhodobého majetku je vyjaddieno formou odpist. (Korab,

2008, str. 128)

Do obézného majetku zatadime aktiva, kterd casem méni svou podobu. Kratkodoby majetek
existuje ve vécné podobé (materidlové zasoby, vyrobky) nebo v penézni podobé (penize

v pokladné a na bankovnim uctu, kratkodobé pohledavky).

Pasiva jako zdroje financovani majetku v rozvaze podniku se dé€li na vlastni a cizi. Do vlastnich
zdroju zatadime zékladni kapitél, rezervni fond, nerozdéleny hospodaisky vysledek. Do cizich
zdrojii financovani zafazujeme libovolné zavazky vic¢i dodavatelim, investorim, bankam,

pfipadné statu a rezervy. V piipadé¢ pouziti cizich prostfedki se plati urok za zapijcenti.
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Rozvaha pomdhd investorim a veétitelim pochopit velikost firmy a jeji potencidlni hodnotu
pfedevsim v piipadé prodeje. ,,Ukazuje hodnotu veskerého hmotného majetku a rozsah vsech
zavazki. Hodnota nékterych firem mize vysoko pfevySovat dosazeny zisk, zatimco jiné mohou

vykazovat zisk, ale maji dlouhodobé a vysoké dluhy*. (Abrams, 2007, str. 142)
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4 Vlastni reSeni

Tato kapitola obsahuje vlastni ndvrh podnikatelského zdméru pro podnik, ktery bude nabizet
Skolici kurzy v oboru Péce o té€lo. Hlavnim cilem je zjistit jestli se vyplati napad realizovat ¢i

nikoliv.

4.1 Zakladni informace

Nézev spolec¢nosti: Beauty Zone, s.r.0.

Predmét podnikani: Mimoskolni vychova a vzdélavani, potadani kurzt, Skoleni, vcetné
lektorské ¢innosti;
Kosmetické sluzby;
Manikura a pediktra;

Velkoobchod a maloobchod

Sidlo spole¢nosti: Archangelské 1568/1, Praha 10
Webové stranky: www.beautyzone.cz
E-mail: info@beautyzone.cz

4.1.1 Popis podniku

Spolecnost BeautyZone, s.r.o., bude nabizet Skolici kurzy v oborech: ,,Maniktra a pediktra®,
,Depilace”, ,,Uprava obo¢i“. Doplitkové spole¢nost bude poskytovat prodej profesionalni
kosmetiky a pfistrojii pro zacinajici specialisty, kurzy zvySeni kvalifikace a seminafe pro

stavajici specialisty.

Népad tykajici se otevieni centra, které se bude specializovat na vyuceni specialistli z oboru Péce
o télo, vznikl z nékolika diivodu. Jednim z diivodu je n€kolikaleta Gispé$na praxe autorky prace a
jeji obchodni partnerky, a spole¢na touha pokracovat v rozvoji v této oblasti. Dal§im divodem je
zjisténd mezera na trhu v oblasti poskytovani kvalitniho vzdélani pro specialisty v oboru kréasy a

nedostatek vhodnych kosmetickych piipravki pro profesiondlni pouZiti.

Cile spole¢nosti:
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Hlavnim cilem spolecnosti je ziskat na trhu urcité postaveni vzhledem ke konkurenci. Také
organizovat spolupraci s topovymi salony krasy, dosahovat zisku prostiednictvim uspokojovani
potieb zékazniki, zajistit tak navratnost pocatecnich investic v co nejkratsi dob¢ a investovat je
do dalSiho rozvoje podniku. Dil¢im cilem je nabidnout zdkaznikiim dostatecny sortiment
zakladnich kurzi a doplikovych workshopu na témata souvisejici s osobnim rozvojem

specialistil v oblasti péce o télo.

Vize spole¢nosti:

Spole¢nost se bude snaZit zvysit standardy poskytovanych sluzeb v salonech krasy Ceské
Republiky a to pomoci intenzivniho Skoleni zacinajicich specialisti a prosazovani na trh
kvalitnich kosmetickych ptipravkli. Na zdkladé¢ toho chce podnik vytvofit dojem seri6zniho

Skoliciho centra, ziskat tim divéru zakaznikl a dlouhodobé se rozvijet na trhu.

Nazev podniku:

Nézev spolecnosti je nastrojem pro vytvofeni prvniho dojmu, proto hlavnimi kritérii jsou
jednoduchost, zapamatovatelnost a spravné asociace. Chyba v ndzvu je pfedevSim strategicka
chyba, ktera posléze mize vést k vyznamnym finanénim nékladtim, nebot’ vedeni podniku bude
muset provést tzv. radikalni renaming a rebranding spole¢nosti. Nejucinnéj$im zplisobem, jak se
takové chybé vyhnout, je pfedem naplanovat strategii budovani obchodni znagky. Uspésna volba
nazvu usnadiiuje propagaci znacky a jeji prosazovani na trhu, dokonce i urychluje rozvoj celé

spole¢nosti.

Pii vybéru nazvu byl kladen diraz na typ Cinnosti spolecnosti. Nazev ,,.Beauty Zone* vyvolava
asociaci s modernim a stylovym podnikem, poskytujicim sluzby v oblasti kradsy. Nazev bude

zaroven snadné Citelny na logu, propagacnich materidlech a elementech korporatniho stylu.

4.1.2 Popis sluzby

Spole¢nost nabizi zdkaznikiim nésledujici sluzby:
* Kurz ,,Manikura a Pedikura®;
* Kurz ,,Depilace cukrovou pastou a voskem*

* Kurz ,,Formovani a barveni oboc¢i®;
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*  Workshopy na souvisejici témata;
* Kurzy pro vefejnost;
* Prodej kosmetickych ptipravki a ptistrojl;

* Pronajem prostor pro seminare a workshopy;

Sluzeb spole¢nosti mohou vyuzit osoby od 18 let.

4.2 Externi prostredi — trh

Tato kapitola obsahuje komplexni analyzu vnéjSiho prostfedi podniku, konkrétné odvétvi a

cilového trhu. Cilem kapitoly je definovat strategickou pozici spolecnosti.

4.2.1 Analyza odvétvi

Analyza odvétvi zhodnocuje celkovou situaci a vyvojovy potencial odvétvi, ve kterém se podnik
nachdzi. Silné konkuren¢ni prostfedi v soucasné dob¢ vytvari t€zsi podminky pro zacatek
podnikani. To nuti nové vznikajici podniky neustale hledat a pfinaSet na trh inovace za tc¢elem
odliSeni se od konkurence. Odvétvi péfe o télo se rozSifuje velmi rychle a kazdorocné se
setkavame s inovativnimi feSenimi. Cast takovych feSeni pak Gsp&$né zakotvi na trhu. Diky
vzniku novych trendi maji podniky v této oblasti vysoky potencidl rozvoje. Pro analyzu odvétvi

bude pouzit Porteriv model péti sil.

Stavajici konkurence

V Praze se nachazi vétsi pocet salonli krasy poskytujicich rekvalifikaéni kurzy a Skoleni ve
stejnych oblastech. Cenova nabidka je riiznorodd, avSak spole¢nost BeautyZone vynikd pted
konkurenci nadstandartnimi sluzbami. Podrobny piehled konkurence je popsan nize v tabulce

Konkurence.

Nova konkurence

Jelikoz se oblast prudce rozviji, v budoucnu se budou objevovat nové konkurenti, existuji ov§em
riznd omezeni pro vstup na trh (napft. certifikat o absolvovani ptislusnych kurzt akreditovanych

MSMT CR).
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Dodavatelé

Pii vybéru dodavatelii je bran zfetel na kvalitu, bezpe€nost, cenu a zkuSenosti s kosmetikou
v praxi. Spole¢nost bude odebirat zbozi ve vétSim mnozstvi s cilem velkoobchodnich slev a

Setfeni na doprave.

Tabulka ¢. 1 - Dodavatele

Nejvétsi dodavatele materiali

) ItalWax; Epill Body; Beauty Master; Gloria;
Depilace voskem a cukrovou pastou .
Organic Shop; Pandhys.

Bluesky; Global Fashion; Golden Beuty; Pro

Manikura a pediktra .
Manicure.

Uprava obodi Brow Henna; SHIK brows.

Odbératelé

Predpokladanou klientelou jsou mladé sle¢ny, pievazné ve veku 20-25, které maji zdjem o obor,
chtgji byt nezavislé, samostatné vydélavat a zkusit profesi specialistky v jedné z nabizenych
oblasti.

Dalsi skupinou mohou byt kosmeticky, které chtéji rozsitit nabidku sluzeb nebo mladé maminky
na rodicovské dovolené, které si chtéji pfivydélavat doma. Odbératelé zbozi z e-shopu tvoii jeste

jednu skupinu, jedna se o maloobchodni odbératele kosmetiky.
4.2.2 Cilovy trh

V ptipadé, ze podnik ma vice nez jeden trh, musi je zvazit a zaméfit se na ten nejlepsi z nich. Az
uspéje na tom nejlepSim, mlize se zaméfit na dalsi. Koncentrace usili umozni rychlejsi ziskani
postaveni na trhu. Spolecnost BeautyZone ma celkem dva trhy, které se déli nésledujicim

zpliisobem.

Studenti

Jedna se o zajemce o kurzy manikury, pediktry, upravy oboci, depilace.
e Zeny ve véku 18 az 35 let
* Jsou schopni mluvit ¢esky, anglicky nebo rusky

 Bydli v CR a jsou ochotni dojizdét do provozovny v Praze
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* Maiji z4jem o praci nebo podnikéni v oboru péce o télo
* Hledaji nejkvalitnéjsi vzdélavaci kurz
* Maji chut se ucit néco nového

e Jsou ochotni investovat do vzdélani od 6000 K¢

Veftejnost
Jedna se o klienty, ktefi maji zdjem o obor a podnik, ale nepotiebuji hlavni kurz .
e Zeny amuzi od 20 do 45 let
* Jsou schopni mluvit ¢esky, anglicky nebo rusky
* Bydli v Praze
* Preferuji profesionalni péci o télo v saléonu
* Jsou ochotni utracet za péci o t€lo od 500 K& mésic¢né
¢ Chtéji se dozveédet vice o oboru
¢ Cht¢ji navstivit workshop pro osobni potieby

* Radi piijdou v roli modelek na probihajici skoleni

Partnefi

Jednd se o velkoobchodni odbératele kosmetick¢ého zbozi a pfistroji pro prodej nebo
profesionalni pouziti.

* Vlastniky nebo manaZzery salont krasy se stalou klientelou v ramci EU

* Obchodni agenty e-shopti s potfebami pro salony v ramei EU

* Obchodni agenty kamennych obchodil se zbozim pro specialisty z oboru krasy

4.3 Konkurence

Existenci konkurence nelze chapat jako Spatné podminky pro vstup na trh. Konkurence naopak
vypovida o existenci zZivotaschopného trhu a zakaznik, kteti maji zdjem o vyrobky nebo sluzby.
V ramci této c¢asti budou prozkoumény nejvetsi pfimi a nepiimi konkurenti v oboru. Do piimé
konkurence zatfadime firmy nabizejici podobné sluzby, které zdkaznici vnimaji jako pfijatelné
alternativy, konkrétné kurzy manikury, depilace a Upravy obo¢i. Do nepfimé konkurence

zatadime firmy nabizejici jiné sluzby, ale ty napliiuji stejnou nebo podobnou potiebu.
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Seznam konkuren¢nich podnikd odhadneme pomoci klicovych slov, které mohou pouzit
potencialni zdkaznici v moment hledani a vybéru vhodného kurzu. Konkurenti byli nalezeni ptes
vyhledavani v internetovém prohlize¢i na pozadavky “Kurz manikary Praha”, “Kurz depilace
Praha” a podobné. Nejpopularnéjsi webové stranky lze povazovat za nejvétsi konkurenci.

Charakteristika jednotlivych konkurentti je pfedstavena v nasledujici tabulce:

Tabulka ¢. 2 — Konkurence

NAZEV A PODOBNE SILNE SLABE
ODKAZ KURZY STRANKY STRANKY | VOKALITA
Nejdrazsi
material na trhu;
Jedna se o jednu | neda se koupit
z nejlepSich bez certifikace;
cukrovych past Skoleni
na vyhradné pro
PANDHYS mezinarodnim drzitele
www.pandhys.c Depilace trhu; rozsahlé zivnostenského
9 , L, Praha 1
z cukrovou pastou Skoleni; opravnéni z
mezinarodni souvisejicich ob
certifikat od ortl; podminkou
vyrobce; absolvovani
pobocka v Skoleni je
centru Prahy zakoupeni
startovaci sady v
cen¢ 5000 K¢.
Vlastni e-shop;
moderni webové
Depilace stranky;
Depilujeme.cz Vofkem prijemny Webové stranky
www.depilujem ’ interiér; jsou ureny Praha 2,
cukrovou pastou . " . v ” ;
e.cz v moznost Skoleni | predevsim pro Brno, Zlin
a niti; Uprava
o v salonu provoz e-shopu.
oboci , ,
zakaznika;
autorské
zajimavé Clanky
Jedna se o
profesionalni
Epill Body slfolem A% salonu’ Nemaiji nabidky
www.cukrova- . vyrobce cukrové .
asta.eu Depilace asty; certifikat kurzii na Praha 2
pasta.ci cukrovou pastou Pasty; ¢ . webovych
od vyrobce; 17
. strankach.
kvalitni
material; vlastni
e-shop
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, Certifikitod | T omaina
Chardé . , . webovych
Depilace vyrobce cukrové . 1 .
www.charde.cz . strankach sekci -
cukrovou pastou pasty; video .
revontace »Kontakty* ani
P ' adresu pobocky.
Ptehledné
StudioLeny . webové stranky; | VysS$i cena za Praha 5,
: Manikura; .,
www.studioleny o, reference kurz; nemaji Brno,
Pedikura , . .
.cZ zakazniku; foto-prezentaci. Ostrava.
vlastni e-shop.
Anabella Manikura; Moderni
www.anabella.c Pedikra; webové stranky; | Spatnd kvalita
z Depilace telefonni ¢islo je foto v Praha 11
voskem, na viditelném fotogalerii.
cukrovou pastou miste.
Manikura; , Yo ,
1 Centrum P:crllilkl'lllrr;’ Snadna Neptijemny
www.icentrum.i o navigace na interiér; staré
Depilace , L Praha 4
ap.cz webovych webové stranky;
voskem, L1 s
strankach. vysSi cena.
cukrovou pastou
ARTH.U.S Manikura; Pobocka Nepitijemny
WWww.artiris.cz i 9 0 Praha 1
Pedikura v centru meésta. interiér.
BEAUTY-
STORE.CZ Vlastni e-shop, o
. < s , Nezajisti
www.beauty- Uprava obo¢i piijemny Praha 2
L modelky.
store.cz interier.
Lektorka kurzu
Prett 1 i jisti
retty Manikara; ,,9b001 ’byla Nezajisti
www.kurzy- - Skolena ve modelky;
Pedikura; ., e 1 Praha 3
pretty.cz , " Spojenych mimotadné
Uprava obo¢i h .
statech. vysoka cena.
Kratkéa doba
Studio trvani kurzu;
Kl t . y k4 ;
copatra Depilace Pobocka vysoxa cena,
www.kralovska y nekvalitni Praha 1
cukrovou pastou | v centru mésta. .,
pece.cz material;
nezajisti
modelky.

Zdroj: viastni zpracovani

Tabulka udava ptehled nejsilnéjsi konkurence, a vSak vysoce kvalitni Skoleni poskytuje jenom
mala ¢ast z nich. VétSina podnikli vyuziva zastaralé technologie a to se tyce jak probihajicich

kurzt, tak i designu provozovny a prezentace na webovych strankach. Cilem spole¢nosti Beauty
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Zone je predélat slabé stranky konkurentli ve své silné stranky a zavést na trh novou troven
poskytovani sluzeb podobného typu.
Nelze zapomenout i na potencialni konkurenty, ktefi se mohou v budoucnosti objevit. Na rychle
rostoucim trhu takovi konkurenti jisté vzniknou. Bariérami vstupu na trh pro né¢ mohou byt:

- Nedostate¢né odborné znalosti

- Akreditace ministerstva Skolstvi, mladeze a télesné vychovy

- Nasyceni trhli

4.4 Marketingovy plan

Po zanalyzovéani trhu pfistoupime ktvorbé podnikatelské strategie, kterd je soucasti
marketingového planu. Zhodnoceni planovanych strategii podniku bude provedeno pomoci
Marketingového mixu z pohledu podniku (4P) a paralelné Marketingového mixu z pohledu

zakaznika (4C).
4.4.1 Marketingovy mix z pohledu podniku (4P)

Produkt (Product)

Produkty a sluzby, které bude Beauty Zone nabizet:

* Kurz mokré a pfistrojové manikury a pedikury véetné kryti nehti gel-lakem a vytvoteni
aktualnich designi;

* Kurz depilace cukrovou pastou a kombinovana technika depilace pastou a voskem;

* Kurz spravného formovani obo¢i pomoci pinzety, vosku nebo niti (,,threading®); barveni
obo¢i profesionélni henou a barvou;

*  Workshopy na témata souvisejici s osobnim rozvojem a otevienim vlastniho salonu;

* Kurzy pro vefejnost

* Prodej kosmetickych ptipravku a pfistrojii pro profesionalni pouziti;

* Pronajem prostor pro seminare a workshopy

* Pfipojeni k internetu a doplitkové sluzby

Hlavnimi produkty spolecnosti jsou tii kurzy — ,,Dokonald manikira a pedikara®, ,,Idedlni
Oboci®, ,,Spravna depilace®. Studenti v pribéhu kurzu dostanou rozsahlé teoretické znalosti a

praktické dovednosti z oboru. Hlavni kurzy trvaji od 3 dni do 2 mésici, ve skupiné je 4-6 lidi.
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Workshopy probihaji v ramei 1-2 dnd, ve skupiné¢ 10-15 lidi. VSechny potfebné materidly na
dobu kurzu poskytuje spolecnost Beauty Zone. Absolventi kurzu obdrzi oficialni certifikat,
moznost nakupu material pro profesionalni pouziti se slevou 15% a rovnéz dostanou slevu 10%

na workshopy spole¢nosti.

Modelky pro praxi jsou poskytovany spole¢nosti Beauty Zone. Aktudlni nabidka volnych mist
vzdy bude zvefejnéna na webovych strankdch podniku a na strankach socidlnich siti. Modelka
musi pfedem zaplatit za Gcast 100-200 K¢, ¢astka zalezi na konkrétni sluzbé. Pro vetejnost je to
moznost dostat kvalitni sluzbu pod dohledem specialisty s mnoholetou praxi ve stylovém
prostfedi a to za malé penize. Pro podnik je to doplikovy zdroj piijmu a vyhybani se
nezodpovédnym klientim. Pro studenty je to moznost zkusit si praci se zdkaznikem v redlnych

podminkach.

Cena (Price)

Stanoveni cenové politiky je pfi planovani velmi dilezité. Cena by méla podniku uhradit
vynalozené ndklady, umoznit dosazeni zisku a zaroveil musi byt pfijatelna pro cilovou skupinu
zakaznikl. Spolecnost Beauty Zone do ceny promita také nemateridlni faktor jako image, z toho
diivodu budou ceny vyss$i nez u konkurence, ale zaroven zékaznik dostane rozsdhlejsi a
kvalitné€jsi sluzbu, coz se mu pak vyplati. Cenovym cilem je dosdhnout maximalnich ziskl pfi
zachovani konkurenceschopnosti. Ceny hlavnich kurzt se pohybuji v rozmezi 5.000 - 15.000 K¢&.
Ceny workshopti se budou pohybovat v rozmezi 300-500 K¢, coz bude zalezet na dobé¢ trvani

lekce a poctu osob.

Distribuce (Place)

V ptipadé poradani kurzii a Skoleni se jednd o pfimou distribuci, nebot’ se prodej provadi
prostfednictvim pfimého kontaktu s klientem. Provozovna podniku bude umisténa v SirSim
centru Prahy, jelikoz neni potfeba ve velmi frekventovaném misté ale misté s dobrou dopravni
dostupnosti. Provozni prostory museji byt o velikosti minimalné 80m2. Interiér provozovny bude

inspirovan Skolicim centrem Beauty Edu ve skandindvském stylu, viz. obr. 1, 2:
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Obrazek ¢. 1 - Interiér centra Beauty Edu

Zdroj: https://techne.com.au/beauty-edu/

Obrazek ¢. 2 — Interiér centra Beauty Edu

Zdroj: https://techne.com.au/beauty-edu/

Propagace (Promotion)

Propagace je osloveni cilové skupiny zdkaznikl pro seznameni s vyhodami nabizeného produktu
¢i sluzeb. Zahrnuje néckolik nastrojii, mezi které patii reklama a PR. Reklama je dllezitym
nastrojem jesté pfed zahdjenim provozu, protoZe zvySuje povédomi potencialnich zédkaznikli o
nové¢ vznikajici spole¢nosti. Mésic pied otevienim podniku Beauty Zone s.r.o. odstartuje velkou
reklamni kampan pomoci nékolika reklamnich kanald. Na vitrinach provozovny budou taky
umistény plakaty s datem otevieni. Podstatné informace o spole¢nosti (oteviraci doba, seznam a

rozvrh kurzl, kontakty apod.) budou vzdy dostupné zakaznikiim na webovych strankach.
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Pro ziskani a udrzeni urcitého postaveni na trhu je nutné i nadéle neustale podnik propagovat.
Hlavnim reklamnim kandlem budou socialni sité: Facebook, YouTube, Instagram, nebot pfti
dobré strategii se jednd o jeden z nejlevnéjSich a nejefektivnéjSich zplisobli propagace. Nize
v kapitole ,,Popis reklamni kampani“ bude uveden popis toho, jak reklamni kampan muize

vypadat.

Dalsi ¢innosti propagace je PR (Public Relations). Jde o budovéni a udrzeni vztahil s vefejnosti.
Podnik se kazdoro¢né bude tucastnit nejvétiiho kosmetického veletrhu v Ceské Republice
“World of BEAUTY & SPA®, kde bude prezentovat kosmetické piipravky pro profesiondly,

informovat o kurzech a workshopech a hledat partnery pro spoluprace a podporu prodeje.
4.4.2 Marketingovy mix z pohledu zakaznika (4C)

Marketingovy mix 4C je alternativou k marketingovému mixu 4P. Zakladem je mySlenka, Ze
marketingovad strategie ma byt vymySlena nikoliv zpozice prodavajiciho, ale zpohledu

kupujiciho.

Uzitna hodnota pro zakaznika (customer value)

Ze vsech produkti a sluzeb na trhu si zdkaznik vybere ty, které maji pro né&j nejvétsi uzitnou
hodnotu, konkrétné rozdil mezi vynalozenymi néklady za sluzbu a hodnotou plynouci z uzivani
sluzby. Skolici centrum Beauty Zone se bude vzdy snaZit nabizet zakaznikiim vys$§i uZitnou
hodnotu nez konkurenti. Nejkvalitnéj$i vzdélani umozni zacinajicim specialistiim, co nejrychleji
vytvoftit vlastni zdkaznickou zakladnu, navratit investice do kurzu a generovat prostfedky pro

navazujici zvySeni kvalifikace.

V cené kurzu taky budou zahrnuty vSechny studijni materidly, firemni zapisniky, propisky a
pracovni zastéry. Absolventi libovolného kurzu pak budou postupné piihlaseni do spolecného
chatu, kde budou mit moznost mezi sebou komunikovat a kléast otdzky lektorim centra, coz bude

pro n¢ velkou vyhodou na zacatku vlastni kariéry.

Komunikace (communication)

Komunikace se zdkazniky je velmi dillezitd pro podnik, nebot umoziuje ziskavat aktudlni

informace ohledn¢ spokojenosti zakaznik a rychle reagovat na vznikajici stiznosti a podnéty.
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Pro tyto tcely budou v podniku pouzity anonymni dotazniky spokojenosti s programem kurzu a
konkrétnimi lektry. Kazdy klient mize napsat a vlozit sviij ndpad na zlepSeni podniku do

specidlni krabicky na recepci centra.

Pohodli (convenience)

Pohodli a komfort, pii kterém zadkaznik ziskava produkt, je jednim z diivodu znovu se vratit a
doporucovat podnik zndmym. Pro tyto Gcely bude v provozovné realizovan stylovy interiér,
nabidka horkych a studenych napoji a wi-fi pfipojeni zdarma. VySkoleny personal bude ochotné

pomahat zdkaznikiim s vybérem a rychle fesit ptipadné vznikajici konflikty.

Cenové naklady zakaznika (cost to the customer)

Néklady zdkaznika na poftizeni sluzby budou vyssi nez u konkurentli, spole¢nost oviem bude
upozoriiovat na to, ze za tuto cenu klienti dostanou mnohem vyssi a kvalitngj$i vzdélani a
spoustu dalSich bonust, coz se vyplati v budoucnu. Pomér cena versus kvalita bude pro

v

zakazniky ptiznivéesi.
4.4.3 Popis reklamni kampané

Jak uz bylo zminovano, pro propagace podniku budou aktivné vyuzity socialni sit€¢ Facebook,
Instagram a YouTube. Komunikace s klienty a ukézka vnitinich procest podniku zvysuje duvéru
zakaznika k firmé. Aby se o strance dozvédélo co nejvice lidi, podnik bude spolupracovat s
popularnimi bloggery, organizovat tzv. giveaway (konkurzy) a pouzivat oficialni placenou
cilenou reklamu. Na podporu marketingu se taky budou natacet profesiondlni videa s procesy
Skoleni, pieobrazeni modelek apod. Tato videa budou umisténa na vlastnim YouTube kanalu a
bude spusténa placend propagace. Stylova grafika profilii se bude podobat modernimu interiéru
provozovny. Dale je ptiklad takové grafiky na hlavni strance profilu spolecnosti v socialni siti

Instagram:
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Obrazek ¢. 3 — Vlastni navrh grafiky pro Instagramovy profil

2 beautyzone.cz v D

13 1201 2869
STS roliowers 1

ilowings

Edit profile 0

BEAUTY ZONE
Jsme $pickou v oblastech:
» Manikura a pedikdra
< Depilace voskem a pastou
& Upréva obod&i
> Dal$i workshopy
2 Nejhez&i Skolici stredisko v CR &,

L1 ,
— KDYBY KRASA MELA VUK,
BYLBYTOZVUK OCEAN

o |

rosion
o Q O

Zdroj: viastni zpracovani

SPOUSTIME ONLINE
OBJEDNANE PRO MODELKY

4.5 Provoz firmy

Provozni pldn neznamena provozni manudl, spis se jedna o kratky ptehled zakladnich detailt
provozu. V této kapitole budou uvedeny hlavni ¢asti provozu podniku, které jsou nejdiilezitejsi

z hlediska uspéchu podniku.
Poloha budovy

Pro budovéni provozovny spolecnost potiebuje pronajmout prostory. Na velikosti prostoru a
feSeni interiéru pak zalezi moznost vytvareni pracovnich mist a maximalni kapacita studentii na
jednotlivych kurzech. Na zacatku podnikani majitelé uvazuji o prostoru o velikosti 80-90m2.
Provozovna se musi nachdzet v Praze v blizké dostupnosti metra, cesta do centra mésta nesmi

trvat vice nez 20 minut. Takova poloha umozni dobrou dopravni dostupnost pro zaméstnance,
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studenty a navstévniky centra Beauty Zone. Frekventovana ulice pro podnik takového typu neni

potieba, jelikoz zvysi cenu pronajmu, ale nepfinese nové klienty.
Kontrola kvality poskytovani sluzeb

VSsichni zaméstnanci budou pfed otevienim podniku odborné vyskoleni a seznameni s koncepci
poskytovani sluzeb. Kontrolovat kvalitu sluzeb budou majitelé spole¢nosti pomoci dotaznikli
spokojenosti vyplnéné klienty, pomoci fiktivnich zdkaznikli i vizualni kontroly procesu

komunikace mezi zakaznikem a zaméstnanci.
Zarizeni a technologie

Néskok ptfed konkurenci podnik ziska pomoci softu ptedstavujiciho profesionalni systém fizeni
podniku. V systému vzdy bude aktudlni informace ohledné rozvrhli kurzli a obsazenych mist,
novych objednavek, skladovych zasob, piijmi a vydaji apod. Tento systém bude vyvinut pro

podnik zdarma v ramci jiného projektu.
Zasobovani a distribuce

Podnik mé partnerstvi s vyrobcem cukrové pasty, ktery poskytuje velice vyhodné odbératelské
podminky na pastu, vosky a jiné profesiondlni materialy, které se dovazi na trh z Italie. N&které
polozky z potfebného kosmetického zbozi budou dovédzeny z Ruska, Ukrajiny, Polska a

Némecka, a ndsledné prodavany prostiednictvim vlastniho internetového obchodu.

Stav zasob ma piimy vliv na hospodatsky vysledek podniku. Muze se stat, Ze pfili§ mnoho penéz
lezi ve skladu ve formé zasob, ¢i naopak mensi mnozstvi zasob nemusi stacit pokryvat poptavku.
Optimalni zisk bude zarucen pomoci kontroly zdsob, kterd bude provadéna pies informacni

systém fizeni stavu zasob.
Vyfrizovani objednavek a zakaznicky servis

Receptni ma na starosti komunikaci se zdkaznikem, pomoc s vybérem vhodného kurzu, vybér

data, zaplaceni zalohy za kurz a informovani klienta ohledné vSech podminek ucasti v kurzu.
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Systém kontroly financi

Pravideln¢ sledovat firemni finance umoziuje implementovany uc¢etni informac¢ni systém, ktery
umozni rychleji a peclivéji provadét financni transakce. Pristup k tomuto systému maji jenom
majitelé podniku a pifipadné externi Gcetni. Pfi i€tovani prodaného zbozi a sluzeb se informace

automaticky odesila do systému.

4.6 Organizacni struktura

Pied otevienim provozovny je nutné sestavit interni provozni manudl a vymezit kompetence a
povinnosti zaméstnancii podniku. Déle jsou uvedeny pozadavky na potfebny personal a mzdové
ohodnoceni. Nésledujici schéma vymezuje organizacni strukturu podniku Beauty Zone, s.r.0.

Podnik se vyznacuje jednoduchou organizacni strukturou, kterd se pouziva v malych podnicich.

Obrazek €. 4 — Organizaéni struktura podniku

Albina Validova,
Majitelka 2

|
[ Administratofi ’ [ Lektori J
©

Uklizecka

Zdroj: viastni zpracovani

4.6.1 Pracovnici podniku

Majitelé spolecnosti jsou vlastniky podniku, nesou hlavni odpovédnost a maji nejvyssi postaveni
v hierarchii. Majitelka Albina Valdova bude =zastupovat spole¢nost navenek, fidit ji,
komunikovat s dodavateli, vyplacet mzdy, kontrolovat provoz e-shopu. Majitelka spolecnosti 2
(citlivé udaje jsou chranéné) ma na starosti schvaleni marketingovych akci a zmén v programech

Skoleni, kontrolu dodrzovani vSech predpisu, kontrolu administratord, vytvareni rozpisu smén.
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Dva/dv€ recepéni jsou kli¢ovymi osobnostmi podniku, odpovidaji za provoz recepce a

komunikaci se zékazniky, pfipravuji napoje pro hosty. Maji na starosti prodej kurzii a kosmetiky,
hledani modelek, vedeni socidlnich siti, kontrolu prace uklizecky, vyfizovani objednavek z e-
shopu. Prvni tfi mésice provozu na recepci bude pracovat jenom jeden/jedna recepcni a samy

majitelky firmy. Potom bude zaucen taky druhy recepéni pracovnik.

Lektofi kurz odpovidaji za kvalitni Skoleni zakaznikl a navrhuji zmény v programu. Prvnich
pul roku provozu v roli lektorek budou vystupovat majitelky spolecnosti, které postupné vyskoli

nové lektorky.

Uklizecka odpovida za Cistotu podlahy ve vSech prostorech provozovny véetné toalet a za

doplnéni hygienickych potieb pro zdkazniky a zaméstnance.
Ugetni se zajisti pies outsourcing, ponévadz je to pro podnik vyhodng;jsi feseni.
4.6.2 Zajisténi personalu

K zajisténi plynulého chodu sSkoliciho centra je potieba urcity pocet personalu. Vybér
zaméstnanch bude probihat nejprve na zakladé inzeratdi zvefejnénych prosttednictvim internetu,
poté budou vybrani uchazedi o zaméstnani pozvani na osobni pohovor a nasledné budou vybrani
ti nejlepsi. Lektofi budou jesté na zavér posuzovani podle praktickych dovednosti. Pozadavky na

potiebné pozice budou nasledujici:

Recepéni (part-time)

*  Minimalné¢ stfedni vzdélani s maturitni zkouSkou
* Pfijemné vystupovani

* Organiza¢ni schopnosti

¢ Trestni bezihonnost

e Znalost CJ, AJ, RJ, ostatni jazyky jsou vyhodou
* Schopnost rychle se ucit

* Zajem o osobni rozvoj

Lektorka kurzu

*  Minimalné 2 roky praxe v oboru

* Zajem o rozvoj v oblasti krasy
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e Znalost CJ, AJ,RJ

* Pfijemné vystupovani

Uklizecka
*  Pracovitost

¢ Dolozeni bezihonnosti

Pro plynuly chod Skoliciho centra budou potieba 2 administratofi, 3 lektofi a 1 uklizecka.

V ptipad¢ potteb na riizné akce a workshopy bude zajisténa brigadni vypomoc.

4.6.3 Mzdové ohodnoceni

Tabulka ¢. 3 — Mzdové ohodnoceni

Pocet zaméstnanct Hruba mzda
Recepcni 2x 12 000
Lektor 3x 23 000
Uklizecka 1x
Uéetni 1x
CELKEM

Zdroj: viastni zpracovani

Superhruba
mzda

16 081
30 821
5000

5000

Cista mzda

10 336

17 906

Mzdové
rocni
naklady

385944
1109 556
60 000
60 000

1 615 500 K¢

Mzda bude vyplacena zaméstnancim mesicné a jeji presna vysSe bude upravena podle

odpracovanych dni v mésici.

4.7 Financni plan

Dana kapitola se vénuje financim a obsahuje pfehled nakladii podniku souvisejicich s rozjezdem

podnikéani. Po kalkulaci nadkladi budou stanoveny odhadované vynosy, které budou vypocteny

na tfi roky provozu podniku ve tfech rtiznych variantach. Pro vSechny varianty za obdobi tfech
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let bude ve vykazu zisku a ztrat zjistén ocekavany zisk. Nasledn¢ bude sestavena pocatecni

rozvaha.

4.7.1 Rozpocet nakladi

Pfedtim, nez podnik spusti provoz, je nutné se pfipravit a uhradit n€kolik prvotnich vydajt.

Naésledujici tabulka zahrnuje naklady na zalozeni spolecnosti, na vybaveni celé provozovny a na

reklamu. Podrobny rozpis vydaji vztahujici se k vybaveni provozovny je uveden v piiloze.

Tabulka ¢. 4 — Investi¢ni vydaje pied otevi‘enim podniku

Zalozeni spolecnosti

Vybaveni provozovny

Pocatecni propagace

CELKEM

Zdroj: viastni zpracovani

Investicni vydaje pred otevienim podniku

Sepsani spolecenské smlouvy
Zapis do obchodniho rejstfiku
Vypis z Zivnostenského a obchodniho rejstfiku
Zakladni kapital

Konzultace pravnika

celkem

Dlouhodoby majetek do 40.000,-
Rekonstrukce

celkem

Tvorba webovych stranek

Foceni interiéru

Tasky s logem 200 kusU

Tisk plakat@

Tisk loga na pracovni obleceni

celkem

4 000 K¢
6 000 K¢
200 K¢
1 000 K¢
3 000 K¢
14 200 K¢
112 528 K¢
300 000 K¢
412 528 K¢
5000 K¢
1500 K¢
1100 K¢
1200 K¢
600 K¢
9 400 K¢
436 128 K¢

Investi¢ni vydaje, které je nutno vynalozit jest¢ pred zahdjenim provozu, €ini 436.128 KC¢.

Administrativni nédklady na zaloZeni spole¢nosti s ru¢enim omezenym jsou ve vysi 14.200 K¢, je

nutné pocitat stim, ze ob¢ zakladatelky maji platné Zivnostenské opravnéni v pfisluSnych
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oborech. Vydaje na vybaveni provozovny jsou vycisleny ve vysi 412.528 K¢. Naklady na
pocatecni propagaci €ini 9.400 K¢&. Webové stranky s implementovanym e-shopem a systémem
online-objednani vytvoii zndmy programator za odménu 5.000 K¢&. Potisk tasek, plakatt a
pracovniho obleceni zajisti firma Inetprint celkem za 2.900 K¢&. Odmeéna fotografovi ¢ini 1.500
K¢, profesiondlni foto interiéru budou pouZity na webovych strankdch a pro prezentaci na

socialnich sitich.

Tabulka ¢. 5 — Kalkulace provoznich nakladi za 1. mésic a pfisti 3 roky

Provozni naklady 1. mésic 1. rok 2. rok 3. rok
Najemné 25000 300 000 300 000 300 000
Energie, plyn, voda 5000 60 000 60 000 60 000
Telefon a internet 1 000 12 000 12 000 12 000
Propagace v pribéhu

o 4 000 48 000 48 000 60 000
podnikéni
Mzdové naklady * 26 081 1012479 1 615500 1 615500
Materialové naklady ** 40 000 120 000 200 000 240 000
Kancelaiské potieby 300 3600 3600 3 600
Ukhciove a hygienické 400 4300 4300 4 800
prostiedky
Ostatni provozni 2 000 24 000 24 000 24 000
poplatky
fg;{:‘:}f“‘ faacy 103 781 K& | 1584 879 K& | 2 267 900 K& | 2 319 900 K&

Zdroj: viastni zpracovani

*Pozn.: Céastka mzdovych ndkladdi se piepotitd na zékladé toho, Ze tii lektorky budou
zameéstnané az po ptlce provozu podniku, jelikoz do t¢ doby poskytovat sluzby budou samy

majitelky firmy. Stejné€ v pribchu prvnich tif mésicti bude zaméstnan jenom jeden recep¢ni.

**Pozn.: Pocita se s tim, Ze potfebné materidly budou nakupované 3 krat za prvni rok, 5 krat za
druhy rok, 6 krat za tfeti rok (na zéklad¢ predpokladu rozvoje a zvySeni poptavky) a to vzdy na

zacatku obdobi.
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Néklady na 1. mésic provozu jsou ve vysi 107.781 K¢. Prondjem prostor byl prostfednictvim
webovych stranek www.sreality.cz stanoven na 25.000 K& mési¢né. Zalohy na spotiebu energii
¢ini 5.000 K¢&. Poplatky za pracovni telefon i pfipojeni k internetu ¢ini 1.000 K¢. Propagace v
pribéhu podnikani zahrnuje cilenou reklamu na socidlnich sitich, jeji vySe je odhadovana na
4.000 K¢ za mésic. Mzdové ndklady vcetné nakladi na zdravotni a socidlni pojisténi byly
vycCisleny na 26.081 K¢, je ale nutno brat v ivahu, Ze mzdové naklady budou rist a stabilizuji se
ve 2. roce na castce 134.625 K¢ mésicné. Naklady na ndkup materidlli jsou jasné z praxe
majitelek, je brano v ohled, ze se budou zvySovat proporcionalné zvyseni poptavky, na prvni
nakup materialti bude utracena castka 40.000 K¢. Do ostatnich provoznich naklad zahrnujeme

poplatky jako rozhlasovy poplatek, poplatek za vedeni bankovniho i¢tu a podobné.

4.7.2 Zdroje financovani

rrrrrr

539.909 K¢. Vklad kazdého spolecnika bude piedstavovat 300.000 K¢, celkem 600.000 K¢&.

Prostfedky budou pijceny od rodi¢ii s podminkou vraceni v pribéhu 5 let.

4.7.3 Rozpocet vynosu

Tabulka ¢. 6 — Odhadované vynosy v prvnich tfech letech podnikani

Pesimisticka varianta

35% obsazenost

Pramérna varianta

50% obsazenost

Optimisticka varianta

70% obsazenost

1. rok 1369 500 K¢ 1 995 000 K¢ 2793 000 K¢
2. rok 1 862 000 K¢ 2 660 000 K¢ 3724 000 K¢
3. rok 2327500 K¢ 3325000 K¢ 4 655 000 K¢

Zdroj: viastni zpracovani

Vynosy jsou odhadovany na ziklad¢ znalosti ziskanych z praxe a cen na kurzy. Pii 100%
obsazenosti 9 hodinové pracovni doby trzby z kurzi a workshopu budou ¢init 18.000 K¢/den +
trzby z prodeje materialti primérné 1.000 K¢ den. Na zaklad¢ dané informace odhadneme trzby
ve 3. roce provozu v piipadé obsazenosti provozovny na 30%, 50% a 70%. Potom denni trzbu

vynasobime 350 pracovnimi dny a dostaneme primérné trzby za rok. Pocet pracovnich dnti je
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stanoven na zéklad¢ toho, Ze podnik bude pracovat i o vikendu, ale bereme rezervu 15 dnd na

zavirani z technickych divoda.

Pocitame s tim, Ze na zacatku podnikani bude poptavka mensi a snizujeme primérné denni trzby

v prvnim roce o 40% - 11.400 K¢/den, ve druhém roce 0 20% - 15.200 K¢/den.

4.7.4 Vysledovka

Tabulka ¢. 7 — Vysledovka

Vykaz ziski a ztrat

1. rok 2. rok 3. rok
VYNOSY pesimisticka varianta 1369 500 1 862 000 2327500
VYNOSY primérna varianta 1 995 000 2 660 000 3 724 000
VYNOSY optimisticka varianta 2327500 3325000 4 655 000
NAKLADY 1697 407 2267900 2319900
Spotieba materialii a energie 300 928 268 400 308 400
Spotfeba materiadll 120 000 200 000 240 000
Spotieba energie 60 000 60 000 60 000
Kancelarské potreby 3 600 3 600 3600
Uklidové a hygienické prostiedky 4 800 4 800 4 800
Spotieba drobného majetku 112 528 0 0
Sluzby celkem 384 000 384 000 396 000
Néjemné 300 000 300 000 300 000
Propagace v pribéhu podnikdni 48 000 48 000 60 000
Poplatky za telefon a internet 12 000 12 000 12 000
Ostatni provozni poplatky 24 000 24 000 24 000
Mzdové naklady 1012479 1 615 500 1 615 500
VYSLEDEK HOSPODARENI
Pesimisticka varianta - 327 907 - 405 900 7 600
Prumérna varianta 297 593 392100 1404 100
Optimisticka varianta 630 093 1057100 2335100

Zdroj: viastni zpracovani

Ve vysledovce jsou uvedeny odhadované vynosy ve tfech variantich a provozni néklady pro
primérnou variantu. Vysledek hospodateni pro kazdou variantu zjistime pomoci vypoctu rozdilu

mezi jednotlivymi vynosy a néklady. Vykaz ziskli a ztrat byl sestaven na tii roky podnikéni.

47



Mzdové néklady zahrnuji naklady na mzdu vsech zamé&stnanct véetné externiho tdetniho a
uklizecky a naklady na zdravotni a socidlni pojisténi. Z vysledkl je mozné konstatovat, ze v
ptipadé pesimistické varianty bude podnik potiebovat navic 733.807 K¢& pocate¢nich investic na
pokryti veskerych naklad. Primérna varianta vykazuje zisk s rostouci tendenci uz od prvniho
roku. Optimistické varianta po€itd s velkym mnoZstvim zakaznik® a dosahuje zisku jiz v prvnim

roce podnikani ve vysi 630.093 K¢.

4.7.5 Pocatecni rozvaha

Tabulka ¢. 8 — Pocate¢ni rozvaha

AKTIVA PASIVA
Dlouhodoby 0 | Vlastni kapital | 600 000
majetek
Dlouhodoby hmotny 0 | Zakladni kapital | 600 000
majetek
ObéZny majetek 600 000 | Cizi zdroje 0
Dlouh(?doby drobny 112 528
hmotny majetek
Zasoby 120 000 o

Bankovni uvéry 0
Bankovni ucet 353272
Ztizovaci vydaje 14 200
Aktiva celkem 600 000 | Pasiva celkem | 600 000

Zdroj: viastni zpracovani

Rozvaha je sestavena ke dni zahdjeni Cinnosti. Hodnota majetku, ktery vlastni firma, ¢ini

600.000 K¢. Zdrojem kryti majetku je vlastni kapital.

4.8 Hodnoceni rizik

Podnikani je vzdy spojeno s urcitymi riziky a podnikatel by mél byt na né pfipraven. Daéle je
uveden piehled predpokladanych rizik vztahujicich se k zpracovanému projektu a navrh na jejich
zmirnéni ¢i odstranéni.

MoZna rizika:

Nezajem zakazniku o nabizené sluzby

Poptavku lze alespon Castecné zvySit pomoci aktivni marketingové kampané a piesvédcit tak
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zakazniky o nakupu sluzeb. Pro zefektivnéni marketingu je mozné vyuzit sluzeb externi firmy.

Spatné stanoveni ceny

P1ili§ vysokd cena miiZe negativné ovlivilovat poptavku, ni¢emné nizkd cena nemusi pokryt
veskeré naklady. V pfipadé, ze se objevi spatné nastavené ceny, bude podnik hledat optimalni

nabidku pro zakaznika, kvalita versus cena, pies snizeni kvality sluzeb a ceny na stiedni uroven.

Narust konkurence

Vychéazime z predpokladu, Ze na prosperujicim trhu narist konkurence je logicky. Nicméné nova
konkurence predstavuje pro podnik urcité riziko a feSenim pro jeho zmirnéni muze byt zavedeni

inovaci a posileni marketingu.

Zkresleny odhad trzeb

Odhaleni zkresleného subjektivniho odhadu trzeb je mozné provést pomoci vhodného

konzultanta, ktery mé v daném oboru podnikédni mnoholetou praxi.

ZvySeni nezaméstnanosti

V ptipad¢é ekonomické krize a zvySeni urovné nezaméstnanosti budou lidé méné utracet a vice
Setfit. Pro podnik riziko naristu nezaméstnanosti pfedstavuje mozné snizeni poctu zdkaznikl a
tim 1 trzeb a vyhnout se mu da jen obtizné, napft. predélat marketingovou kampan a presveédcit

lidi 0 moznosti rychle si osvojit novou profesi.

4.8.1 SWOT analyza

Na zavér jsou shrnuty piilezitosti a hrozby vztahujici se k vnéjSimu prostiedi a silné a slabé

stranky vnitiniho prostedi podniku pomoci SWOT analyzy:
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Obrazek ¢. 5—-SWOT analyza

/ ZkusSenost zakladatelek v oboru; \

Praxe v oblasti podnikani;

Vyssi kvalita oproti konkurent(im;
Moderni interiér provozovny;
Komunikace se zakazniky na socidlnich sitich;
Vlastni skolici programy.

Vyssi ceny oproti konkurenttim;
Majitelky nejsou ¢eské narodnosti;
Penize jsou pljceny od rodica.

S W
oOT
Rostouci zajem o krasu a péci o télo;
ZvySeni normy poskytovani sluzeb v oblasti Zvyseni ndjemného;
krasy; Reklama od nespokojeného zakaznika;
Pozitivni recenze od popularnich blogerek; Ekonomicka krize;
Rlst ekonomiky a Zivotni Urovné; PFilis vysoky rust konkurence v oboru.
K Vysoky potencidl rozvoje v oboru. j

Zdroj: viastni zpracovani

SWOT analyzu déle rozsitime o strategii ST, kterd vyuziva silnych stranek pro omezeni hrozeb.
Nabidkou vysoce kvalitnich sluzeb a modernim interiérem je mozné ziskat a udrzet zakazniky i
v piipad¢ vyskytu nové konkurence. V ptipadé, Ze vzroste cena na pronajem provozovny, je
mozné Castecné zvysit cenu na sluzby vzhledem k vlastnim unikétnim Skolicim programim.
Dalsi nebezpecnou hrozbu piedstavuje negativni reklama od nespokojeného zakaznika. Vcasna

komunikace s klienty a rychlé vyfeseni probléml pomiZe snizit pocet negativnich recenzi.
Hlavni pfilezitosti se pro podnik jevi vysoky potencial riistu v oboru a rostouci zajem o krasu a
péci o télo. Pozitivni recenze od popularnich uzivatelti socidlnich siti je nejuicinngjs$i forma

reklamy.

4.9 Budouci vyvoj

Dlouhodobé cile spolecnosti zahrnuji vytvofeni nékolika vlastnich salont krasy, kde nejlepsi
absolventi kurzti mohou uplatiiovat své dovednosti. Dale by spolecnost chtéla vyvinout
franSizovy model a poskytovat sluzby i na mezindrodnim trhu. Ve Skolicim centru se planuje

roz$iteni nabidky kurzl a st€hovani do vétsiho prostoru. Spolecnost vytvaii vlastni kosmetickou
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znacku, kterou bude S§ifit a prodavat ptes sit’ vlastnich a franSizovych salonii. Za hlavni cil
s vyhledem na 10 let spolecnost povazuje uplatnéni na trhu a stat se lidrem trhu v oblasti sluzeb

krasy.

V ptipadé, Ze se na trhu objevi vétsi firma, které se nedd konkurovat a podnik ztrati poptavku, je
tteba mit plan ukonceni Cinnosti s maximalni navratnosti investic. VesSkeré zdvazky budou
vyplaceny z rezervy. Veskery neodepsany kapital v podobé dlouhodobého a obézného majetku
podnik prodd. Smlouva o prondjmu prostoru a piipadné¢ smlouvy s dodavateli budou ukonceny.

Zaméstnanci budou propusténi v rdmci zakona.
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5 Zavér
Cilem bakaléiské prace bylo zpracovat podnikatelsky zdmér nové vznikajiciho podniku, jehoz

¢innosti je potadani kurzti v oboru Péce o télo, a néasledné zvazit, jestli se vyplati dany projekt

zrealizovat ¢i nikoliv.

V prvni &asti prace byly vysvétleny zakladni pojmy souvisejici s planovanim a podnikanim.
Nésledné byla popsdna struktura samotného podnikatelského planu, bylo feceno o analyze
konkurence a analyze trhu, nebot’ tyto vnéjsi faktory maji velky vliv na uspéch ¢i neuspéch
podniku. Byla taky =zanalyzovdna informace ohledné¢ sestaveni finan¢niho plénu jako
zpracovano vlastni feSeni a sestaven autorsky podnikatelsky zdmér. Autorka v tomto oboru vidi
ptilezitost, jelikoz na trh Ceské Republiky jesté nevstoupil velky fetdzec poskytujici podobné

sluzby.

Vysledky analyz a propo¢tl v ramci prace ukazuji, Ze podnikatelsky zamér je realizovatelny a pfi
vkladu majitelek celkem 600.000 K¢ nepotiebuje ziskani dalSich cizich prostiedkd. V prvnich
tiech letech podnik nebude dosahovat vysokych ziski, ale primarnim cilem je budovani stabilni
pozice na trhu. Vize spolecnosti spo¢iva ve zvyseni rovné poskytovanych sluzeb v oblasti krasy
a pé&e o télo na trhu Ceské Republiky a zména nazoru vefejnosti na profesi specialisty v dané

oblasti.
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7 Odkazovany seznam priloh

Ptiloha ¢. 1 - Podrobny prehled poc¢atecni investice

Recepce
Stal na recepci 8 000
Zidle na recepci 1 490
Pokladna s platebnim termindlem 10 484
Tiskarna 1839
Notebook pouzity 5500
Skiinka 590
Konvice 399
Kévovar 1 899
4x hrnek na horké népoje 556
4x sklenice na studené napoje 224
Pohovka 3 890
Konferen¢ni stolek 1 499
Vesak 1 088
Odpadkovy ko$ 79
Flipchart 1 296
Vitrina 1399
Dekorace 5000
CELKEM 45 232
Depilace
Kosmetické lehatko 4990
2x policovy dil 2 380
Lampa-lupa 2 800
2x Ohfivac cukrové pasty a vosku 1 000
Ohftivac vosku roll on 900
Odpadkovy ko$ 250
2x ochranny potah na lehéatko 598
Deka 249
Kfeslo 1 600
Komoda 1 490
2x zidle 2106
Kuli¢kovy sterilizator 500
CELKEM 18 863
Manikura
2x barovy sttl 4336
2x lampa 598
3x pfistroj 3 897
2x zidle 2 598
UloZny prostor 1 245
Odpadkovy ko$ 250
Kuli¢kovy sterilizator 500
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2x lampa UV 1300
CELKEM 14 724
Pedikura
2x kieslo s podnozkou 6458
2x taburet 3 800
2x lampa 2 600
2x deka 498
2x stoleCek 1398
2x lampa UV 1 300
Odpadkovy kos 250
CELKEM 16 304
Obodi
3x barové zidle 5226
Velké zrcadlo 2 500
Dlouhé police 1200
Odpadkovy ko$ 250
Kuli¢kovy sterilizator 500
CELKEM 9676
Zazemi pro zaméstnance
3x zidle 597
Odkladaci stolek 199
Skiin na obleceni 1290
Ulozny prostor 1 190
Mikrovlnd trouba 1 454
Nédobi 699
Skiin na uklidové prostfedky 250
Zasobnik na papirové ru¢niky 357
Drzék na toaletni papir 229
Odpadkovy kos 41
Davkovac tekutého mydla 89
CELKEM 6 395
Sklad
4x regal 1 076
2x odpadkovy koS na tfidéni odpadu 258
CELKEM 1334
Toaleta pro hosty
Zasobnik na papirové rucniky 357
Drzék na toaletni papir 229
Odpadkovy kos 199
Davkovac tekutého mydla 89
CELKEM 874
Niaklady na rekonstrukce prostor 300 000

CELKEM vsechny polozky 412 528 K¢
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Ceny specifického vybaveni pro salony byly zjiStény na www.pro-salony.cz. Ceny

elektroniky a spotfebi¢l byly pifevzaty z obchodu www.alza.cz. Orientacni ceny na
vybaveni nabytkem a dekoracemi byly zjistény pies vyhledava¢ nabytku www.favi.cz.

Cena pouzitého zbozi (notebook) je zjisténa z inzeratu na portalu www.sbazar.cz.
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