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ABSTRAKT

Obsahem diplomové price je ndvrh podnikatelského zdméru na zaloZeni obchodu s
prodejem klasické pdnské mody. Samotnd price je rozdé€lena do tii ¢asti. Prvni Cast je
vénovana teoretickym vychodiskim spojenym s podnikatelskym zdmérem, druhd ¢ast
se vénuje dukladné analyze a tfeti, prakticka Cast, aplikuje teoretické a analytické

poznatky za ucelem vytvoreni redlného a Zivotaschopného podnikatelského planu.

ABSTRACT

The thesis contains a draft business plan for the establishment of trade with the sale of
classic men's fashion. The work is divided into three parts. The first part is devoted to
theoretical solutions connected with the business plan, the second part is devoted to a
thorough analysis and a third, practical part, apply theoretical and analytical knowledge

in order to create a real and viable business plan.
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Podnikatelsky zameér, obchod, obchod s pdnskou médou.
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1. Uvod

V posledni dob& za&ind do Ceské republiky (déle jen CR) prosakovat moderné pojaty
styl dobfe obleCeného muze. Mladi lidé, ktefi dosdhli urCité vyzralosti jiz nadéle
nechtéji zapadat do uniformniho stada, které je k vidéni vSude kolem nés.

Tento moderné pojaty styl oblékdni k ndm pftiSel z n€kolika vyznamnych krejcovskych
destinaci (Skol). Jednd se o tzv. americky preppy style, anglicky smart casual a italskou
sprezzaturu. Spojené staty americké, Anglie a Itdlie vZdy uddvaly mdédni smér a nejinak
je tomu i dnes.

Bohuzel v CR neni dostateny vybér kvalitniho klasického obledeni v moderné pojatém
stylu. VétSina stavajicich obchodl nabizi mnoho let zastaralé modely ¢i nevkusné
"obrandované" kusy. Fanouskd kvalitniho obleCeni pfibyva, ale nemaji kde nakoupit.
Museji se obracet na zahranini obchody a riskovat nikupy po internetu. V CR také
zaCala podnikat spousta velkych zahrani¢nich firem, a to i se svymi manaZery stfedni a
vrcholové drovné. Tito lidé jsou ze svych domovskych zemi zvykly na jiny standard v
oblékdni, nez je u nds bé€Zny a také ho vyZzaduji. I tito lidé marné pétraji, kde u nds
nakoupit. A to nejen klasické business obleky, ale i volnoCasové kousky. Chtéji vypadat
dobfe i pfi trdveni svého volného casu. Proto jsem se rozhodl vytvofit tento
podnikatelsky plan, ktery se bude zabyvat vybudovianim obchodu s klasickou, moderné
pojatou, lezérni, panskou mdédou s ndzvem Mr. casual. Styl celého obchodu a jeho
nabidky by se dal specifikovat, jako mix mezi italskou sprezzaturou a anglickou

eleganci v podani smart casual.
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2.  Vymezeni problému a cil prace

Cilem této diplomové price je zpracovani podnikatelského zdméru na zaloZeni obchodu
s panskym oblecenim v centru mésta Brna. Zdkladnim tkolem tohoto planu je zhodnotit
redlnost projektu, odhalit jeho silné a slabé stranky a identifikovat piipadnd rizika.

Podnikatelsky plan bude podkladem pro ziskani potfebnych finan¢nich prostiedki.

Udelem tohoto podnikatelského planu je vyplnit mezeru na trhu s kvalitnim
panskym volnoCasovym obleCenim a dopidt potencidlnimu zdkaznikovi nejen kvalitni

vyrobek, ale i odpovidajici sluzby a ndkupni zazitek.

Kone¢né navrhy budou vychazet z dikladné analyzy vnéjsiho a vnitintho okoli a
vysledné analyzy silnych a slabych strdnek, piileZitosti a hrozeb. Bude proveden
pruzkum trhu z pohledu ocekavani zdkaznikt a dukladna analyza stavajici konkurence.
Nésledné bude projekt Casové vymezen pomoci CPM diagramu a budou formulovdna

mozna rizika.
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3. Teoreticka vychodiska prace

3.1 Definice podnikatele, podnikani a podniku

Termin podnikatel definuje kazd4 literatura trochu jinak. Naptiklad Cesky roddk Joseph
Schumpeter v roce 1952 napsal:

"Uloha podnikatele spocivd v reformaci nebo v revolucionizmu vyrobnich metod na
zdkladé vyuzivdani vyndlezii i, Feceno obecnéji, nevyuZitych technologickych moznosti
pro vyrobu nového zboZi nebo pro vyrobu starého zboZi novym zpitsobem, odhalovdnim
novych zdroju doddvek materidli nebo odbytist pro vyrobky na zdkladé reorganizace

nového odveétvi (5, str. 6)."

Alberto Shapero v roce 1975 naopak vytvofil definici, kterd znf:
"Podnikatel se vyznacuje jedndnim, které zahrnuje:
1. Chopeni se iniciativy,
2. organizovdni a reorganizovdni socidlné - ekonomickych mechanizmit za ticelem
premény zdrojii a situaci v prakticky vysledek a

3. zakalkulovdni rizika netispéchu (5, str. 7)."

Dalsi z definic je od Roberta D. Hisriche z roku 1985:

"Podnikatel ve svém jedndni vytvdri cosi nového, cemuz ndleZi hodnota prostrednictvim
vynakldddni potrebného casu a usili, prebirdni doprovodnych financnich, psychickych a
spoleCenskych rizik a ziskdavdni vysledné odmény v podobé penéiniho a osobniho

uspokojeni (5, str. 8)."
Cesky obchodni zdkonik €. 513/1991 Sb. definuje podnikéni ndsledovné:
"Soustavnd c¢innost provddénd samostatné podnikatelem vlastnim jménem a na vlastni

odpovédnost za icelem dosaZent zisku (9, §2)."

Ten stejny zdkon se zaobird i definici podnikatele. Podnikatel je:
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e "Osoba zapsand v obchodnim rejstiiku,

® osoba, kterd podnikd na zdkladé Zivnostenského oprdavnéni,

® osoba, kterd podnikd na zdkladé jiného neZ Zivnostenského oprdavnéni podle
zvldstnich predpisii,

® osoba, kterd provozuje zemédélskou vyrobu a je zapsdna do evidence podle

zvldstniho predpisu (9, §2)."

Zékon se téZ zminuje o tom, co znamend termin podnik:

"Podnikem se pro ucely tohoto zdkona rozumi soubor hmotnych, jakoZ i osobnich a
nehmotnych sloZek podnikdni. K podniku ndleZi véci, prdava a jiné majetkové hodnoty,
které patri podnikateli a slouZi k provozovdni podniku nebo vzhledem ke své povaze
maji tomuto ticelu slouZit.

Podnik je véc hromadnd. Na jeho prdvni poméry se pouZiji ustanoveni o vécech v
prdavnim smyslu. Tim neni dotCena piisobnost zvldstnich prdvnich predpisii vztahujicich
se k nemovitym vécem, predmétum primyslového a jiného dusSevniho vlastnictvi,

motorovym vozidlum apod., pokud jsou soucdsti podniku (9, §5)."

3.2 Podnikatelsky plan

Podnikatelsky plan se sestavuje z mnoha duvodu. Jednim z nich miZe byt pfislibeni
financni pomoci, nalezeni spole¢nika, informovani stavajicich zameéstnanci a
obchodnich partnerti atd. Zejména podnikatel, ktery teprve zacina a svij ndpad nosi
prozatim jen v hlavé, by si mél zkusit podnikatelsky plin sestavit. Zjisti tak celkovou
potiebnou vysi financnich prostiedk, cizich zdroji a moznost jejich zhodnoceni.

Proces zpracovani podnikatelského planu je pro podnikatele velmi pfinosny. Ujasni si,
jaké kroky ma provést v danych oblastech, kdo jsou jeho zdkaznici a jak je oslovi, na
kterych trzich bude nabizet své zbozi, kdo je konkurentem a jak je silny, kolik bude
potfebovat zameéstnanct, jak velké bude potfebovat prostory atd. TakZe nakonec si
podnikatel pomoci podnikatelského pldanu odpovi na tfi hlavni otdzky: Kde se nyni

nachdzi? Kam se chce dostat a jak toho dosdhnout (8)?
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Pozadavky na podnikatelsky plan
,,Obsah podnikatelského pldanu je pro kaZdy podnik individudlni zdleZitosti, nékteré
atributy by v§ak mél obsahovat kaZdy podnikatelsky pldn, at jiz je vypracovdvdn pro

Jakykoliv podnik a jakoukoliv skupinu uZivatelii (6, str. 14).”

Kazdy podnikatelsky pldn by mél spliiovat ndsledujici poZadavky:

e Byt strucny a prehledny - délka podnikatelského zdméru by neméla byt vetsi nez
50 stran,

¢ jednoduchy - nemé¢l by pfili§ zachdzet do technologickych a technickych detaild,

e demonstrovat vyhody produktu i sluzby pro zdkaznika,

e orientovat se na budoucnost - ne na to co firma jizZ dokdzala, ale na to co chce
dosahnout, vystiZen{ trendd a zpracovani progndz,

® Dbyt co nejvice realisticky - redln€ hodnotit konkurenci a rizika,

® nebyt piili§ optimisticky - z hlediska trzniho potencidlu,

e nebyt ani piili§ pesimisticky - pfi podcenovani muze byt projekt pro
potencidlniho investora nedostatecné atraktivni,

e nezakryvat slabd mista a rizika,

e upozornit na konkurencni vyhody projektu,

® Dbyt zpracovan kvalitn€ po formdlni strance (2).

Struktura podnikatelského planu

Podnikatelsky pldn nema Zadnou zdvaznou strukturu a kazda literatura jeho obsah uvadi
jinak. I kazdy investor a nebo banka md jiné poZadavky na to co by meélo v
podnikatelském pldnu byt obsazeno. Proto nédsledujici struktura planu je jen jednou z

mnoha moznosti se kterou se 1ze setkat (8):

e Hlavni strana,
e obsah,

e {vod a ucel,

e shrnuti,

® popis podnikatelské prileZitosti,
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e trhy,

¢ konkurence,

e obchodni a marketingova strategie,
e projektovy plan a jeho realizace,

¢ finan¢ni plén,

® rizika projektu,

e prilohy (8).

3.2.1 Titulni list

Na tituln{ list se nejcastéji uvadi obchodni ndzev spolecnosti a jeji logo (za predpokladu
7e jiz existuje), ddle ndzev podnikatelského zdméru, autora projektu, datum zaloZeni
apod. Casto se téz doporuuje piidat formuli o obchodnim tajemstvi v dokumentu

uvedeném (8).

3.2.2 Obsah

Samoziejmosti musi byt i obsah na ktery se Casto zapomina. M¢l by mit délku jednu, az

jednu a pul stranky A4. Do obsahu se uvadéji nadpisy prvni, druhé a tfeti drovné (8).

3.2.3 Uvod a téel

Uvodem sezndmime Ctendfe s ucelem podnikatelského pléanu, jeho rozsahem,
podrobnosti, iplnosti a stavem v jakém se momentdlné nachédzi. Napfiklad pokud by se
jednalo o prozatimni pracovni verzi, napiSeme to hned do dvodu, abychom ctenate

zbytecné nepletli (8).
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3.2.4 Shrnuti

Shrnuti neslouZi jako dvod, ale jako zhu§téné podani toho, co se podrobnéji nachdzi na
dalSich strandch podnikatelského zameéru. Shrnutim bychom meéli Ctendre navnadit k

tomu, aby si dale pfecetl plan podrobnéji. Shrnuti by mélo zhruba obsahovat (8):

e Jaké produkty/vyrobky budeme poskytovat,

e v ¢em jsou naSe produkty lepsi neZ konkurencni ,

e informaci o trhu (velikost, rust, trend, chovani spotiebiteli),
¢ informaci o konkurenci,

¢ anakonec nejdulezit&jsi informace z financniho planu (8).

Shrnuti se zpracovavd, az kdyZ mame cely podnikatelsky pldn hotovy (8).

3.2.5 Popis podnikatelské piilezitosti

V této Casti planu Ctendfi objasnime v ¢em chceme podnikat a co je nasi podnikatelskou
prilezitosti. At uZ jsme nasli pomyslnou mezeru na trhu, pfisli s novou technologii
apod. Musime cCtendfe presvédCit, ze praveé ted’ je ta nejvhodnéjsi doba pro realizaci
naSeho napadu. Méli bychom uvést, kdo nds vyrobek anebo sluzbu potiebuje a jak bude
nas ndpad pfeveden do financni podoby - zisku. V rdmci této kapitolky se musime

zamérit hlavné na:

® Popis naseho produktu,
¢ naSi vyhodu oproti konkurenci,

e uzitek produktu pro koncového zdkaznika (8).

Popis produktu
Popisuje, jak vzhled v ptipadé vyrobku, tak vlastnosti v piipadé€ sluzby. Méli bychom
uvést, zda je vyrobek zcela novy nebo je jiZz na trhu nabizen. Objasnime jeho vlastnosti

a k ¢emu se bude pouzivat. Je také dulezité se zminit o dopliikkovych sluzbach, jako je
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tteba opravdrenskd a udrzbafskd cCinnost v souvislosti s vyrobkem. Nebo podpora

zakaznikQ v piipadé€ sluzby. Skoleni pro spravné uzivani, instalace, montaz a pod (8).

Konkuren¢ni vyhody

V dnesni dobé¢ je té€zké se na trhu prosadit, a tak novacek nemuize byt jen stejné dobry
jako ostatni, musi byt lepSi. Musime tedy ukdzat, Ze pfichdzime s lepsi
sluZzbou/vyrobkem neZ konkurence, se zajimavéjSim konceptem, profesiondlnéjSim

podédnim a péci o zdkaznika (8).

Utzitek pro zakaznika
Zde je potifeba zduraznit, jaky prospéch plyne pro zdkaznika z nas$i nabidky

sluzeb/produktii a pro¢ by zdkaznici méli nakupovat pravé u nas a ne u konkurence (8).

3.2.6 Trhy

Zde je dulezité uvést na které trhy nas vyrobek a nebo sluzba cili, kdo budou nasi
zékaznici, jaky je momentdlni trend na daném trhu Ci jak se spotfebitel v daném trZznim
segmentu rozhoduje. Toto je velmi dulezita Cast pro spravné zacileni vyrobku, at' uz se
jednd o jeho cenu a nebo propagaci (8).

Podle knihy Podnikatelsky pldn a strategie od Srpové, Svobodové, Skopala a Orlika se

pro oveéteni spravnosti vybéru segmentu pouziva nasledujicich kritérii:

o "Velikost segmentu,

® st segmentu,

® moznost vymezit se vilCi konkrétnim segmentiim,
® dosaZitelnost zdkazniki,

® shoda produktu a potreb zdkaznikit,

e sila konkurence. (8, str. 20)"
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Poté co si vymezime trh se snazime ziskat o tomto trZznim segmentu co nejvice
relevantnich informaci. JelikoZ investofi nebo spoleCnici budou chtit védét konkrétni
Cisla a fakta, a to o objemu a rustu trhu, ¢i o pozadavcich a chovani zdkazniku.

Jako vhodné zdroje se v tomto piipad€ jevi informace od statistického uradd, internet,
roCenky a mési¢niky poskytujici zpravy z vybranych regiond, informacni materidly
ministerstev a dalgich vladnich instituci, informace z Hospoddiské komory CR, odborné

Casopisy a publikace, noviny, firemni zpravy, veletrhy, obchodni véstniky apod. (8).

Pii prizkumu trhu bychom méli postupovat nasledovné:

¢ Ud€lame seznam otazek,

® sepiSeme potiebné informace,

e sestavime dotaznik a absolvujeme co nejvice pohovoru se zakazniky, dodavateli,
odborniky,

® pokusime se zjistit, jaky je cilovy trh a co jej ovliviiuje (8).

V piipadé odhadd, tzn. kdyZ nemame moznost dostat se k Zddnym spolehlivym datim,
je potieba respektovat neékolik zasad:
¢ (Odhad provadime s bezpeCnym nadhledem, jelikoZ spousta véci neni zndma,
e odhad musi byt logicky a pochopitelny, nemél by byt postaven na nekonkrétnich
domnénkach,
¢ informace by mély byt ovétreny idedlné z vice zdroju,

¢ nakonec odhad podrobime jesté jednou kritickému zkoumdni, zda mé smysl (8).

3.2.7 Konkurence

Velké procento zakladateli firem se domnivd, Ze v daném oboru neexistuje Zadna
konkurence, kterd by je mohla ohrozit. To samozfejmé neni pravda. Vzdy existuje
n¢jakd konkurence, a proto je potieba pii psani podnikatelského zameéru provést

dikladnou analyzu konkurence.
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Nejdtive urcime takové konkurenty o kterych vime, Ze prodavaji stejny anebo podobny
vyrobek/sluzbu nebo pusobi na stejnych trzich. Déle urCité existuji firmy, které sice
momentdln€ konkurenci nepredstavuji, ale mohou se ji stiat v budoucnu, tzv. potencidlni
konkurenti.

Z hlediska velikosti danného trhu mnohdy nemd smysl dopodrobna analyzovat kazdého
sebemensSiho konkurenta. Mé€li bychom si konkurenci rozdé€lit na hlavni a vedlejsi.
Hlavni konkurenti jsou pochopiteln¢ firmy, které proddvaji tu samou sluzbu/vyrobek co
planujeme my a pusobi na stejném trhu.

Dale bychom méli pfistoupit k jejich analyze. Dulezita kritéria jsou obrat, trzni podil,
rast, vyrobky, sluzby, ceny, misto prodeje atd. Z té€chto ddaji nakonec muzeme urcit

hlavni konkuren¢ni vyhodu téchto spolecnosti (8).

33 Obchodni a marketingova strategie

Marketingova strategie tvoii vyznamnou €ast Cinnosti kazdé nové spolecnosti, a to diky
tomu, Ze zdkladem dspéchu je uspesné uplatnéni vyrobkl nebo sluzeb na trhu. Toho ale
nelze dosahnout bez dostateéné vyvinuté marketingové strategie. Uginny marketing je
pro zacinajici podnik velmi dilezity. Na nasledujicim obrazku je znazornén souhrn
Cinitelt, z kterych se sklddd marketingové rozhodovani firmy. Cely marketingovy
systém pak ovliviiuji dvé hlavni sloZky, a to vnitini a vné&jsi prostiedi. Proto by pfiprava
marketingového planu méla zacit nejdiive analyzou prostiedi.

Veskeré kroky, které chce firma v rdmci marketingu ucinit, by mély akceptovat analyzu
vnitiniho a vnéjSiho okoli, které na podnik puasobi. V okamziku kdy probéhla patti¢na
analyza, muze podnikatel zaCit provadét marketingova rozhodnuti. Od zakaznika je
potieba ziskdvat informace a reakce na proddvané zboZzi Ci sluzby a opétovné je pouZit

pii dal$im marketingovém rozhodovani. Proto provddéni marketingu znamend neustily

cyklus jednotlivych kroki, tak jak je znazornéno na obrazku cislo dveé (5).
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Vlivy vnéjsiho

prostiedi

Ekonomika
Kultura
Technologie

Pravni aspekty Zpétnda vazba

Poptavka

Suroviny Smér marketingového rozhodnuti

Konkurence v A

Rozhodnuti o Marketingova

Rozhodnuti

Podnikatel — marketingovém strategie zaméfend

- ) zdkaznika o ndkupu
Vlivy vnitiniho planovani na zdkaznika

prostiredi

Financni zdroje

Dodavatelé
Cile a zaméry

Manazersky tym

Obrazek 1: Marketingové rozhodnuti podnikatele
Zdroj (5, str. 14)
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Odbyt

e Vyroba
e Logistika
¢ Firemni

kultura

A 4

Trh

Analyza

A

Kontrola

Strategie

Planovani

Obrazek 2: Zakladni marketingové schéma

Zdroj (4, str. 15)
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Dobrd marketingovd a obchodni strategie je zdkladni kdmen usp&$Sného podnikatelského

planu. Marketingova strategie v podstaté fesi tfi typy problému:

® Vybér cilového trhu,
e urceni trzni pozice produktu/sluzby,

e rozhodnuti o tzv. marketingovém mixu (8).

Vybér cilového trhu koresponduje s bodem 3.2.6 Trhy. Jednd se o segmentaci trhu, kdy
zvazujeme jeho velikost a kupnf silu.

Urceni trzni pozice produktu/sluzby si klade za cil vyjadfit postaveni naseho konkrétniho
produktu vici ostatnim konkurentim na daném trhu. Cilem je dosdhnout odliSného pohledu

na nas produkt ze strany zdkaznika a odlisit se tak od produktu konkurence (8).

Trzni pozici produktu uréime ve tfech krocich:

e Zvolime mozné konkuren¢ni vyhody naseho produktu, kterymi muiZeme pozici
budovat,

e vybereme takovou konkurencni vyhodu, kterd méd hodnotu pro spotiebitele a
koresponduje s marketingovou strategii firmy,

¢ nakonec zvolime zpusob, kterym budeme tuto vyhodu propagovat (8).

Dile je na fadé marketingovy mix. Ten tvofi sada ndstroju zndma jako tzv. 4P. Klasicky

marketingovy mix 4P tvofi:
e Produkt (product),
e cena (price),

* misto (place),

® propagace (promotion) (8).

Neékteré spolecnosti pouzivaji rozsitenou verzi tohoto mixu, jednd se o tzv. 7P. Podle Srpové

a spol. jsou navic prvky:

e Lidé (people),
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e Politicko - spolecenské rozhodnuti (politics),

e vefejné minéni (public opinion) (8).

V souvislosti s rozvojem pée o zdkazniky se marketingovy mix rozsifil i o tzv. 4C. Zde se

jednd o tyto prvky z pohledu zdkaznika:

e Zakaznik (customer),
¢ ndklady na zdkaznika (customer cost),
e dostupnost (convenience),

e komunikace (communications) (8).

3.3.1.1. Analyza obecného okoli - SLEPT analyza

Analyza obecného okoli je rozbor vzdjemné souvisejicich trendl. Tento pfistup identifikuje
dulezité trendy a analyzuje, jaky budou mit vliv na planovany projekt. Patfi mezi né€ tyto

faktory:

e Socialni,

e Jegislativni,
e ekonomické,
e politické,

¢ technologické (7).

Nékdy je SLEPT analyza rozsitena na tzv. SLEPTE analyzu. Sem je$té navic patii faktor
ekologicky, ktery je v poslednich letech velmi populérni (7).

Mezi socidlni faktory patii:
e Pocet muzd a Zen ve spolecnosti,
e rasova a etnicka riznorodost spolecnosti,

¢ niboZenské vyzndni,

e slozeni primeérné rodiny,
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e pramérné staii obyvatelstva,
e pocet aktivné pracujicich lidi,

e prumérné maximalni dosaZené vzdélani apod. (7).

Do legislativnich faktora se radi:

e Rizné zdkony,

e vyhlasky,

e darnové zdkony,

e antimonopolni zdkony,
e obcansky zdkonik,

e obchodni zakonik,

e zdikon o ochrané Zivotniho prostiedi apod. (7).

Do ekonomickych faktortt mizeme zatadit:

Miru ekonomického rustu,

e stadium ekonomického cyklu,

e smeénny kurz,

e vySe urokové miry,

e rozpocet a obchodni bilance zem¢,
e HDP zemé,

e stav globdlni ekonomiky,

¢ mira inflace apod. (7).

Politické faktory jsou:

e forma a stabilita vlady,
e KkliCové orgdny a drady,
¢ vladnouci politicka strana,
e vztah statu k pramyslu,

e postoj vlady vici investicim apod. (7).
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Do technologickych faktort, které maji vliv na budouci projekt 1ze zatadit:

e Rychlost s jakou se v daném oboru méni technologie,

e kolik penéz je vénovano na védu a vyzkum,

e jaké substituty by ndsledkem inovace mohly nahradit produkt firmy,
e vyuziti mobilnich zafizeni (chytré telefony, tablety),

e vyuZiti internetu (socidlni sit€, online nakupovéni, blogy),

e vyuziti pfedplacenych databdzi apod. (7).

3.3.1.2. Analyza 7S

K analyze vnitinitho okoli firmy se vyuzivd také McKinseyho analyza 7S. Analyza je
postavena na piedpokladu, Ze uspéSnd firma musi mit v souladu jisté elementy. Tyto

segmenty jsou rozd€leny na "tvrdé" a "meékké" a je jich sedm. Mezi tvrdé elementy patii:

e Strategie (strategy) - definuje, jakym zpusobem organizace ziskava konkurenéni
vyhodu,
e organizace (structure) - uruje, jakym zpusobem je firma fizend a organizovana,

e procesy (systems) - definuji, jakym zptisobem jsou provadény Cinnosti a procesy (10).

Mezi mekké elementy patii:

e Sdilené hodnoty (shared values) - definuji, kterym zptsobem jsou definované a sdilené
firemni hodnoty,

e kompetence (skills) - urcuji, jakym zpusobem jednotlivi pracovnici ziskavaji své
kompetence,

e fizeni a kultura (style) - ukazuje, jakym zptuisobem jsou zaméstnanci vedeni a jaka je
firemni kultura, pokud existuje,

e zameéstnanci (staff) - definuje, jaké jsou obecné schopnosti zaméstnancu (10).

Tato analyza se pouziva predevsim pro:
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¢ Identifikaci moZnych zlepSeni,
e analyzu piipadnych dopadi na planované zmény,

¢ identifikaci smérovani strategie firmy (10).
Vlastni postup pfi analyze se sklada ze tif zdkladnich kroku:

1. Urceni firemnich hodnot a zpasobu, jak jsou hodnoty podporovany tvrdymi elementy
(strategie, organizace, systém),

2. urceni, jakym zpusobem se tvrdé elementy navzajem podporuji,

3. urCeni, jak meékké elementy (sdilené hodnoty, kompetence, fizeni a Kkultura,

zamestnanci) podporuji tvrdé elementy (10).

Systems

Shared

Values

Obrazek 3 McKinseyho analyza 7S
Zdroj (14)
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3.3.1.3. Analyza oborového okoli - PORTERuv model

Porterav model péti konkurencnich sil se vyuZziva jako nastroj pro hodnoceni oborového
okoli. Model se zamé&fuje na pét zdkladnich sil, jejich intenzita ndm ukazuje strategickou

pozici podniku. Patii sem:

¢ Vyjednavaci sila zakaznika,

¢ vyjednavaci sila dodavatelq,

¢ hrozba prichodu novych konkurentt,
e hrozba novych substitutd,

® hrozba ze strany stavajicich konkurentt (7).

Vyjednavaci sila zakazniku
Odbeératel neboli zdkaznik m4 také zdjem na dobrych obchodnich podminkach a chce, pokud
mozno, urcovat obchodni podminky s dodavatelskou firmou. Proto mize mit velky vliv na

aktivity firmy. Mezi vyjednavaci silu zdkaznika patii hlavne:

e Existence jinych produkti/sluzeb se stejnym zaméfenim (substituty),
e dostupnost jiného prodejce se stejnym zboZim,

¢ ndkupy zdkaznika pfedstavuje velké procento z odbytu spolecnosti,
* mensi pocet zdkazniku nakupujici stejné mnozstvi,

e obor podnikéni se sklada z velkého mnozstvi prodejct apod. (7).

Vyjednavaci sila dodavatelu
Cim vyssi vyjednavaci sila dodavatell, tim vyssi cena a tim nizsi zisk. Tento vliv je zavisly na

ndsledujicich faktorech:

e Vzdalenost dodavatele od volné konkurence,

e vstup je pro kupujicich z néjakého divodu dulezity,

¢ nakupujici podnik je monopolista nebo oligopolista,

e existence hrozby, Ze dodavatel mize koupit odbératele,
¢ nakupujici neni dulezitym zdkaznikem,

e dodavatelské vyrobky jsou jedine¢né apod. (7).
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Hrozba prichodu novych konkurentu
Mira hrozby vstupu novych konkurent do odvétvi podniku zéleZi na existenci bariér vstupu

jako jsou napftiklad:

¢ Diferenciace vyrobk,

® reakce existujicich firem,

e zdkaznikova loajalita k preferujici znacce,
e kapitidlové pozadavky,

e Jegislativa a Cinnost statu,

e piistup k distribu¢nim kanaliim apod. (7).

Hrozba novych substitutu

Substitut je takovy vyrobek, ktery md stejné vlastnosti vyrobku a uspokojuje stejnou potiebu
zékaznika. KdyZ se cena stane pro zdkaznika pfitazlivéjsi, je pravdépodobné, Ze sdhne po
tomto konkurenénim vyrobku. Cim je vyrobek & sluzba snadn&jsi, tim je v&ti hrozba tvorby

substitutt. Proto je nutné zkoumat jednotlivé sloZky oboru jako jsou:

¢ Existuje akceptovatelny substitut,

e cena takového substitutu,

® jsou vyrobky/sluzby rychle zaménitelné za jiné,
e diferencuje podnik dostatecné své produkty,

e jakou maji substituty kvalitu,

e existuje dostateCny inovacni potencial (7)?

Hrozba ze strany stavajicich konkurentu
Struktura trhu je charakterizovdna velikosti podilu jednotlivych podniki na trhu. Rozsah
rivality mezi jednotlivymi podniky je odrazem usili, které soupefici podniky vkladaji do

snahy ziskat trzni pozice. Proto je dilezité zkoumat slozky konkurencniho prostiedi jako je:

e Pocet konkurentu v oboru,
e pocet roste nebo klesa,

® postoj vefejnosti k trhu,
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e velikost, financ¢ni sila a systém vedeni konkurence,
¢ ndklady na odchod z oboru,

e rychlost ristu/klesani trhu,

® novy nebo jiZ zavedeny obor,

e konkuren¢ni vyhoda vyrobkt konkurence apod. (7).

3.3.14. SWOT analyza

SWOT analyza je typ strategické analyzy stavu firmy, podniku, organizace i projektu z
hlediska jejich silnych strdnek (strengths), slabych strdnek (weaknesses), pftileZitosti
(opportunities) a hrozeb (threats), ktera poskytuje podklady pro formulaci rozvojovych sméra

a aktivit, podnikovych strategii a strategickych cila (15).

SWOT analyza byla vyvinuta Albertem Humphreym ze Stanfordovy univerzity v USA. V
Sedesatych letech minulého stoleti vedl vyzkumny projekt, ptfi némz byly vyuZity data od 500
nejvyznamnéjSich spolecnosti USA.

Analyza spoc¢ivd v rozboru a hodnoceni soucasného stavu firmy a soucasné situace okoli
firmy. Ve vnitinim prostfedi se hledaji a klasifikuji silné a slabé stranky firmy. Ve vné&jSim
prostiedi se hledaji a klasifikuji pfileZitosti a hrozby pro firmu. Pro odhaleni jednotlivych,
napfiklad silnych stranek, byva vyuZit brainstorming s managementem firmy a specialisty na
oblast, kterych se SWOT analyza tykd. Po brainstormingu se vSe rozttidi podle vhodnosti k
pouziti ve SWOT analyze. Ndsledné nastupuje kvantifikované hodnoceni jednotlivych
poloZek vSemi zicastnénymi. Po zhodnoceni a spocCitini védhy jednotlivych stranek celym
tymem, se sefadi dle daleZitosti.

V rdmci SWOT analyzy je vhodné hledat vzajemné vztahy mezi silnymi a slabymi strdnkami

apod. Tyto vztahy mohou byt poté pouZzity pro stanoveni dal$i strategie a rozvoje firmy (4).
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Obrazek 4: Schéma SWOT analyzy
Zdroj (16)
3.3.2 Projektovy plan a jeho realizace

Dal$im podstatnym krokem pii realizaci podnikatelského zdmeéru je Casovy plan vSech
operaci. Nejdiive je nutné stanovit v§echny dulezité kroky, které je potieba pro realizaci planu
podniknout, jejich milniky a terminy, kdy toho chceme dosdhnout.

Podle Soukupové a spol. lze vyuzit tseCkovy diagram. ktery zndzoriiuje planované operace
jako usecky. Na zdkladé€ téchto usecek pak lze zjistit, kdy je operaci tfeba zacit realizovat, jak
dlouho bude trvat a kdy skon¢i. Zacitek a konec useCky oznaCime mezniky. Na zdklade
useCkového diagramu pak lze pfi finanénim pldnovani odhadnout vysi a termin investi¢nich

vydaji (8).
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333 Finan¢ni plan

Financni plén zohlediiuje cely pfedchozi podnikatelsky zdmér a ddvd mu vyslednou Ciselnou
podobu. Ukazuje, zda je zdmér redlny z finan¢niho hlediska. Finan¢ni plan obsahuje zejména
plan ndkladd, plan vynosi, plan penéznich tokl, pldnovany vykaz zisku a ztrat, planovanou
rozvahu, finan¢ni analyzu, vypocet bodu zvratu, plan financovani a dalsi.

Zacinajici podnikatel by si mél uvédomit, Ze pfi zacatku svého podnikdni bude potfebovat
prostredky na zaloZeni podniku, na pofizeni dlouhodobého hmotného majetku, obézného
majetku a na zahdjeni samotné podnikatelské Cinnosti. To znamend prostfedky na financovani

provozu do doby nez ziskd prvni trzby (8).

3.3.3.1. Vynosy a prijmy

V ptipadé vedeni podvojného ucetnictvi je nutno rozliSovat mezi pojmy vynosy a piijmy.
Vynosy jsou vysledky naseho podnikéni za dané sledované obdobi, zpravidla mésic, pololeti
¢i rok. AvSak ucetnictvi nezohlediuje, zda tyto trzby byly skutecné uhrazeny ¢i nikoliv.

Od toho slouzi piijmy, které ukazuji pen€Zzni Castky, které firma skute¢né obdrZela za prodané

sluzby nebo vyrobky (8).

Toto ucetni pojeti vynosu privadi firmu do rozporu s redlnymi pifjmy. Muze se napiiklad stat,
Ze firma provede doddvku svého zboZi odbérateli na fakturu a vykdze tak icetn€ vynosy. Déle
uhradi naklady na provedeni doddvky jakou jsou mzdy zaméstnancim, uhradi energie,
materidl a pod. JenZe pokud odbeératel fakturu nezaplati a firma pfesto vykazuje vykony, které
se zohledniuji ve vysledku hospodafeni, musi z nich statu zaplatit dané. Proto je dilezité hlidat

si pfijmy a zajistit si, Ze platby probéhnou v pfedem dohodnutych terminech (8).

3.3.3.2. Naklady a vydaje

Naklady jsou spotieba vyrobnich prostfedkl vyjadiend prostfednictvim penéz. Vydaj je
ubytek penéznich prostiedkt firmy. Vydaj se stane nakladem jen pouze v tom pfipad€, Ze se
jednd o bezprosttedni vstup do tvorby vyrobku anebo sluzby.

Néklady Ize rozdé¢lit a vnimat podle nékolika kategorii:
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¢ Druhu (materidlové, mzdové, energetické atd.),
® (celu (atvaru a ukonu),
e Cinnosti (provozni, finan¢ni, mimoradné),

e zdvislosti na mnoZstvi produkce (variabilni, fixni) (8).

Dilezité informace pro finan¢ni rozhodovani poskytuje Clenéni ndkladii na variabilni a fixni:

e Variabilni ndklady jsou ndklady, které se meéni s mnoZstvim produkce,

¢ fixni ndklady jsou ndklady, které se s mnoZstvim produkce nemeni (8).

Diky této znalosti mizeme déle vypocitat dalezity ukazatel, a to je tzv. bod zvratu (8).

3.3.3.3. Finan¢ni vykazy

Od investort se da ocekavat, Ze budou v ramci finan¢niho planu pozadovat sestavené financni

vykazy. A to plan penéZnich tokl (cash-flow), vykaz zisku a ztrat a planovanou rozvahu (8).

Plan penéznich toku
Ukazuje pfedpokladané piijmy a vydaje, které souvisi s na$i podnikatelskou c¢innosti. V
pocatecni fazi rozvoje spoleCnosti by mél byt zpracovdn po mésicich, a to alespoit po dobu

pul roku (Sest mésica) a dale po roce (8).

Vykaz zisku a ztrat
Vykazuje vynosy a ndklady a celkovy hospodaisky vysledek za jednotlivé roky. I tento vykaz
je dobré rozpracovat podrobnéji, a to po jednotlivych meésicich po dobu minimdlné Sesti

mesict a nadale po jednotlivych letech (8).

Rozvaha
Rozvaha zobrazuje planovany vyvoj majetku firmy a zdroje, kterymi tento majetek bude
financovat. Doporucuje se opét sestavit poCiteCni rozvahu a poté rozvahu za prvni dvé

pololeti podnikani ddle pak po letech (8).
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Minimalni obdobi na které se pldnované vykazy zpracovavaji je bud’ do doby nez firma zacne

vykazovat zisk anebo po dobu investice (8).

Dalsimi daleZitymi ukazateli finan¢niho planu jsou pomérové ukazatele. Jsou to ukazatele:

e Rentability,
e likvidity,
® aktivity,

e zadluZenosti (8).

Ukazatele rentability
Jsou dulezité pro véfitele a investory, protoZe je informuji o schopnosti podniku tvofit zisk a

zhodnocovat tak jimi vloZeny kapitdl (8).

Ukazatel likvidity

Jsou dulezitym podkladem pro banky. Informuji o schopnosti v¢as splacet svoje zavazky (8).

Ukazatel aktivity

Zohleduji intenzitu s jakou jsou vyuZivany jednotlivé slozky majetku (8).

Ukazatel zadluzenosti

Poskytuje informace o stabilité firmy a vyse jeji zadluZenosti (8).

Analyza bodu zvratu

Dals§im dulezitym ukazatelem, ktery ale nespada do rodiny finan¢nich ukazateli pomérovych,
je vypocet bodu zvratu (tzv. break even point).

Tato analyza pomuze zjistit mnoZstvi produkce zbozi Ci sluzeb, pii kterém firma prestava

vykazovat ztritu a zaCind vykazovat zisk (8).
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3.34 Analyza rizik

JelikoZ se pfi financni analyze vychézi z jakoby dokonalych informaci a veSkeré prognézy
jsou déldny za jistoty, je nutné provést analyzu rizik. Zdrojem nejistoty a tim i odchylek v

pfedpoklddanych vysledcich mohou byt tyto prvky:

e Podcenéni investi¢nich nakladl a pracovniho kapitalu,
* nedosaZeni planované vyrobni kapacity,

e zmény v technologiich,

e vyrazné zméeny poptavky,

e cenové zmény surovin a vyrobkd,

® zmény hospodafské politiky,

¢ zmény mezinarodni ekonomiky,

¢ zmény mezinarodni politiky (1).

3.34.1. Napln analyzy rizik

Analyzu rizik rozdélime do nékolika kroku:

e Stanoveni kritickych faktort rizika,

e urceni operacniho prostoru,

e stanoveni hospodarskych vysledku a likvidity projektu pfi varovném scénari,
e piiprava a realizace opatieni vedouci ke sniZeni rizika projektu,

e piiprava korek¢nich opatieni a sledovani vyvoje faktora rizika (1).

Stanoveni kritickych faktoru rizika

Riziko podnikatelského projektu spocivd ve vzniku neZddoucich odchylek skute¢né
dosazenych ve vysledku projektu, které jsou v rozporu s vysledky planovanymi. Zavisi na
tom velké mnozstvi faktor, jako jsou investi¢ni naklady, poptavka, prodejni ceny, sazby
dani, mzdy, drokové miry a dalsi. JenZe ne kazdy faktor ma stejnou vahu, nekteré faktory jsou

vyznamnéjsi nez jiné.
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Vyznamné faktory podnikatelského zdmeéru lze stanovit prostfednictvim analyzy citlivosti.
Predpokladem této analyzy je stanoveni zdvislosti né&kterych kritérii efektivnosti

podnikatelského projektu na faktorech rizika (1).

Urceni operacniho prostoru

Pro vymezeni operacniho prostoru je nejdiive nutné stanovit kritické body podnikatelského
zameéru, a to pro vyznamné faktory, které se pomoci analyzy identifikovaly v pfedchozi fazi.
Mezi tyto body patii hlavné, z hlediska produkce, bod zvratu a z hlediska ceny, prodejni cena.
Cim budou tyto kritické body niZ§i, tim 1épe pro budouci spole¢nost a dd se predpoklddat
ziskovost a prizniva struktura ndkladd. Naopak vysoké kritické body znaci, ze spolecnost
bude ve velké mife citlivd na poptavku a jiz mensi pokles produkce respektive prodejni ceny

mohou vést ke ztratdm (1).

Stanoveni hospodarskych vysledku a likvidity pri projektu pfi varovném scénari

Riziko podnikatelského zdméru muzeme jednoduse posoudit tim, Ze stanovime dopady tohoto
projektu (pfedevs§im finanéni) za nepfiznivych budoucich podminek, které oznacime jako tzv.
varovny scéndr.

Varovny scéndf by mél byt realisticky, to znamend, Ze by nemél byt pfili§ pesimisticky, ale
také ne piili§ optimisticky a mél by vychazet z nepratelského vyvoje faktort rizika, které

mohou nastat (1).

Priprava a realizace opatreni na sniZeni rizika projektu

Existuji dva pfistupy ke snizovani podnikatelského rizika, a to eliminace pri¢in vzniku rizika
a snizeni negativnich dopadu rizika.

Aktivity, které se pouZzivaji v prvni skupin€ se snaZi ovlivnit zdrodky rizika tak, aby v
budoucnu nedoslo k takovym situacim, které by byly pro dany projekt nepfiznivé. Jednd se
tedy o urCitou prevenci a predchdzeni rizika. Nékdy se téZ oznacuje jako ofenzivni pfistup.
Aktivity druhé skupiny se soustfed’uji predev§im na sniZzeni dopadu rizika. Pocitd se s tim, Ze
mozné v budoucnu dojde ke vzniku nepfiznivé situace a jde o to, aby dopad tohoto rizika na

projekt byl co mozna nejmensi. Neékdy se téZ oznacuji jako defenzivni pristup (1).

Priprava planu korek¢nich opatreni a sledovani vyvoje faktoru rizika
Realizace opatfeni na sniZeni rizika vétSinou neodstrani veSkerd rizika projektu. Neékterd

rizika byla sice oslabena, ale nékterd dalsi stdle pretrvdvaji. Kvalitnim ndstrojem, jak vcCas a
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pohotové reagovat na vznikld rizika je pfipravit v predstihu plany korekcnich opatfeni pro

zéasadni (kritické) situace (1).

Proto, aby zpracované korek¢ni plany byly efektivni, je tfeba splnit né€kolik pfedpokladi.

Patii mezi n¢:
e Zabezpeceni sledovani vyznamnych rizikovych faktort,

e stanoveni podminek, za kterych ma dojit k uplatnéni korek¢nich plana,

e vytvorit rezervy zdroju (financnich) (1).

3.3.5 Pilohy

Do pftiloh se uvddi takové materidly, u kterych neni zapotiebi, aby se vyskytovaly v hlavni
Casti textu. Naptiklad finan¢ni vykazy, jako je vykaz zisku a ztrét, rozvaha a cash-flow. Také

se zde uvadi korespondence s dodavateli, ndjemni smlouvy a pod (3).
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4. Analyticka cast

7z w2z

Cilem analytické Céasti je pomoci analyz trzniho a oborového prostiedi, prizkumu trhu a
SWOT analyzy urcit silné a slabé stranky projektu. Jeho piileZitosti a hrozby a identifikovat

cilového zakaznika.

4.1 Analyza trzniho prostredi - SLEPT analyza

4.1.1 Socialni faktory

.....

------

a jedné stitni vysoké Skole.
Z 378 965 brnénskych obyvatel je 182 733 muza a 196 232 Zen. RozloZeni obyvatelstva je
ndsledujici (12):

Tabulka 1: VéKkové rozloZeni obyvatel mésta Brna

Zdroj vlastni

0-14 51 757
15 - 64 257 39
65 a vice 69 811

Nezaméstnanost v Jihomoravském kraji k 10.10.2012 ¢Cinila 8,72%, pro mésto Brno je to
9,9% s tim, Ze o jedno volné pracovni misto se v pruméru uchazi 14,4 lidi.

Primérnd nomindlni hrubd mési¢ni mzda cCinila ke konci 3. ctvrtleti roku 2012 piesné
24 514 K¢&. V podnikatelské sfére to bylo 24 473 K¢ a v nepodnikatelské sféfe 24 705 K¢
(12).
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Mezi dalsi socidlni faktory samoziejmée patii probihajici ekonomickd krize. Potencidlni
zdkaznici disponuji menSimi prostfedky a jedna z prvnich véci co realisticky uvazujici ¢lovek

omezi je ndkup luxusnich statkd, coz kvalitni znackové obleceni dozajista je.

Naopak pozitivnim socidlni faktorem je fakt, Ze mladi muZi si v poslednich letech osvojuji
péci o svuj zevnéjsek. Chtéji vypadat dobfe, libit se a neziidka se i liSit, a to ma za nasledek,

spolecné s popularizaci klasické médy, rozvoj tohoto odveétvi.

4.1.2 Legislativni faktory

Jelikoz zamySleny obchod s panskym oblecenim bude zaloZen jako spole¢nost s ru¢enim
omezenym, je nutné se fidit platnym zdkonem vychdzejicim z obchodniho zdkoniku. Zdkon ¢.

513/1991 Sb.

4.1.3 Ekonomické faktory

V disledku probihajici ekonomické krize by se dalo fici, Ze neni vhodna doba na start nového
podnikani. Jak jiz bylo feCeno vySe, luxusni zboZi je jedna z prvnich véci, kterou si praimérny
zakaznik odepfe jako prvni. Nasledujici graf zobrazuje vyvoj HDP a indikator davéry. Z grafu
vyplyvd, ze stdle trvd ekonomickd krize, a to se muZe promitnout nejen do ndkupnich

preferenci obyvatelstva, ale i v nedlivére bankovnich instituci.
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Dal§im ddleZitym faktorem ovliviiujicim ekonomiku je inflace. Ta byla podle Ceského

statistické uradu, v roce 2012 na hodnoté 3,3%. Podrobnéji mesicni inflaci zndzornuje graf 2

2).

A v neposledni fad€ se podnikani téZ dotkne novela zdkon v oblasti DPH. Nova sazba nyni

¢ini 15% a 21% (17).
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4.14 Politické faktory

Stabilita vlady a potazmo i vladnouciho rezimu je pro podnikatele velmi dulezitd. V tomto
africké staty.

Samoziejme neduvera vlady, tak jak jiz byla jednou vyjadiena, podnikani na klidu neptida.

4.1.5 Technologické faktory

Pro tento podnikatelsky zdmér je stéZejnim technologickym faktorem internet a jeho mobilni
podoba. JelikoZ se do budoucna pocitd s provozem interaktivniho konfiguratoru tvorby kosil
na miru, je internet naprosto zdsadni médium. Zdkaznik bude mit mozZnost si v internetovém
konfigurdtoru navolit pfesné takovou kosili, jakou poZaduje, podle ndvodu zad4 své miry a
vSe odesle ke zpracovani. S tim souvisi i rozvoj chytrych telefonti a jejich mobilnich aplikaci.
Dal$im dulezitym aspektem internetu, je jeho vyuZiti v ramci propagace, at uz se jedna o
socidlni sit€, webovou prezentaci €i blog.

Napiiklad socidlni sit’ Facebook ma k 15. bfeznu roku 2013 presné 963 812 360 uZzivateld a v
CR se jednd o 3 849 900 lidi.

Vékové rozlozeni Ceské populace je zndzornéno na obrazku 5. Ukazuje, Ze cilovd skupina 25

az 34 let, je na Facebooku zastoupena nejvétSim procentem (13).

Czech Republic Age distribution

B 12-15 years
B 1817 year
| 18-Z4 years
B 2524 years
W 2524 years
B 2554 years
B 5564 years
B =5-100 years

Obrazek 5: Vékové rozloZzeni uzivatelu socialni sité Facebook
Zdroj (13)
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Vysledky SLEPT analyzy jsou zachyceny v nasledujici tabulce pozitiv a negativ.

Tabulka 2: Vysledky SLEPT analyzy

Zdroj vlastni

Pozitivni Negativni
S Brno jakoZzto spadové a univerzitni Nezaméstnanost obyvatel
mésto Jihomoravského kraje

Rozvijejici se zajem o klasickou
panskou modu

L X Zalozeni spol. s rug.
omezenym
E Snizujici se inflace Doznivajici ekonomicka krize

Zmény v sazbé DPH
Niz§i dlvéra bank
Snizujici se HDP

P Stabilita rezimu Nestabilita viady
T Internet X
Chytré telefony

Mobilni aplikace

Z provedené analyzy vyplyvd, Ze umisténi obchodu do meésta Brna, jakoZto druhého
nejvétstho mésta v CR, je dobry tah, ale na druhou stranu se Brno potykd s ve&tsi
nezaméstnanosti nez hlavni meésto Praha. Dal§im dilezitym faktorem je doznivajici
ekonomicka krize.

Silnou strankou zamysleného obchodu by mél byt internetovy prodej a posléze i konfigurator
kosil na miru, ¢emuz hraje do karet rozvijejici se mobilni a internetové aplikace a technologie

obecneé.

4.2 Analyza oborového prostiedi - PORTERova analyza péti

konkurenc¢nich sil

K prizkumu konkurenéniho prostiedi a mozného budouciho postaveni nasi firmy je potieba

provést ndsledujici analyzu péti konkurencnich sil.
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4.2.1 Hrozba vstupu novych konkurentu

V oblasti maloobchodu s obledenim je v Ceské republice, potazmo ve mésté Brné, velkd
konkurence a malé bariéry vstupu dovoluji zacit podnikat prakticky kazdému, kdo si zamane.
V oblasti cen nelze s konkurenty bojovat, tento pfistup vede jen ke krachu, proto se firma
bude snaZzit vyniknout svym vysokym pro-zdkaznickym piistupem a kvalitou poskytovaného

zbozi a sluzZeb.

4.2.2 Hrozba stavajicich konkurentu

Problematice konkurence se bude podrobnéji zabyvat cast Prizkum trhu - analyza
konkurence. Jak jiz bylo napsano vySe, konkurence je v Brné€ i v celé republice silnd. Proto je
nutné pfijit s n€€im novym, néjakou vyhodou, kterd podnik odliS§i od ostatnich a pfilakd

zdkazniky na svoji stranu.

4.2.3 Hrozba substitutu

Stejné jako u konkurence, i zde je velké mnozstvi zdanlivé podobnych substituti se kterymi
lze zamyslené zbozi a sluzby firmy zameénit. Proto je dilezité pfinést na trh takové zboZi a
sluzby, které nebudou mit stoprocentni substituty anebo se budou liSit v pfistupu k
zékaznikovi a kvalit€.

Navic v oblasti kvalitni lezérni panské mody neni v nasem staté tolik prodejcti, jako je tomu v

ostatnich stitech Evropy.

4.2.4 Vyjednavaci sila dodavatelu

Vzhledem velkému mnoZstvi dodavateld na trhu, pfevazné zahraniCnich, se jevi jejich
vyjedndvaci sila jako nizkd. Velkd vétSina znacek, které pldnujeme v obchodé€ proddvat nema
doposud v CR zastoupeni, a proto by méla mit zdjem na hladkém a bezproblémovém

obchodu, ktery nepospini dobré jméno znacky.
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4.2.5 Vyjednavaci sila kupujicich

V pocatecnich stadiich firmy bude zdkaznickd vyjedndvaci sila pomérn€ vysokd. Kazdy novy
zdkaznik je pro firmu piinosem. Dokud se obchod nerozb&hne a zdkaznici si na n¢j

nezvyknou, bude velmi dulezité, aby piistup k nim byl co mozZna nejleps$i a oni méli dobry

dojem z nakupovdni.

Tabulka 3: Vysledek PORTERovy analyzy

Zdroj vlastni

Hrozba vstupu novych

konkurent( Nizka Vysoka
Hrozba stavajici konkurence Nizka Vysoka
Hrozba substituta Nizka Vysoka
Vyjednavaci sila dodavatela Nizka Vysoka
Vyjednavaci sila odbératelt Nizka Vysoka

Z provedené analyzy vyplyvd, Ze odbératelé maji v pocateCnich stadiich podnikani pomerné
velkou vyjedndvaci silu. JelikoZ si firma chce najit a udrZzet co mozZnd nejvétsi pocet
zakaznikQ, bude se jim snazit vyhovét v jejich pranich. Ddle je tu velka hrozba vstupu novych
konkurentti, protoZe toto odvétvi neskytd Zadné velké bariéry vstupu. Hrozba ze strany
stdvajici konkurence je evergreen, ktery hrozi pofad. I kdyz kvalitni konkurence zde neni tolik

jako ve vyspélych ekonomikdch, pfesto existuje.

4.3 Pruzkum trhu

4.3.1 Konkurence

V médnim branZi je konkurence znac¢nd. Existuje nepfeberné mnozstvi znacek a styld. Navic
se do CR dovazi tuny levného textilu z Asijskych zemi.

NiZe uvedend analyza konkurence je rozd&lena do dvou &asti. Cdst jedna jsou potenciondlni
piimi{ konkurenti ve mésté Brn&. Cést dvé jsou konkurenti, z celé Ceské republiky, které je v

disledku provozu e-shopu a popularité online nakupovani také nutno brat v potaz.
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4.3.1.1. Lokalni konkurence

Nasledujici tabulky 4 a 5 zachycuji ptehled potencidlnich konkurentd budouciho obchodu.
Profesionalita persondlu a kvalita zboZi jsou ohodnoceny zndmkami od 1 do 5, tak jako ve
Skole, kdy jedna znamend vyborné a pét nedostacujici.

Tabulky vznikly na zdkladé mého vlastniho prizkumu a zachycuji tedy mutj vlastni,

subjektivni nizor.

Tabulka 4: Lokalni konkurence - malé obchody

Zdroj vlastni

Malé obchody a butiky v Brné

Nazev Umisténi Sortiment Profesionalita Kvalita zbozi
personalu
Volansky Group | Masarykova 8, Brno Kompletni sortiment 4-5 4
Jankur Postovska, Brno Obleky, kosile a kravaty 3 4
Janek Bé&hounska, Brno Kompletni sortiment 2 2
Prostéjov Fashion Janska, Brno Kompletni sortiment 3 4
Prostéjov Fashion | Masarykova, Brno Kompletni sortiment 3 3-4

Tabulka 5: Lokalni konkurence - velké obchody
Zdroj: Vlastni

Velké obchodni domy v Brné

Nazev Umisténi Sortiment Profesionalita Kvalita zbozi
personalu
Peek & Clopenburg Galerie Varkovka Kompletni sortiment 2-3 1-3
Pietro Filipi Galerie Varkovka Kompletni sortiment 2 2
Luggi Galerie Varkovka Kompletni sortiment 3 3-4
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Steilmann Galerie Varkovka Kompletni sortiment 2 2-3

Bandi Vamos Brno Kompletni sortiment 2-3 3-4
Blazek Galerie Vafikovka, Brno | Kompletni sortiment 2-3 2-3
4.3.1.2. Narodni konkurence

Tabulka 6 ukazuje skromny piehled konkurence v ramci Ceské republiky. Tabulka ma jen tfi
zaznamy, jelikoZ neexistuje vice prodejcu s klasickou panskou médou, kteti by méli funkcni
internetovy obchod anebo se jednd o krejcovské ateliéry, které Siji obleky na miru. Proto
muZeme, z pohledu celorepublikového, brat vazné jen prvné zminény obchod Le Premier,
ktery se za svoji dvouletou dobu pusobeni na trhu rychle vypracoval a stivd se Mekkou

kvalitniho panského odivani a klientského pftistupu.

Tabulka 6: Lokalni konkurence - E-shopy v CR

Zdroj vlastni

Nazev Umisténi Sortiment Profesionalita personalu | Kvalita zbozi
Le Premier Jankovcova 23, Praha Kompletni sortiment 1 1
H&D Olomoucka 37, Prost&jov | Kompletni sortiment Nelze posoudit 3-4
Milan Fashion Brezanecka 5, Praha Kompletni sortiment Nelze posoudit 2-3

Z pohledu lokdlni konkurence je v kategorii malych obchodd nejvétsim potencidlnim
konkurentem snad jen spole¢nost Janek. Z hlediska velkych obchodnich domu je to jisté
nadndrodni spolecnost Peek & Clopenburg, kterd nabizi velmi Siroky sortiment zboZi v
raznych cenovych relacich. Slabinou tohoto obchodu je jen maly pro-zdkaznicky pfistup

persondlu.

45



V oblasti celé Ceské republiky je hlavnim konkurentem Le Premier se svymi vlastnimi

produkty a vynikajicimi sluzbami.

4.3.2 Marketingovy pruzkum

V ramci marketingového prazkumu respondenti odpovidali na otazky z dotazniku, ktery byl
pro tento tcel vytvorenym. Celkovy pocet respondentt Cinil 186 lidi, z toho 164 muzu a 22
Zen. Dotaznik jsem nahrdl na n€kolik specializovanych fér o panské spoleCenské modé, na
facebookovské profily nékolika vybranych obchoda a zajmovych skupin a nakonec rozposilal
i mezi mé pratelé a znamé. Velké zastoupeni muzu je tedy zpusobeno odbornym zaméfenim

diskusnich for, kde se vyskytuji prevdzn€ muZzi.

Pohlavi respondentt

12%

B Muii

® Zeny

88%

Graf 3: Pohlavi respondentu

Zdroj vlastni
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Vék respondenttl

W Vék 15-20
W Vvék 21-35
¥ Vék 36-50

Vék 51-65

Graf 4: VEék respondentu

Zdroj vlastni

Nosite do prace oblek ?

¥ ano
W ne

M obcas

19%

Graf 5: Nosite oblek do prace?

Zdroj vlastni
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Jak ¢asto nakupujete nové obleceni ?

6% 9% 10% B 1x za tyden

239% ®lxza 14 dni
B 1x za mésic

1x za dva mésice

B 1x za kvartal

28%

M 1x za pulrok

1x za rok

Graf 6: Jak cCasto si kupujete nové oblecCeni?

Zdroj vlastni

Z provedeného prizkumu vyplyvd, 7e v Ceské republice, pokud se tedy dd soudit z tak
malého vzorku jako je 186 osob, je pomérn¢ velké procento mladych muza, ktefi maji zajem
o kvalitni panskou médu, nékteii z nich nosi oblek do prace a primérné nakupuji nové
obleceni 1x za 14 dni, néktefi i Castéji.

Z vlastni zkuSenosti s prodejem v jednom z nejmenovanych obchodnich fetézct s kvalitni
panskou médou mohu fici, Ze existuji muzi, ktefi maji zdjem o kvalitni oblékdni, nakupuji
rddi a dokdzi ocenit kvalitu pfi stanovené cené. Z této zkuSenosti a z vySe uvedeného
pruizkumu soudim, Ze otevieni obchodu s kvalitni panskou médou v Brné, by mohlo mit
uspech.

Samoziejme by bylo dobré udélat kvalitni, ale také financn€ narocny marketingovy prizkum,
nejlépe od néjaké profesiondlni firmy, ale na to bohuZel nejsou v rdmci tohoto

podnikatelského planu prostiedky.

4.4 Segmentace trhu

Potencidlni zdkazniky 1ze rozdélit do nekolika kategorii:

®  Muzi 20 - 55 let,

e manazeri stfedni a vrcholové urovne,
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e studenti.

Prvni kategorii jsou muZzi ve véku 21 az 55 let. Z dotaznikového prizkumu jasné vyplyva, ze
nejvetsi zdjem o nabizené zboZi a sluzby budou mit pradvé muzi v tomto vékovém rozpoloZeni
a lze je tedy oznacit za kliCové zdkazniky. Dal$i jsou manazefi stfednich a velkych firem na

sttedni aZ vrcholové drovni managementu a v posledni fad€é jsou to movit&j$i studenti

vysokych kol se zdjmem o mddu.

4.5 SWOT analyza

Na zdklad¢ analyzy trZzniho a oborového prostifedi vznikla SWOT analyza, nebo-li piehled

silnych a slabych stranek zamysleného obchodu, jeho prtileZitosti a hrozeb. Viz tabulka 7.

Tabulka 7: SWOT analyza

Zdroj vlastni

Silné stranky Slabé stranky

Kvalitni panské obleceni a doplriky
Profesionalita poskytovanych sluzeb
Vyjime&nost nabizenych produkti
Interaktivni webové stranky a e-shop
Dodrzovani oteviraci doby
Dopliikové sluzby

Prilezitosti
Technologické inovace
Zajem vefejnosti o klasickou panskou modu
Siti kosil a oblek(i na miru
Prodej znackoveé britské obuvi, zavedeni na Cesky trh

4.5.1 Silné stranky

Lokalni plisobeni (kamenna prodejna)
Vysoké vstupni naklady
Zavislost na zakaznicich

Hrozby
Hrozba vstupu novych konkurent(
Hrozba stavajici konkurence
Ekonomicka krize
Naucenost Eeskych zakaznikl na slevy

Mezi silné stranky zamySleného obchodu s panskou volno €asovou moédou jsem zaradil
poskytovani kvalitntho sortimentu zboZi a sluZzeb a s tim spojeny profesiondlni pfistup k
zakaznikovi. Ddle je to vyjimecnost danych produkti, které na ¢eském trhu nejsou obvyklé.

Bude se jednat pfedev§Sim o nové znacCky. Dalsi silnou strdnkou by meéla byt interaktivni
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webova prezentace s kvalitnim e-shopem. JelikoZ v dob& nakupt online se internet stava
jakymsi obalem zboZi, a proto jeho prezentace musi byt co nejlepsi. Posledni silnou strdnkou
zatfazenou ve SWOT analyze je dodrZovéni oteviraci doby, na které se v Ceskych obchodech
difve rddo zapominalo. Tzn. pokud je oteviraci doba do 17.00, obchod bude skute¢né do péti
hodin odpoledne otevieny a pokud tzv. "za minutu pét" pfijde zdkaznik, persondl se mu bude

veénovat po celou dobu jeho ndkupu. Teprve potom zavte. I kdyby to melo trvat dal§i hodinu.

4.5.2 Slabé stranky

Slabé stranky spatfuji v lokdlnim pusobeni kamenné prodejny. Idealni misto pro otevieni
obchodu tohoto typu by pravdépodobné bylo ve vice kosmopolitni Praze. Tento handicap se
budeme snaZzit vyvaZzit prodejem pfes internet.

Déle jsou to vysoké vstupni ndklady, tzn. zaloZeni spoleCnosti s ruenim omezenym,
rekonstrukce prodejny a pravidelny ndjem, ndkup a naskladnéni zboZi apod. Nakonec je to
velkd zdvislost na zdkaznicich a jejich minéni v prvnim roce fungovani obchodu, kdy bude

klicové ziskat loajalni zdkazniky.

4.5.3 Prilezitosti

Prilezitost vidim v neustdle se vyvijejici technologické inovaci. V dneSni dob& je moZné
pfipojit se na internet nejen z pocitace, ale i telefonu, tabletu, z televize, a tak se prodej pies
internet stava jeSté vice dulezitou soucasti nez diive. Déle je to rozvoj webu jako takového,
ktery se stdva vice dynamickym a interaktivnéjSim.

Dalsi pfilezitosti a silnou strdnkou je vétsi zajem vetrejnosti, o klasickou panskou médu, nez
tomu bylo dfive. MuZi si uvédomuji, Ze Saty je prezentuji navenek a chtéji se dobfe oblékat.
Hodné lidi opousti konfekci a nechdv4 si it Saty na miru. V tom je dalsi prileZitost a tou je Siti
kosil a oblekti na miru z kvalitnich italskych a britskych latek.

Posledni prilezitosti, kterou na trhu spatfuji je nedostatek nabidky kvalitni koZené rdmové
obuvi. Doneddvna nebylo v Ceské republice k dostdni skoro nic, to se nyni méni. Do CR
pronikla znacka Loake, ale to nejsou jediné kvalitni, anglické, tradi¢ni boty. Jsou tu znacky
jako Church, Greenson, Crocket & Jones a podobné, které nemaji své zastoupeni na Ceském

trhu a své zakazniky by si jisté nasly.
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454 Hrozby

Hlavni hrozbu vidim v relativné malych vstupnich ndkladech do odvétvi. Tim padem je tu
moznost k prosazeni nové konkurence a samoziejme také hrozba ze strany stdvajici lokdlni a
ndrodni konkurence.

Dalsi klasickou hrozbou je pretrvdvajici ekonomicka krize a nakonec jakasi naucenost eské

n.n

vefejnosti na slovo "slevy", "akce", "vyprodej" a podobn¢.
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5. Prakticka cast

5.1 Zakladni udaje o spolecnosti

Nazev spolec¢nosti: Mr. casual

Pravni forma: Spolecnost s ru¢enim omezenym
Datum vzniku: 1.7.2013

Zakladni kapital: 7500 000 K¢

Piredmét podnikani: Maloobchodni prodej

Webové stranky: www.mrcasual.cz

Predmétem podnikani je maloobchodni ndkup a prodej volnocasového obleeni a doplikt pro
muze.

Obchod Mr. casual by mél nabizet kompletni sortiment leZérniho obleceni, a to sportovni
saka, blejzry, volno€asové koSile, polokoSile, chinos kalhoty, boty, ale také dopliiky jako jsou
volnoCasové kravaty, motylci, kapesnicky do ndprsni kapsy, barevné ponozky, $aly, rukavice
a podobng.

Hlavnim cilem spolecnosti Mr. casual je nabizet uceleny sortiment kvalitni neformélni panské

mody za odpovidajici ceny pfi zachovéani nadstandardné pro-zédkaznického pfistupu.

Do budoucna je v planu zatadit vyrobu koSil na miru a pokud se tato sluzba ujme, tak i Siti

Yev s

BESPOKE.
Spolecnost Mr. casual by méli zalozit dva spolecnici, ktefi se na zdkladnim kapitdlu budou

kazdy podilet 350 000 K¢.

5.1.1 Umisténi obchodu Mr. casual

Poloha zamysleného obchodu je pro tento podnikatelsky plén stézejni. Obchod by mél idedlné
byt v nékteré z hlavnich ulic centra mésta anebo jeSté 1épe v jednom ze dvou velkych

ndkupnich stredisek.
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Vyhodou umisténi obchodu v centru mésta je vétsi priichodnost lidi, kdezto poloha v

ndkupnim centru ma vyhodou v dostupnosti co se tyCe parkovéni.

Po provedeni pruzkumu trhu s nabidkou nebytovych prostor v centru mésta jsem zvolil pro
sidlo obchodu prostory v ndkupnim centru Velky Spalicek. Jednd se o 86 m? v centru mésta za

35 650 K¢ mésicné.

Adresa:
Velky Spalicek
Dominikanska 5

602 00 Brno

5.2 Obchodni plan

Jak jiz bylo napsdno vyse, obchod Mr. casual se bude zaméfovat na prodej volnocasového
lezérniho panského obleceni. Kompletni sortiment by do tif let od zaloZeni mé€l obsahovat tyto

hlavni polozky:

e Sportovni saka,
e Dblejzry,

® vesty,

e konfekéni koSile,
e polokosile,

e chinos kalhoty,

® boty.

V plénu jsou:

e Obleky na miru (MTM),
e kosile na miru (MTM).

A dale dopliiky jako jsou:
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e Sily (letni, zimni),

e rukavice,

e kapesnicky,

® Dbarevné ponozky,

® volnocCasové kravaty,

e askoty.

Samoziejmosti je, Ze se zbozi bude pravidelné obmeéfiovat a dopliiovat podle nejnovéjsich
trendd a sezonnosti. Vzorem pro ndkupciho budou svétoznamé veletrhy jako je italsky Pitti
Uomo a americky MrKet Show. DalSim zdrojem inspirace jsou internetové fashion blogy a
zahrani¢ni Casopisy.

S tim dzce souvisi i planovand osvéta. Zde se pocita se zaloZenim nékolika riznych Gctd na
socidlnich sitich, a také s provozem vlastniho blogu, ktery by mél dopomoci k vétSimu zdjmu
o kvalitni panskou médu a tim padem i k vys$§im prodejum.

StéZejni bude ze zacatku ziskat co nejvice zakaznikd, ktefi pomohou obchod udrzet tzv. "nad
vodou." Toho chce spolecnost dosdhnout nadstandardnim piistupem k zdkaznikovi,

dokonalou kvalitou svého zboZi, poskytovanim doprovodnych sluzeb, jako je mddni

poradenstvi, profesiondlni lesténi obuvi a vérnostnim systémem.

5.3 Marketingovy plan

Ze startu podnikani je, jak jiZz bylo uvedeno vySe, dualeZité ziskat co nejvyssi pocet novych
zakaznik a ty si snazit udrzet. V prvnich tydnech (mésicich) se pocita s tim, Ze vybavenost
obchodu zbozim bude jen 75%. Sortiment se bude postupné dopliiovat. Naptiklad §iti na miru
je v planu az podle toho, jak bude obchod tspéSny a ziskovy.

Miniméln€ mésic, moZznd vice, pred otevienim obchodu se zprovozni blog, Gcty na socidlnich
sitich atd., kde se budou pravideln€ objevovat informace o pldnovaném otevieni obchodu.
Napfiklad fotky z rekonstrukce a vybavovani prodejny, postiehy o zacatcich podnikéni, fotky
naskladfiovaného zboZi, osvétové Clanky a podobné. Tim chceme dosdhnout jisté pocatecni
popularity a vstoupit do podvédomi lidi, jesté pied prvnim otevienim.

Dale na den otevieni je v pldnu slavnostni oteviraci vecirek spojeny s prohlidkou nového

obchodu.
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Ze zacatku o Zadné velké venkovni kampani neuvaZzujeme, protoZe na ni nebudou finance.
Maximélné€ nékolik PPC reklam ptfes Facebook a Google AdWorks. Tyto reklamy se daji
dobfe sledovat, cilit na dany segment zakaznikt, analyzovat a vyhodnocovat a pfi tom nejsou
tak financné ndrocné jako naptiklad reklamy v novindch, rddiu ¢i dokonce televizi. A pro

zacatek pldnujeme i letdkovou kampail v ulicich mésta.

5.3.1 Marketingovy mix

Produkt

Hlavnim produktem obchodu Mr. casual je panské volnoCasové obleCeni, tak jak bylo
vypsano vySe. Tim je jasné dané, Ze se obchod orientuje jen a pouze na muze. Obchodu a
butika pro Zeny je ve mést€ jiz dost, ale pofadny obchod jen pro muze tu chybi.

Ztetel bude bran hlavné na kvalitu nabizeného zboZi a na profesiondlni pfistup obsluhujiciho

persondlu.

Cena

Cena bude vychazet z né€kolika faktor(i. Mezi ty fadime ndkupni cenu daného zboZi, dopravu
zboZi, rezie a marze (45%). V zacétcich podnikédni nepldnujeme zddné zavadéci ceny, ani
slevy. Slovem "vyprodej" se oznali maximdlné to zboZzi, kterého je uZz jen par kusu a
potiebujeme se jej zbavit, abychom mohli naskladnit novy druh.

Polozky koSile a oblek na miru (MTM) jsou v tabulce uvedeny, i kdyZ budou v praxi

zavedeny az v piipadé€ dspéchu a etablovani znacky na eském, potazmo brnénském trhu.

Tabulka 8: Orienta¢ni cenik

Zdroj vlastni

Polozka Orientacni cena
Sportovni sako 4500 - 7000 K¢&
Blejzr 4500 - 7000 K¢&
Kosile 900 - 18000 K&
Polokosile 800 - 1600 K&
Chinos kalhoty 1400 - 2200 K¢&
Kravaty 800 - 1600 K&
Kosile na miru MTM 1800 - 2400 K&
Oblek na miru M|TM 11500 - 25000 K&
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Propagace

Jak jiz bylo zminéno vyse, hlavni €asti propagace bude internet a s tim spojeny blog, Gty na
socidlnich sitich (facebook, twitter, tumblr, instagram atd.). Dédle se bude jednat o online
reklamu ptes facebook a google AdWorks. V zacatcich provozu také pocitdme s letdkovou

kampani v ulicich mésta.

Misto
Sidlem obchodu bude ndkupni centrum Velky Spali¢ek, kde denné projde velky pocet lidi, at

uz kvuli ostatnim malym obchodi, nebo multiplexu kina Cinema City.

Lidé
Lidé budou stéZejni Casti nového projektu. Z divodu vysoké financni ndroCnosti startu
podnikdni budou v obchod¢ prozatim pracovat jen jednatelé spolecnosti. Pokud se bude dafit,

pravdépodobné dojde k zaméstndni jedné nebo dvou prodavacek.

Mr. casual

Jednatel 1 Jednatel 2

Obrazek 6: Organizacni struktura spolecnosti Mr. casual

Zdroj vlastni

Jednatel 1
Prvnim jednatelem spolecnosti je Bc. Ondiej BeneS a bude mit na starost chod podniku po
ekonomické strdnce. Bude se starat o ndkup a marketing spoleCnosti, a také ucetnictvi.

Jednatel 1 vloZi do spole€nosti zdkladni kapital ve vysi 350 000 K¢.
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Jednatel 2
Druhym jednatelem bude pan Bc. Jan Maly, ktery bude mit na starost hladky chod obchodu.
Bude hlavnim Clovékem v prodeji.

Jednatel 2 vloZi do spole€nosti zdkladni kapital ve vysi 350 000 K¢.

54 Financ¢ni plan

Podnikatelsky zdmér spoleCnosti Mr. casual s.r.o. je financovan jak vlastnimi, tak cizimi
prostiedky. Vlastni kapital spole¢nosti ¢ini 700 000 K¢&. Z téchto prostiedkt bude z velké Casti
zrekonstruovdna a vybavena prodejna. Ostatni majetek je financovdn dlouhodobym
investi¢nim tvérem od Ceské spofitelny. Ten &ni 1 500 000 K¢& a je na 8 let pii trokové
sazb& 9,5% p.a. Z tohoto dveru se nakoupi prvni zboZi. Zbylé penize se uloZily na béZny dcet

a bude z nich financovéno prvnich nékolik let chodu podniku, nez se stane ziskovym.

Tabulka 9: Po¢ate¢ni rozvaha k 1.9.2013

Zdroj vlastni

Aktiva Pasiva

Stala aktiva Vlastni kapital
Nabytek a vybaveni 350 000,00 KE | Zakladni kapital 700 000,00 K&
Obézna aktiva
Zasoby 400 000,00 K& | Cizi kapital
Bézny Gcet 1 450 000,00 KE | Bankovni avér 1 500 000,00 K&
Celkem 2200 000,00 Ké | Celkem 2200 000,00 Ké

54.1 Vypocet mésicnich splatek Gvéru

a=D *if1")

e D - vySe tvéru,
e j-rolni urokova sazba,

e v - diskontni faktor (v= 1/(1+1)),
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® 1 -doba spldceni.

a = 1500000 * (0,095/12)/(1-(1/1+(0,095/12)))*'* = 22 367 K&

Mésicni splatka Cini 22 367 K¢, coz je rocn€ 268 404 K. SpoleCnost tedy preplati o

647 232 K¢ vice.

54.2 Pocatec¢ni naklady spojené se zaloZzenim spolecnosti

Néklady na zaloZeni spolecCnosti dé€laji 5 000 K¢ na zapis do obchodniho rejstiiku a 3 000 K&

za notarské ovéfeni spoleCenské smlouvy. Dal$i popis nakladi, vcéetné marketingovych

ukazuje tabulka 10.

Tabulka 10: Naklady spojené se zaloZenim spole¢nosti + marketingové naklady

Zdroj vlastni

Poplatky spojené se zahajenim éinnosti

Zapis od OR, kolkova znamka

Notarsky ovéiena spoleCenska smlouva

Celkové naklady na zahajeni ¢innosti
Marketingové naklady

Zhotoveni webovych stranek

Uvodni letdkova kampari

Internetova reklama

Celkem za marketing

Celkové naklady

5.4.3 Mzdové naklady

Z divody sniZeni nakladu se spolecnost rozhodla, Ze prvotni roky podnikani budou v obchodé

pracovat pouze jednatelé spolecnosti Mr. Casual. Diky tomu nebudou Zddné mzdové naklady.
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4 000,00 K&
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37 000,00 Ké



54.4 Provozni naklady pro prvni rok

Tabulka 11: Provozni naklady

Zdroj vlastni

Polozka Roéné

Vybaveni prodejny 350 000,00 K&
Naklady na zahajeni Cinnosti 8 000,00 K&
Naklady na marketing 29 000,00 K&
Kancelai'ské potieby 9 000,00 K&
Telekomunikace 14 400,00 K&
Spotieba energie 30 000,00 K&
Pojisténi majetkové odpovédnosti 9 600,00 K&
Ostatni poplatky 18 000,00 K&
Splatka Gvéru 268 404,00 K&
Najemné 427 800,00 K¢&
Celkové provozni naklady 1164 204,00 K¢

Do provoznich nakladi uvadime spotifebu plynu, elektrické energie, vodné, kanceldiské
potieby apod. Také pociteCni vybaveni prodejny, ndklady na zahdjeni Cinnosti a
marketingové ndklady. Samotny provoz obchodu vyjde na 6 750 K¢ meésicné a je to soucet

kancelarskych potieb, telekomunikace, spotieba energie, pojisténi a ostatnich poplatka.

54.5 Vykazy zisku a ztraty

Vykaz zisku a ztrity je vidy zpracovdn ve tfech variantdch. Optimistické, realistické a
pesimistické varianté. Prvni rok je Clenén po meésicich, druhy rok po kvartdlech a tfeti az paty
rok je jiz tradi¢né& po letech. Zbyly Sesty a sedmy rok je jiZz pro jednoduchost v jedné tabulce a
devaty rok ukazuje zjednoduSeny vykaz zisku a ztraty, kdy jiZ firma neplati splatky
bankovniho dvéru.

Trzby z prodeje vlastnich vyrobkii a sluzeb jsou odhadnuty na zdkladé primérnych cen
daného zbozi a odhadovaného poctu prodanych kusi za mésic, a to pro optimistickou
variantu. Pro realistickou variantu jsou trzby sniZzeny o 22% a pro pesimistickou variantu o
44%. Odhadovany pocet prodanych kust za mésic vychazi z autorovi predeslé zkuSenosti

v tomto oboru podnikani a také ze sledovani vykazt konkurence.
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Ukazka tabulky odhadu trZzeb za prvni mésic prvniho roku v optimistické varianté. Zbylé

meésice prvniho roku jsou pro dplnost uvedeny v piiloze.

Tabulka 12: Odhad trZzeb za prvni mésic prvniho roku v optimistické varianté

Zdroj vlastni

Sortiment Primérna cena pfgg:jtﬁ Celkem prodejni | Celkem nakupni
Sportovni sako 5 500,00 K& 4 22 000,00 K& 12 100,00 K&
Blejzr 5 500,00 K& 2 11 000,00 K& 6 050,00 K&
Kosile 1 350,00 K¢& 13 17 550,00 K¢& 9 652,50 K&
Polokosile 1 200,00 K& 9 10 800,00 K¢& 5 940,00 K&
Chinos 1 800,00 K& 8 14 400,00 K& 7 920,00 K&
Kravaty 1 200,00 K& 12 14 400,00 K& 7 920,00 K&

CELKEM 48 90 150,00 K¢é 49 582,50 K¢

Vykonova spotieba je soucet ndkladl na energie, sluzby jako je internet, mobilni komunikace
atd. kterd dohromady dela 6 750 K¢ mésicné a ddle z ndkupu zboZi pro prodej. Ndkupni ceny
zboZi jsou pro ukdzku zachyceny v tabulce 12. MarZe na zboZi je 45%. Vstupni ndklady jsou

soucet pocateCniho vybaveni prodejny a ndklady na zahdjeni Cinnosti a po€ateCni marketing.
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Tabulka 13: Rok 1 optimisticka varianta
Zdroj: Vlastni

Optimisticka varianta

Mésic 1 Mésic 2 Mésic 3 Mésic 4 Mésic 5 Mésic 6 Mésic 7 Mésic 8 Mésic9 Meésic 10 Meésic 11 Mésic 12

Trzby z prodeje vlastnich vyrobkl a

sluzeb 90 150 94 050 100 000 100 000 110 600 112 350 114 550 128 800 135 900 138 000 146 350 171 000 1441 750,00 K¢
Vykonova spotfeba (zbozi, energie,

sluzby) 56 333 58 478 61 750 61 750 67 580 85 395 86 935 96 910 101 880 103 350 109 195 126 450 1016 005,00 K¢
Vstupni néklady 387 000, 387 000,00 K¢
Najemné 35 650 35 650 35 650 35 650 35 650 35 650, 35 650, 35 650, 35 650 35 650 35 650 35 650 427 800,00 K¢
Splatky Gvéru 22 367 22 367 22 367 22 367 22 367 22 367 22 367 22 367 22 367 22 367 22 367 22 367 268 404,00 K¢
Provozni hospodarsky vysledek - 4112001 - 22445 - 19767 - 19767 - 14997| - 31062 - 30402 - 261270 - 23997] - 23367] - 20862 - 13467 - 657 459,00 K¢

Dan z ih"mu z béZné Einnosti

Tabulka 14: Rok 1 realisticka varianta
Zdroj: Vlastni

Realisticka varianta

Mésic 1 Mésic 2 Mésic 3 Mésic 4 Mésic 5 Mésic 6 Mésic 7 Mésic 8 Mésic 9 Mésic 10 Meésic 11 Mésic 12

Trzby z prodeje vlastnich vyrobkl a

sluzeb 70 317 73359 78 000 78 000 86 268 87 633 89 349 100 464 106 002 107 640 114 153 133 380 1124 565,00 K¢
Vykonova spotfeba (zbozi, energie,

sluzby) 45 424 47 097, 49 650 49 650 54 197, 68 093 69 294 77 075 80 951 82 098 86 657] 100 116 810 303,90 K¢
Vstupni néklady 387 000 387 000,00 K¢
N&jemné 35650 35650 35 650, 35 650 35 650 35 650 35 650 35 650 35 650 35 650 35 650 35 650 427 800,00 K¢
Splatky Gvéru 22 367, 22 367 22 367 22 367, 22 367 22 367 22 367 22 367, 22 367 22 367 22 367 22 367, 268 404,00 K¢
Provozni hospodarsky vysledek - 420124] - 31755 - 29667 - 29667| - 25946 - 38477| - 37962 - 34628 - 32966] - 32475 - 30521 - 24753 - 768942,90 K¢
Dafi z pfijmu z bézné €innosti
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Tabulka 15: Rok 1 pesimisticka varianta

Zdroj: Vlastni

Mésic 1

Mésic 2

Mésic 3

Mésic 4

Mésic 5

Pesimisticka varianta

Mésic 6

Mésic 7

Mésic 8

Mésic 9

Mesic 10 Mésic 11

Mésic 12

Rocné

110y 2 prodefe Viastnich vyrobkil a 50484 52668 56000 56000 61936 62916 64148 72128 76104 77280 81956  95760] 807 380,00 K
;’Iﬁ‘;%';;"’a spotieba (zbozi, energie, 34516 35717 37550 37550 40815 50791 51654 57240 60023 60846 64119 73782 604 602,80 K
\Vstupni naklady 387 000 387 000,00 K4
Najemné 35650] 35650 35650 35650 35650] 35650 35650 35650] 35650 35650 35650 35650 427 800,00 KY
Splatky Gvéru 20367  22367] 22367 22367 22367 22367 22367 22367] 22367] 22867 22367 22367 268 404,00 K§
Provozni hospodafsky vysledek 429049 - 41066 - 39567 - 39567 - 36896 - 45892 - 45523 - 43129 - 41936 - 41583 - 40180 - 36039 - 880426,80KS
Dafi z pfijmu z bézné ¢innosti

Spolecnost po prvnim roce ve vSech variantach vykazuje ztratu. Ta je zptsobena vysokymi vstupnimi naklady, placenim najmu, a také splatkami

bankovni pujcky. Dal$i faktor je samoziejmeé fakt, Ze spoleCnost je na trhu nova a trzby jesté nejsou takové, aby pokryly ndklady. Ztrata bude

hrazena ze zbylych penéz na bankovnim udctu.

Odhady trzeb dalSich let vychazeji ze stejného modelu, jako rok 1. To jest z prumérnych cen zbozi a odhadovanych nakupa, které jsou postupné

navySovany ruku v ruce s tim, jak roste povédomi vefejnosti o obchodu a znacce. Jak je psano vySe, odhady ndkupt vychazeji z autorovi

predchozi zkuSenosti z tohoto oboru podnikani a z pravidelného sledovani Géetnich vykazi konkurenéni firmy.
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Tabulka 16: Rok 2 optimisticka varianta

Zdroj: Vlastni

Kvartal 1

Kvartal 2

Optimisticka varianta

Kvartal 3

Trzby z prodeje vlastnich vyrobki a sluzeb

415 000,00 K&

440 000,00 K&

460 000,00 K¢

Kvartal 4
485 000,00 K¢

1800 000,00 K¢

\Vykonova spotfeba (material, energie, sluzby)

248 500,00 K&

262 250,00 K&

273 250,00 K¢

287 000,00 K&

1071 000,00 K¢

Najemné

106 950,00 Kg

106 950,00 Kg

106 950,00 K&

106 950,00 K&

427 800,00 K¢

Splatka tvéru 67 101,00 K§ 67 101,00 K§ 67 101,00 K¢ 67 101,00 K¢ 268 404,00 K¢
Provozni hospodéarsky vysledek 7 551,00 K¢& 3 699,00 K& 12 699,00 K¢& 23 949,00 K¢ 32 796,00 K¢
Dari z pfijmu z bézné ¢innosti

3 609,00 K& 12 699,00 K& 23 949,00 K¢ 32 796,00 Ké

Tabulka 17: Rok 2 realisticka varianta

Zdroj: Vlastni

Realisticka varianta

Trzby z prodeje vlastnich vyrobki a sluzeb

Kvartal 1

310 000,00 K&

Kvartal 2
335 000,00 K&

Kvartal 3
355 000,00 K¢

Kvartal 4
395 000,00 K&

1395 000,00 K¢

\Vykonova spotfeba (material, energie, sluzby)

190 750,00 K¢

204 500,00 K&

215 500,00 K&

237 500,00 Kg

848 250,00 K¢

Néjemné 106 950,00 K¢ 106 950,00 Kg 106 950,00 K¢ 106 950,00 Kg 427 800,00 K¢
Splatka uvéru 67 101,00 K& 67 101,00 K& 67 101,00 Kg 67 101,00 Kg 268 404,00 K¢
Provozni hospodarsky vysledek 54 801,00 K& 43 551,00 K¢ - 34 551,00Kg - 16 551,00 K¢ - 149 454,00 K¢

Dari z pfijmu z bézné ¢innosti

Tabulka 18: Rok 2 pesimisticka varianta

Zdroj: Vlastni

Pesimisticka varianta

Trzby z prodeje viastnich vyrobki a sluzeb

Kvartal 1

250 000,00 K&

Kvartal 2
280 000,00 K&

Kvartal 3
310 000,00 K¢

Kvartal 4
335 000,00 K&

1175 000,00 K¢

\Vykonova spotfeba (material, energie, sluzby)

157 750,00 K¢

174 250,00 K&

190 750,00 K¢

204 500,00 Kg

727 250,00 K¢

Najemné

106 950,00 K¢

106 950,00 Kg

106 950,00 K¢

106 950,00 Kg

427 800,00 K¢

Splatka Gvéru

67 101,00 K&

67 101,00 K&

67 101,00 K&

67 101,00 K&

268 404,00 K¢

Provozni hospodarsky vysledek

81 801,00 K&

68 301,00 K¢

- 54 801,00 K¢ -

43 551,00 K&

248 454,00 K¢

Dari z pfijmu z bézné ¢innosti

Po druhém roce podnikédni spolecnost poprvé vykazuje zisk v optimistické variant€.

\%

ostatnich variantach je spolecCnost stdle ve ztrité, kterd je hrazena z bankovniho uctu. Jelikoz

spolecnost vykazovala v optimistické varianté v pfedchozim roce ztrétu,

s e

Snizi S1

tuto Castku

zaklad dané¢, tudiz v tomto roce nemusi platit dafi a zbytek ztraty z minulého roku uplatni v

roce pristim.
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Tabulka 19: Rok 3
Zdroj: Vlastni

Tr2by z prodeje vlastnich vyrobki a sluzeb

2100 000,00 K¢

1750 000,00 K&

1350 000,00 K&

Vykonové spotieba (materidl, energie, sluzby)

1236 000,00 K&

1043 500,00 K¢

823 500,00 K&

Najemné

427 800,00 K&

427 800,00 K¢

427 800,00 K&

Splatky Gvéru

268 404,00 K&

268 404,00 K¢

268 404,00 K&

Provozni hospodarsky vysledek

167 796,00 K&

10 296,00 K¢

169 704,00 K¢&

Dari z ifi'lmu z bézné Cinnosti

167 796,00 K¢

Spole¢nost vykazuje nyni zisk i v realistické variant€ a opét neplati dar, protoZe si sniZuje

zaklad dan€ o ztratu z minulych let, a to v obou variantach.

Tabulka 20: Rok 4
Zdroj: Vlastni

Trzby z prodeje vlastnich vyrobki a sluzeb

2450 000,00 K§

2 050 000,00 K&

1850 000,00 K&

\Vykonova spotieba (material, energie, sluzby)

1428 500,00 K&

1208 500,00 K&

1098 500,00 K&

Najemné 427 800,00 K¢ 427 800,00 Kg 427 800,00 K¢
Splatky uvéru 268 404,00 K& 268 404,00 Kg 268 404,00 K¢
Provozni hospodarsky vysledek 325 296,00 K& 145 296,00 K¢ 55 296,00 K¢
Dari z pfijmu z bézné Einnosti 71 435,25 K¢

14 6,00 K¢

Ve Ctvrtém roce jiz spolenost vykazuje zisk ve vSech variantach. V optimistické varianté je

snizen zdklad dané o zbytek ztraty z minulych let, v ostatnich variantich se dan opét diky

ztrate neplati.

Tabulka 21: Rok 5§
Zdroj: Vlastni

Trzby z prodeje vlastnich vyrobkl a sluzeb

2 855 000,00 K&

2 580 000,00 K&

2250 000,00 K&

\Vykonové spotieba (materidl, energie, sluzby)

1 651 250,00 K&

1500 000,00 K¢

1318 500,00 K&

Najemné

427 800,00 K&

427 800,00 K¢

427 800,00 K&

Splatky Gvéru

268 404,00 K&

268 404,00 K¢

268 404,00 K¢

Provozni hospodarsky vysledek

507 546,00 K&

383 796,00 K¢

235 296,00 K&

Dani z pfijmu z bézné Cinnosti

96 433,74 K¢

411 112,26 K§

383 796,00 K¢|

235 296,00 K¢
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V patém roce v optimistické variant€ se jiz plati dain normdlné z provozniho hospodaiského

vysledku. Ve zbylych dvou variantdch se stdle dafi neplati, diky ztrdté z minulych let.

Tabulka 22: Roky 6 az 8
Zdroj: Vlastni

Trzby z prodeje vlastnich vyrobki a sluzeb 9 150 000,00 K& 7 740 000,00 K& 6 750 000,00 K&
\Vykonova spotieba (materidl, energie, sluzby) 5275 500,00 K& 4 500 000,00 K& 3 955 500,00 K&
Najemné 1283 400,00 Kg 1283 400,00 K¢ 1283 400,00 K&
Splatky Gvéru 805 212,00 Kg 805 212,00 K¢ 805 212,00 K¢
Provozni hospodarsky vysledek 1785 888,00 K& 1151 388,00 K¢ 705 888,00 K&
Dari z pfijmu z bézné €innosti 339 318,72 K¢ 146 752,03 K¢|
1 446 569,28 K¢| 1 004 635,97 K¢ 705 888,00 K¢
482 189,76 K 334 878,66 K4 PP

RokKy Sest az osm jsou pro jednoduchost v jedné tabulce. JiZ se nepocitd s piirustkem objemu
prodaného zbozi, a tak jsou vSechny tfi roky stejné. Lisi se jen variantami. V optimistické
varianté spolecCnost uplatiiuje zbytek slevy na dani ze ztréty. JiZ naposledy, jelikoZ postupné
slevu vycCerpala a navic ji Ize uplatnit jen pét let zpétne.

Ve zbylych variantich je sleva stdle uplatiovdna, jelikoZ firma byla ve ztrdté¢ i druhy,

respektive treti rok.

Tabulka 23: Rok 9
Zdroj: Vlastni

Trzby z prodeje vlastnich vyrobki a sluzeb

3 050 000,00 K&

2 580 000,00 K&

2 250 000,00 K&

\Vykonova spotieba (materiél, energie, sluzby)

1758 500,00 K&

1500 000,00 K&

1318 500,00 K&

Najemné

427 800,00 K&

427 800,00 K¢

427 800,00 K¢

699 597,00 K¢

Splatky Gvéru - K¢ - Kg - K¢
Provozni hospodarsky vysledek 863 700,00 K& 652 200,00 K& 503 700,00 K¢
Danl z pfijmu z b&zné €innosti 164 103,00 K& 123 918,00 K¢ 95 703,00 K¢|

Rok 9 je zde uveden pro nazornost, jak bude situace vypadat po splaceni bankovniho uvéru.
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5.4.6 Shrnuti finan¢niho planu

Z finan¢niho planu vyplyva, Ze firma Mr. casual s.r.o. bude zisk vykazovat nejdiive po dvou
letech podnikéni, a to v optimistické variant€. V realistické po tfech letech a v pesimistické po
Ctyfech letech provozu. Ztrita firmy v prvni letech podnikdni bude hrazena z bankovniho
uctu, kde budou ulozeny zbylé penize z bankovni pujcky.

Po osmi letech spolecnost splati bankovni pajcku, coZ se odrazi v predpokladanych ziscich v
devétém roce, které jsou diky nezatizeni bankovnimi spldtkami o dost vyssi.

Ve firm¢€ budou pracovat pouze jeji majitelé a postupné€ by firma mohla zaméstnat jednoho,
mozna dva zameéstnance, a to nejspis z fad rodinnych piislusniki.

Spolecnost Mr. casual nemé ambice stét se jedni¢kou na trhu s pdnskym oblecenim, ale chce
se etablovat jako rodinny obchod s volno ¢asovou panskou médou pro zdkaznika, ktery oceni

kvalitu, styl a nadCasovost.
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5.5 CPM diagram

CPM diagram zobrazuje Cinnosti, a jejich délky trvéani, které jsou potifeba udé€lat pred
otevienim obchodu Mr. casual.

Nésledujici tabulka zachycuje €innosti, jejich ndsledniky a ¢asové ohodnoceni ve dnech.

Tabulka 24: Vychozi tabulka pro CPM diagram
Zdroj: Vlastni

Cinnost Nasleduijici ¢innost Doba trvani (dny)
1 | Sestaveni podnikatelského planu 2 5
2 | Utedni zaloZeni spole&nosti 34,14 5
3 | Vyfizeni bankovni pljcky 5 3
4 | Vyfizeni pronajmu prostor 5 2
5 | Rekonstrukce - podlahy 6,7,9 5
6 | Rekonstrukce - stény 8 5
7 | Rekonstrukce - osvétleni 8 3
8 | Rekonstrukce - nabytek 9 15
9 | Objednani zbozi 10,12,15 3
10 | Dodavka zbozi 11 7
11 | Naskladnéni zbozi 16 2
12 | Nabor zaméstnanct 13 14
13 | Skoleni zaméstnanci 16 3
14 | Zahajeni market. kampané - internet 9 2
15 | Zahajeni market. kampané - letaky 16 3
16 | Pfipravy na oteviraci party 17 1
17 | Oteviraci party - -
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59 | 59

Obrazek 7: CPM diagram
Zdroj: Vlastni

Z vySe uvedeného diagramu je patrné, Ze nejdelSi moznd doba trvdni vSech cCinnosti je
dohromady 59 dni, s tydenni rezervou to bude 66 dni. Kritickd cesta, tj. cesta nejdelSich
moznych Casu jednotlivych Cinnosti vede z bodu 1 pies 2, 3, 5, 6, 8,9, 12, 13 a bodu 16 az do
bodu 17. Z diagramu tedy vyplyvd, Ze prvni priace na obchodu by mély zacit minimalné dva

meésice pied jeho pomyslnym otevienim.
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5.6 Hodnocenit rizik

Béhem podnikani mohou nastat situace, ve kterych muze dojit k uritym nezddoucim
problémum. Tyto situace pak miZou mit vliv pravé na podnikatelskou ¢innost. Proto je tfeba

stanovit strategii, jak nejlépe predejit t€émto rizikam.

5.6.1 Rizika trzni

Tato rizika predstavuji moznost, ze v disledku zmény trznich podminek podnik nedosdhne

predpokladaného vysledku nebo utrpi ztratu. Vyvoj na trhu v§ak muze piinést také piizniveéjsi

podnikatelsky vysledek oproti predpokladu.

ReSeni

Trzni riziko ovliviiuje hospodaiské vysledky podnikll v §ir§im rozsahu. Dotyka se realizace
podnikatelskych zaméri do budoucna a vSech rozhodnuti s dlouhodobymi ucinky vcetné
rozhodovani investiCnich. V tomto smyslu musi trzni riziko podstoupit kazdy podnik.
Efektivni ochrana pted timto rizikem neexistuje, respektive je mozZno ji hledat ve zdokonaleni

systému podnikového fizeni.

5.6.2 Rizika komer¢ni

Timto pojmem byvaji oznaCovdna rizika vyplyvajici z nesplnéni zdvazku obchodnim

partnerem. V NaSem konkrétnim piipadé€ se pak jednd zejména o rizika:

¢ (Odstoupeni obchodniho partnera od kontraktu,

® nesplnéni ¢i vadné plnéni kontraktu dodavatelem.

ReSeni

V takovémto ptipad€é je lepSi predejit situaci poZadovanim bankovni zdruky za tadné
provedeni kontraktu, poZadavek kontrolniho certifikdtu svéd¢ictho o mnoZstvi a nebo kvalité
dodaného zboZi vystaveného nezdvislou kontrolni organizaci, sjedndnim zdruk za kvalitu

dodaného zbozi v¢etné 1hut pro jejich uplatnéni apod.
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5.6.3 Rizika prepravni

Jsou spojena s mezindrodnimi obchodnimi operacemi s hmotnym zboZim. Béhem dopravy
muze dojit ke ztraté nebo poskozeni zbozi. Toto riziko vSak nese i dopravce. Prebird

odpoveédnost za zboZi beéhem dopravy.

Reseni

Prevence tohoto rizika spoCivd v jasném vymezeni mista a okamZiku pfechodu rizika ztraty

nebo poskozeni zboZi z prodédvajiciho na kupujiciho v kupni smlouvé. Dale ve vhodném

piepravnim zajiSténi dodavky zboZi (napf. vybérem spolehlivého dopravce).

Prepravni rizika v mezindrodnim obchodé¢ se vétSinou pojisStuji, a proto je nutno vénovat
w7 7 . z 7 o z . z v v W

pozornost fddnému sjedndni pojistné smlouvy (volbou spolehlivé pojiStovny, vybérem

takového rozsahu pojisSténych rizik, ktery je ptiméteny pro dany druh zboZi, apod.).

5.6.4 Rizika kursova

Kurzové riziko je spojeno se vSemi formami mezinarodnich hospodafskych vztaht a vyplyva
z proménlivosti vyvoje kurzt jednotlivych meén. Toto riziko lze charakterizovat jako mozZnost,
Ze v duasledku vyvoje kurzi mén budeme muset vydat vice hodnot na nakup zboZzi oproti
puvodnimu piedpokladu. Zmeény kursové vSak mohou pusobit i na zlepSeni dosahovanych

vysledku oproti pivodnimu predpokladu.

ReSeni

Absolutni ochrana pfed dopadem kursového rizika neexistuje. Pro nejlep$i prevenci tohoto
rizika musime vénovat pozornost vyvoji kurzd jednotlivych mén a faktorim, které jejich
pohyb ovliviiuji, a vyuZivat svych znalosti v komercni politice. Pfedvidani ménového vyvoje

je vSak pomerné obtiZné.
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5.6.5 Kradeze

KrideZe jsou v maloobchodnim sektoru pomérné béznd véc a malé firmy, jako je Mr. casual
muZe toto riziko pomérne siln€ ohrozit. Obzvlaste, kdyZ pruimérné ceny zboZzi jsou vyssi nez

je tomu v jinych obchodech s podobnym sortimentem. To je ldkadlo pro zlodgje.

ReSeni

Jelikoz obchod bude sidlit v ndkupnim centru Velky $palicek a ten se na noc zamykd, nemusi
firma tolik feSit zabezpeceni proti vloupdni mimo oteviraci dobu. Nakupni centrum ma
kamerovy systém a svoji vlastni ochranku.

Samoziejmosti je pojisténi zboZi a samotnd pohledova kontrola majiteld obchodu. Refenim

by byla i vlastni ochranka, ale tu si minimaln€ v za¢atcich, nemuze firma dovolit.

5.6.6 Nefunkénost IT feSeni

V piipadé nefunkcnosti IT, at uz se jedna o informacni systém v obchod¢€, anebo piimo o
webovou prezentaci a e-shop, utikaji spoleCnosti piipadné trzby, které v tomto disledku

nemuze bud’ inkasovat a nebo zdkaznik objednavku vibec neposle.

ReSeni
Resenim miiZe byt pofizeni zdlozniho zdroje energie UPS, & SLA smlouva s dodavatelem IT
feSeni, ve které by byly upraveny podminky servisu a rychlosti oprav v piipadé€ havdrie, a to

jak HW, tak i SW.

5.6.7 Tabulka a graf rizik

Tabulka 25 zachycuje obecné metody, které se pouZivaji pii zavadéni opatfeni proti rizikiim

ve firme.

Tabulka 25: Doporucené metody pro obecné feSenti rizik ve firmé

Vysoka Nizka
pravdépodobnost pravdépodobnost
Vysoka tvrdost | Vyhnuti se riziku, redukce | Pojisténi
Nizka tvrdost Retence a redukce Retence
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Firma se rozhoduje podle vySe pravdépodobnosti a dopadu (tvrdosti) daného rizika. Riziku se

tak moZno bud’ vyhnout, pfijmout ho, riziko redukovat a nebo se proti riziku pojistit.

Nésleduje tabulka rizik, kterd byla odhadnuta na zdkladé pripadné pravdépodobnosti rizika a
jejtho dopadu pro firmu. Z tabulky nésledné€ vyplyva paprskovy graf, ktery zachycuje variantu
pted a po opatienich proti rizikim. Pravdépodobnost a dopad jsou hodnoceny na skdle od 0,1
do 5.

Tabulka 26: Tabulka rizik
Zdroj Vlastni

Nazev rizika Kategorie rizika | Pred opatienim | Po opatieni A Pred opatienim | Po opatieni | Pied opatifenim | Po opatreni
Trzni Strategické 2,0 2,2 1,6 4.4 3,20
Komerc¢ni Majetkové 3,1 1,5 0,8 47 2,48
Prepravni Majetkové 2,5 1,3 3,4 8,5 2,42
Kursové Finanéni 4,0 1,5 1,0 6,0 4,00
Kradeze Majetkové 3,1 2,0 3,0 1,2 9,3 2,40
Nefunkénost IT feseni Technologické 1,3 0,7 3,1 4.0 2,17
Trini
10,0
8,0
Nﬁi”;:;g:]?“c’t . 6,0  Komeréni

M Rizika pfed opatifenim
M Rizika po opatfeni

Kradeze* Prepravni

Kursové

Graf 7: Graf rizik pied a po opatienich

Zdroj vlastni

Z grafu lze poznat, ze diky opatfenim proti rizikim se plocha obrazce vyrazné€ zmensila.
Rizika tu samoziejmé stdle jsou, ale jejich vdha jiZ neni tak vysokd. K tomu pomohla opatfeni

jako jsou pojisténi, smlouvy, bankovni ziruky apod.
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6. Zavér

Cilem této diplomové prace bylo sestavit podnikatelsky plan pro zaloZeni obchodu s panskou
volno cCasovou moédou. Na zdkladé provedenych analyz oborového a trznitho prostiedi
vyplyvd, Ze obchod by mohl byt dsp&€Sny. Jak je zfejmé z financniho pldnu nejednd se o
vysoce ziskové podnikdni z rychlou dobou ndvratnosti investic. To koresponduje s ideou

malého rodinného podniku, ktery bude hlavné budovat dobré jméno.

Spole¢nost s ndzvem Mr. casual bude zaloZena jako spoleCnost s ru¢enim omezenym dvéma
zakladateli. Na zaloZeni spoleCnosti a ndkup vybaveni, prvotniho zboZi a hrazeni let ve ztrate,
potiebuje spole¢nost finanéni prostiedky ve vysi 2,2 miliona korun.

Slavnostni otevieni je pldnovdno na 66. den po zaloZeni spolecnosti. Spolec¢né s pripravami
obchodu se rozjede marketingova kampa, a to hlavné na socidlnich sitich a webu, ktera je jen
minimdlné financné ndroCnd. Ddle na otevieni obchodu budou lidé upozorfiovani pomoci
letakové kampané v ulicich mésta.

Financni pldn byl vypracovan ve tfech variantdch, a to optimistické, realistické a pesimistické.
Plan pocitd s tvorbou zisku v optimistické varianté po druhém roce podnikdni, v realistické po

trech letech a v pesimistické po Ctyfech letech od zaloZeni podniku.
Dulezité je, aby si firma vybudovala dobré jméno a starala se nejen o své stavajici zakazniky,

ale vyhleddvala aktivné nové. Firma chce poskytovat maximdlni pro zdkaznicky pfistup a

sluzby spojené s prodejem volno€asového panského obleceni.
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Seznam pouzitych zkratek a hesel

Bespoke -

Mr. casual -

MTM -

Smart casual -
Sprezzatura -

Preppy style -

Siti %ath na miru. Od prvni zkousky, pfes tvorbu stiihu,
aZ po finalni detaily

Nézev zamysleného obchodu

Z anglického Made To Measure. Znamena Siti

obleceni na miru pii kterém se vychdzi z jiZ existujiciho
stfihu

Anglicky vyraz pro lezérni eleganci

Je italsky vyraz pro urcity druh nenucenosti

Je styl oblékani, ale i Zivotniho stylu mladych studentt

prestiznich Skol z vychodniho pobiezi USA. Zacétek 1ze
datovat v 50. letech 20. stoleti
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PRILOHY

Piiloha 1: Odhady trZeb v prvnim roce podnikani. Optimisticka varianta

Zdroj vlastni

ROK 1 - Mésic 1 optimisticka varianta

Sportovni sako 5 500,00 K& 4 22 000,00 K& 12 100,00 K¢
Blejzr 5 500,00 K& 2 11 000,00 K& 6 050,00 K&
Kosile 1 350,00 K& 13 17 550,00 K¢& 9 652,50 K&
Polokosile 1 200,00 K& 9 10 800,00 K¢& 5 940,00 K&
Chinos 1 800,00 K¢& 14 400,00 K¢ 7 920,00 K¢&

Kravati 1 200,00 K& 14 400,00 K& 7 920,00 K&

ROK 1 - Mésic 2 optimisticka varianta

Sportovni sako 5 500,00 K& 4 22 000,00 K& 12 100,00 K&
Blejzr 5 500,00 K& 2 11 000,00 K¢& 6 050,00 K&
Kosile 1.350,00 K& 15 20 250,00 K& 11 137,50 K¢&
Polokosile 1.200,00 K& 7 8 400,00 K& 4 620,00 K&
Chinos 1 800,00 K& 14 400,00 K& 7 920,00 K&

ROK 1 - Mésic 3 optimisticka varianta

Kravati 1 200,00 K& 18 000,00 K& 9 900,00 K&

Sportovni sako 5 500,00 K& 4 22 000,00 K& 12 100,00 K&
Blejzr 5 500,00 K& 3 16 500,00 K& 9 075,00 K&
Kosile 1 350,00 K& 18 24 300,00 K& 13 365,00 K&
Polokosile 1.200,00 K& 5 6 000,00 K& 3 300,00 K&
Chinos 1 800,00 K& 10 800,00 K& 5 940,00 K&

ROK 1 - Mésic 4 optimisticka varianta

Kravati 1 200,00 K& 20 400,00 K& 11 220,00 K&

Sportovni sako 5 500,00 K& 4 22 000,00 K& 12 100,00 K¢&
Blejzr 5 500,00 K& 3 16 500,00 K¢& 9 075,00 K&
Kosile 1.350,00 K& 18 24 300,00 K& 13 365,00 K¢&
Polokosile 1.200,00 K& 4 4 800,00 K& 2 640,00 K&
Chinos 1 800,00 K& 10 800,00 K& 5 940,00 K&
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Kravati 1 200,00 K& 21 600,00 K& 11 880,00 K&




ROK 1 - Mésic 5 optimisticka varianta

Sportovni sako 5 500,00 K& 4 22 000,00 K& 12 100,00 K&
Blejzr 5 500,00 K& 4 22 000,00 K& 12 100,00 K&
Kosile 1 350,00 K& 20 27 000,00 K& 14 850,00 K&
Polokosile 1.200,00 K& 8 9 600,00 K& 5 280,00 K&
Chinos 1 800,00 K& 6 10 800,00 K& 5 940,00 K&

ROK 1 - Mésic 6 optimisticka varianta

Kravati 1 200,00 K& 16 19 200,00 K& 10 560,00 K¢

Sportovni sako 5 500,00 K& 5 27 500,00 K& 19 250,00 K&
Blejzr 5 500,00 K& 4 22 000,00 K& 15 400,00 K&
Kosile 1 350,00 K& 15 20 250,00 K& 14 175,00 K&
Polokosile 1.200,00 K& 10 12 000,00 K& 8 400,00 K&
Chinos 1 800,00 K& 9 16 200,00 K& 11 340,00 K¢&

ROK 1 - Mésic 7 optimisticka varianta

Kravati 1 200,00 K& 12 14 400,00 K& 10 080,00 K&

ROK 1 - Mésic 8 optimisticka varianta

Sportovni sako 5 500,00 K& 6 33 000,00 K& 23 100,00 K&
Blejzr 5 500,00 K& 4 22 000,00 K& 15 400,00 K&
Kosile 1 350,00 K& 13 17 550,00 K& 12 285,00 K&
Polokosile 1 200,00 K& 12 14 400,00 K& 10 080,00 K&
Chinos 1 800,00 K& 10 18 000,00 K& 12 600,00 K&
Kravat 1.200,00 K& 8 9 600,00 K& 6 720,00 K&
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Sportovni sako 5 500,00 K& 6 33 000,00 K& 23 100,00 K&
Blejzr 5 500,00 K& 4 22 000,00 K& 15 400,00 K&
Kosile 1 350,00 K& 16 21 600,00 K& 15 120,00 K&
Polokosile 1.200,00 K& 15 18 000,00 K& 12 600,00 K&
Chinos 1.800,00 K& 13 23 400,00 K& 16 380,00 K&
Kravat 1.200,00 K& 9 10 800,00 K& 7 560,00 K&




ROK 1 - Mésic 9 optimisticka varianta

Sportovni sako 5 500,00 K& 7 38 500,00 K& 26 950,00 K&
Blejzr 5 500,00 K& 5 27 500,00 K& 19 250,00 K&
Kosile 1 350,00 K& 18 24 300,00 K& 17 010,00 K¢&
Polokosile 1.200,00 K& 11 13 200,00 K& 9 240,00 K&

Chinos

1.800,00 K&

1

18 000,00 K&

12 600,00 K&

ROK 1 - Mésic 10 optimisticka varianta

0
Kravati 1 200,00 K& 12 14 400,00 K& 10 080,00 K&

Sportovni sako 5 500,00 K& 7 38 500,00 K& 26 950,00 K&
Blejzr 5 500,00 K& 5 27 500,00 K& 19 250,00 K&
Kosile 1 350,00 K& 20 27 000,00 K& 18 900,00 K&
Polokosile 1.200,00 K& 8 9 600,00 K& 6 720,00 K&
Chinos 1 800,00 K& 9 16 200,00 K& 11 340,00 K¢&

ROK 1 - Mésic 11 optimisticka varianta

Kravati 1 200,00 K& 16 19 200,00 K& 13 440,00 K&

Sportovni sako 5 500,00 K& 8 44 000,00 K& 30 800,00 K&
Blejzr 5 500,00 K& 5 27 500,00 K& 19 250,00 K¢
Kosile 1.350,00 K& 23 31 050,00 K& 21 735,00 K&
Polokosile 1200,00 K& 6 7 200,00 K& 5 040,00 K&
Chinos 1 800,00 K& 7 12 600,00 K& 8 820,00 K&

ROK 1 - Mésic 12 optimisticka varianta

Kravati 1 200,00 K& 20 24 000,00 K¢ 16 800,00 K&

Sportovni sako 5 500,00 K& 9 49 500,00 K& 34 650,00 K&
Blejzr 5 500,00 K& 6 33 000,00 K& 23 100,00 K&
Kosile 1.350,00 K& 26 35 100,00 K& 24 570,00 K&
Polokosile 1.200,00 K& 8 9 600,00 K& 6 720,00 K&
Chinos 1 800,00 K& 9 16 200,00 K& 11 340,00 K&
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Kravati 1 200,00 K& 23 27 600,00 K¢ 19 320,00 K¢




