VYSOKE UCENI TECHNICKE V BRNE

BRNO UNIVERSITY OF TECHNOLOGY

FAKULTA PODNIKATELSKA

FACULTY OF BUSINESS AND MANAGEMENT

USTAV EKONOMIKY

INSTITUTE OF ECONOMICS

PODNIKATELSKY PLAN BRASNARSTVI 0°GAR

BUSSINES PLAN OF HANDMADE LEATHER BAGS 0°GAR

BAKALARSKA PRACE
BACHELOR'S THESIS

AUTOR PRACE Nikola Dudova

AUTHOR

VEDOUCI PRACE doc. PhDr. Iveta Simberova, Ph.D.
SUPERVISOR

BRNO 2016



Vysokeé uceni technické v Brné Akademicky rok: 2015/2016
Fakulta podnikatelska Ustav ekonomiky

ZADANI BAKALARSKE PRACE

Dudova Nikola

Ekonomika podniku (6208R020)

Reditel Gstavu Vam v souladu se zékonem €.111/1998 o vysokych $kolach, Studijnim a
zkuSebnim fadem VUT v Brné a Smérnici dékana pro realizaci bakalafskych a magisterskych
studijnich program(l zadava bakalarskou praci s nazvem:

Podnikatelsky plan Brasnarstvi O gar
v anglickém jazyce:

Bussines Plan of Handmade Leather Bags O gar

Pokyny pro vypracovani:
Uvod
Vymezeni problému, cil bakalarske prace
Teoreticky pfistup
Analytickéa Cast
Navrh podnikatelského planu
Zaver
Literatura
Prilohy

Podle § 60 zakona ¢&. 121/2000 Sh. (autorsky zakon) v platném znéni, je tato prace "Skolnim dilem". VyuZiti této
prace se Fidi pravnim rezimem autorského zakona. Citace povoluje Fakulta podnikatelskd Vysokého uceni
technického v Brné.



Seznam odborné literatury:

FOTR, J. al. SOUCEK. Investi¢ni rozhodovani a fizeni projektd: jak pfipravovat, financovat a
hodnotit projekty, Fidit jejich riziko a vytvaret portfolio projekt(. 1. vyd. Praha: Grada, 2011, 408
s. ISBN 978-80-247-3293-0.

JOHNSON, G. a K. SCHOLES. Cesty k uspésnému podniku: stanoveni cile: techniky
rozhodovani. 1. vyd. Praha: Computer Press, 2000, 803 s. BISBN 80-722-6220-3.

KORAB, V. a M. MIHALISKO. ZaloZeni a fizeni spole¢nosti: spole€nost s ruéenim omezenym,
komanditni spole¢nost, verejna obchodni spolecnost. 1. vyd. Brno: Computer Press, 2005, 252 s.
ISBN 80-251-0592-X.

KORAB, V., J. PETERKA a M. REZNAKOVA. Podnikatelsky plan. Brno: Computer Press a.s.
2007. 216 s. ISBN 978-80-251-1605-0.

VEBER, J., J. SRPOVA a kol.. Podnikéani malé a stfedni firmy. 1. vyd. Praha: Grada Publishing,
a.s., 2005. 304 s. ISBN 80-247-1069-2.

Vedouci bakalaFské prace: doc. PhDr. Iveta Simberova, Ph.D.

Termin odevzdani bakalarské prace je stanoven ¢asovym planem akademického roku 2015/2016.

L.S.

doc. Ing. Tomas Meluzin, Ph.D. doc. Ing. et Ing. Stanislav Skapa, Ph.D.
Reditel Gstavu Dékan fakulty

V Brné, dne 29.2.2016



Abstrakt

Tato bakalaiska prace je zpracovana jako navrh podnikatelského planu pro zalozeni ma-
1ého podniku v oblasti kozené vyroby. Vypracovany podnikatelsky plan vychézi z ana-
lyzy prosttedi podniku a také z primarniho vyzkumu. Teoretickd vychodiska prace pojed-
navaji o zékladnich pojmech souvisejicich s podnikatelskou ¢innosti. Navrhova ¢ast ob-
sahuje samotny podnikatelsky plan a perspektivy realizace tohoto podnikatelského za-

meéru.

Abstract

This thesis has been elaborated as a proposal of a business plan for establishment of a
small production company in the area hand - made leather bags. The business plan is a
result of analysis based on an environment business as well as the primary method. The-
oretical resources of this thesis deal with the basic concepts related to business activities.
Form part contains the business plan itself and the prospects of realisation of this business

intention.
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UvVOoD

Tato prace se zabyva analyzou trhu a prostiedim rukod€Iné vyroby kozenych kabelek.
Kabelky jsou dnes nedilnou soucasti nejen damského Satniku a objevuji se ve stale no-
vych a novych variacich, protoze poskytuji nekone¢ny prostor pro uplatnéni tviirci fanta-
zie. Kabelky, tasky a tasticky lidé pouzivali od okamziku, kdy méli potfebu prenaset

rizné cennosti, a prvni provedeni jsou zndma uz ze starého Egypta.

Kozené kabelky se postupné prosadily a ovladly trh v nejriznéjsich materidlovych podo-
bach — od luxusni hadinky po nejuzivanéjsi hovézinu. V dnesni dob¢ jsou kabelky vyra-
bény v §irokém mnozstvi styltl a hlavné materialtl. Casto se pouziva nepromokavé platno,
rizné umélé hmoty, imitace kizi €i transparentni materidly. OvSem stalym evergreenem
jsou kozené¢ kabelky, které si zékazniky ziskavaji po celém svéte, predevsim pro piijemny

material a dlouhou Zivotnost.

Kabelky, které byly dlouha 1éta pouze damskou vysadou a doplitkem se nyni stavaji po-
pularnéjsimi 1 mezi muzi. Jedna se hlavné o tasky pies zada, takzvané messengery.
Trendy kabelek se méni podle riznych modnich trendi, ovSem nad¢asovost ma své misto

i zde.

Cilem této préce je vytvoftit podnikatelsky plan, pfi¢emz dil¢imi cili tvorby tohoto podni-
katelského planu je odpovéd’ na nékolik zasadnich otazek. Je zalozZeni spolecnosti v ak-
tualnich podminkach na trhu, které maji bezprostiedni vliv na spolecnost vhodné? Koho
chce podnik svym produktem oslovit? Jak vysledny produkt dostat k zakaznikiim? Naklady

— co vSechno bude podnik muset zaplatit a platit pravidelné i jednorazove?

Aby mohly tyto otazky byt zodpovézeny tak je v ramci analytické ¢asti provedena stru¢na
analyza trhu, odvétvi, trendu a na zakladé poznatkd teoretického pfistupu je vybrana
pravni forma, déle je definovan podnikatel, podnikédni, obchodni zavod a samotna struk-
tura podnikatelského planu. Celd prace je podloZena teoretickymi poznatky, jez pomohou
k feSeni situace. Zavérem je vytvoreni podnikatelského planu spolu s odpovéd’'mi na vyse
zminéné otazky piicemz ¢ast teoretického ptistupu dopliuje informace tykajici se kozené

galanterie.

Nasledné je tedy vytvofen jiz samotny navrh podnikatelského planu, ktery nese nalezitou

strukturu, parametry a ktery je v souladu s aktualni situaci a odpovida pozadavkim trhu,
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chcete-li zakaznikl. Sestaveni tohoto podnikatelského planu se fidi veskerymi platnymi

pravnimi a soucasnymi legislativnimi ptedpisy.

V konecném shrnuti se mize tento vyhotoveny plan stat pro budouci podnik jistym po-

kladem manazerského ucéetnictvi.
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1 VYMEZENI PROBLEMU A CIL PRACE

Tato bakalaiska prace se zabyva sestavenim navrhu podnikatelského planu. A to zaloze-

nim malé spole¢nosti zabyvajici se rukodélnou vyrobou designovych, kozenych vyrobkii.

Zna¢na absence kvality v tomto odvétvi se stala stéZejnim faktorem pro vypracovani této
prace. Neni az takovy problém v bohatosti sortimentu v tomto odvétvi, nicméné valna
vétsina prodejct piekupuje levné zbozi z dovozu, tim padem nasledné dochazi k tomu,
ze trh je zahlcen nekvalitni vyrobou. Najit opravdu dobry kus, ktery ¢lovéka zaujme na
prvni pohled, a ktery je vyrobeny z kvalitnich komponent spolu s kvalitnim zpracovanim,
byva potom Casto nefesitelnym ofiskem. Jisté k tomu piispiva také fakt hromadné vyroby
a neustalé zvySovani vystavby dalSich obchodnich center, ve kterych se objevuje stale to

stejné.

Mnoho brasnaiskych firem v minulosti svého femesla zanechalo vlivem expanze ¢inské
vyroby v této sféfe a malou poptavkou po jejich zbozi. V disledku pretrvavajicich vyso-
kych dovozii laciné obuvi a ostatnich kozedéInych vyrobki z asijskych zemi v Ceské
republice stale pretrvava hlavni problém, kterym je pomérn¢ nizky zéjem o ceské vyrobky
respektive o jejich prosazeni do obchodnich siti. Trendem soucasnosti je stale zvySujici
se pocet zadkaznikl, ktefi pozaduji kvalitni rukod€lnou ¢eskou praci a maji touhu odlisit
se od davu lidi. Lidi, ktefi casto bezhlavé okupuji nakupni centra. Neni to jen vlivem
znechuceni ze stereotypni vyroby monopolnich firem, jez udavaji hlavni trend, ale také

uvédoménim si ¢eskych zakazniki hodnot kvalitni prace.

Kvalitni produkty, z dob nasich babicek, které mély za cil vydrzet dlouha léta. Zni to jako
klisé, jelikoz obchodni strategie velké vétSiny dnesnich vyrobcd, je presné opacna. Levna
vyroba, kratkd Zivotnost a rychle se ménici trendy, to je dneska hlavni motto vyrobcti.
Novodoby minimalismus neni striktné o tom, vSechno vyhézet a zit s minimem véci. Je
o tom, poustét si do zivota pouze véci, které stoji za to 1 za cenu delSiho hledani a cesty

proti proudu.

Hlavni ptfednosti produktti, o kterych pojednava tato bakalatské prace, bude vymanéni se
ze stereotypu, potazmo vykroceni z davu. Vyvolani v zdkaznikovi uvédomeéni krasy a
podstaty samotného pouzitého materidlu kiize a pfirodnich konopnych lan. Zajimavou
roli také mutize sehrat moc, pfitahujici nas k produktiim, které v nas vzbuzuji pocit tradice

a nostalgie. Nejmocng;jsi skryté nastroje presvédcovani.
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Kuze je materidl, ktery se od praddvna pouziva k vyrobé odévi, obuvi i odévnich do-
plnkt. Kozené kabelky se tési velké oblibenosti a to nejen u zen. Tento trend je podrobnéji

zpracovan v analytické ¢asti této bakalatské prace (viz kapitola 3.3).

V dlouhodobém horizontu bude primarnim cilem podnikani pfedevsim rozsifeni podve-
domi o jednoduchosti, kvalité a osobitosti ru¢niho zpracovani. Je velmi dilezité uvédomit
si, Ze pii této naro¢né rucni praci neni mozné pokryt celé spektrum zdkazniku. Nybrz se
zamé&fit na cilovou skupinu a na tu sméfovat veskerou pozornost. Velky daraz je kladen
na vytvofeni osobitého a pfitom funkéniho a marketingového planu a aktivit pro podporu

prodeje.

1.1 Cile prace

Hlavnim cilem této bakalaiské prace je sestaveni navrhu podnikatelského planu, jez bude
klicovym podkladem pro budouci realizaci navrhovaného podnikani. Vybudovani sta-
bilni a prosperujici spolecnosti, kterd bude mit diky své specializaci pevné misto na trhu
na regionalni, celostatni i mezinarodni trovni, diky ¢emuz bude kontinualné zvySovat

svoji hodnotu pro podnikatele.

Dil¢imi cili této prace jSou primarné:

e Analyza vngjsiho a vnitiniho prostfedi.

e Analyza odvétvi a trendi.

e Analyza poptavky v ramci dotaznikového Setfeni.

e Volba vhodné marketingové strategie.

1.2 Postup FeSeni

Prace je rozdélena do 3 tematickych ¢asti, z nichZ prvni zmifiuje zakladni pojmy z oblasti
podnikani jako celku, dale jsou uvedeny poznatky sméfujici k sestaveni samotného pod-

nikatelského planu. Veskeré teoretické poznatky, s kterymi by m¢l byt kazdy podnikatel
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sezndmen uz pii prvotnich tvahach o podnikani. V préci je identifikovano prostredi za-
¢inajici spolecnosti, analyza pfilezitosti a hrozeb a je vytvoren podrobny financni plan

vcetn¢ zakladajici rozvahy.

V dalsi ¢asti je analyzovano prostiedi firmy jak z mikroekonomického tak z makroeko-
nomického hlediska. V posledni ¢asti je vénovan prostor jiz zminénému podnikatelskému
planu. V podnikatelském planu je piedstavena spolecnost a taktéz obor jejiho podnikani.

Jsou zde formulovany a vypracovany vlastni navrhy feseni.

1.3 Pouzité metody

Diky klicovym informacim z teoretické ¢asti, je analyzovdno a identifikovano vnéjsi
okoli spolecnosti zavisi predevsim na tom, kde se dana spolecnost nachazi. Toto prostiedi
pusobi riznymi vlivy na ¢innost spolecnosti a tim i jeji efektivitu. Tyto vlivy a podminky
nemuze firma sama nijak ovlivnit, ale mize na n¢ aktivné reagovat a hledat takové stra-

tegie fizeni, aby se jim co nejlépe pfizpusobila.

Z makroekonomického hlediska to bude pfedevsim analyza SLEPT.

1.3.1SLEPT analyza

SLEPT analyza je dlilezitym nastrojem poznani ekonomického prostiedi, které ovliviiuje

kazdou spolecnost.

Je néstrojem postupu slouziciho k identifikaci a zkouméni externich faktora.
1. Sociélni oblast- trh prace, vliv oboru, krajové zvyklosti.

2. Legislativni oblast- zadkony a jejich pouzitelnost, prace soudi.

3. Ekonomicka oblast- makroekonomické hospodéiské ukazatele a ptredpoklady, piimé a

nepiimé dang, trzni trendy, statni podpora.

4. Politicka oblast- stabilita poméra statnich instituci, politické trendy a postoje podni-
kani.

5. Technologicka oblast- technologické trendy - typicky vyvoj a disledky vyvoje,

podpurné technologie, aplikace a jejich dostupnost (2).
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Postup pii vlastni analyze ve tfech zakladnich krocich:
1. Mapovat jednotlivé indikatory v ramci daného hlediska (2).
2. Analyzovat stavajici aroven indikatort (fakta) z pohledu analyzovaného subjektu (2).

3. Predikovat zptsob, jak se budou jednotlivé indikatory vyvijet do budoucna (2).

Dale analyza oborového okoli a trendu a nasledné vyuziti Porterova modelu konku-

renénich sil.

1.3.2 Porteriv pétifaktorovy model konkurencniho prostredi

Jde o zptisob analyzy odvétvi a jeho rizik. Pouzity model pracuje s péti prvky. Podstatou
metody je progndézovani vyvoje konkurenéni situace ve zkoumaném odvétvi na zakladé
odhadu mozného chovani nasledujicich subjekt a objekti psobicich na daném trhu a

rizika hroziciho podniku z jejich strany:

e stavajici konkurenti (jejich schopnost ovlivnit cenu a nabizené mnozstvi produktu ¢i

sluzby),

e potenciondlni konkurenti (moznost, zZe vstoupi na trh a ovlivni jak cenu, tak nabizené

mnozstvi produktu ¢i sluzby),

e dodavatelé (jejich schopnost ovlivnéni ceny a nabizeného mnoZstvi potifebnych

vstupt),

e kupujici (jejich schopnost ovlivnit cenu a poptavané mnozstvi daného pro-

duktu/sluzby),

e substituty (cena a nabizené mnozstvi produktli/sluzeb aspoii ¢astecné schopnych na-

hradit dany produkt/sluzbu), (16).
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1.3.3 Audit zdrojta

Audit zdroji muze byt skvélym vychozim bodem pro porozumnéni strategické
zpusobilosti. Zjistuje silu zdrojové zakladny — kvantitu dostupnych zdroj, nasledné
povahu téchto zdrojti, miru, do které jsou tyto zdroje unikatni a specifické s tim souvisejic

tézko napodobitelné. Délime do ¢tyt skupin (19).

e Fyzické zdroje — jedna se pfedevsim o vycet stroji, jejich povahy, jako je naptiklad
stafi, stav, zptisobilost a umisténi. Faktory klicové v procesu ziskavani konkurencniho

zvyhodnéni. Zahrnuje téz vycet produkéni kapacity (19).

e Lidské zdroje — zde je zapotiebi zohlednit také adaptibilitu lidskych zdrojt. Stanoveni

mnozstvi kvalifikaci a jejich urovné nevyjimaje (19).

¢ Financ¢ni zdroje — zahrnuji zdroje a vyuziti penéz. Sprava hotovosti, kontrola dluznikt

a véfitelu (19).

e Nehmotné zdroje — V pievazné vétsiné provadéni obchodu je ¢ast prodejni hodnoty
také , povest’” . Povést muze predstavovat hlavni aktivum podniku a mize mit zaklad

ve znacce, dobrych kontaktech nebo celkové image podniku (19).

1.3.4 Analyza poptavky formou dotaznikového Setieni
Dotazovani

Dotazovani patii v dneSni dobé mezi nejrozsirenéjsi postupy marketingového vyzkumu,
jehoz smyslem je zadavani otazek respondenttim a nasledovna zaznamenani jejich odpo-

vedi (31).

Dotaznik

Pii tvorbé dotazniku je podstatné se zaméfit na jeho spravné sloZeni, které odpovida za-
dani a cilim vyzkumu Dobry dotaznik musi vyhovovat ucelové technickym pozadavkim,
které se tykaji sestaveni a formulovani konkrétnich otazek, na které miiZe respondent co
nejpresnéji odpoveédét. Sekundarné se jedné o psychologické pozadavky, neboli vytvoteni
vhodnych podminek a okolnosti, aby co nejvice napomohli respondentovi piijemné, pii-

rozen¢ a bez stresu odpovédét na dané otazky (30, 31).
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1.3.5 Analyza SWOT

Predstavuje celkové zhodnoceni silnych a slabych stranek podniku, jeho pftilezitosti a
hrozeb. Je nastrojem pro monitorovani vnéjSiho a vnitiniho marketingového prostiedi

(14).

Silné a slabé stranky podniku jsou faktory vytvaiejici nebo snizujici vnitini hodnotu pod-
niku (aktiva, dovednosti, podnikové zdroje atd.) Naopak prilezitosti a ohrozeni jsou fak-
tory vn&jSimi, které¢ podnik nemutze kontrolovat. Muze je ale identifikovat pomoci ana-
lyzy demografickych, ekonomickych, politickych, technickych, socidlnich, legislativnich
a kulturnich faktord pisobici v tésném okoli podniku (15).

Analyza SWOT poskytuje manazeriim ramec pro hodnoceni soucasné a budouci pozice
jejich podniku. Miize byt provadéna periodicky, aby informovala o tom, které interni
nebo externi oblasti nabyly nebo naopak ztratily na vyznamu vzhledem k podnikovym

¢innostem. Vede ke zlepsené vykonosti podniku (15).

SWOT analyza se provadi jako posledni analyza a obsahuje vysledky piedchozich analyz

a sumarizuje je jako celek (15).

Na zavér je vyuzit Diagram pficin a nasledkt, téz znamy jako Ishikawiv diagram.

1.3.6Ishikawiv diagram

Ishikawilv diagram je také nazyvany diagram pficin a nasledkd nebo diagram rybi kosti
je jednoducha analyticka technika pro zobrazeni a naslednou analyzu pfi¢in a nasledk,

jejimz duchovnim otcem je Kaoru Ishikawa.

Princip diagramu Ishikawa vychdzi z jednoduché kauzality - kazdy nasledek (problém)
ma svou pfi¢inu nebo kombinaci pficin. Jeho cilem je tedy analyza a urceni nejpravdépo-

dobngjsi pfi¢iny feseného problému (37).
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2 TEORETICKY PRISTUP

Nez se zacne pracovat na samotném podnikatelském planu, je nutné identifikovat si urcité
pojmy z oblasti podnikani, forem podnikani, podniku, podnikatelského planu, nebo seg-
mentace trhu. Ziskani teoretickych, pravdivych a relevantnich informaci je pro tuto praci

klicové.

2.1 Zakladni pojmy

Pojeti podnikani z hlediska dostupné literatury a jinych zdrojt. Pojmy tykajici se podnika-

telského planu, postupy a analyzy k jeho vytvofeni.

2.1.1 Podnikatel

Na samém zacatku se prace zamé&fuje na identifikaci podnikatele. V tuzemském prostiedi

je podnikatel definovan piedevsim legislativou. Za podnikatele se povazuje:

e 0sOba zapsana v obchodnim rejstiiku,

e o0soba, kterd podnika na zaklad¢ zivnostenského opravnéni,

e osoba, ktera podnika na zakladé¢ jiného nez zivnostenského opravnéni (10, § 421).

Ze zakona mize byt podnikatelem jak fyzicka tak pravnicka osoba (10, § 422).

2.1.2 Podnikani

Na pojem podnikani je nahlizeno nékolika sméry. Jednim z nich je pravni zpiisob, ktery
dle ob¢anského zakoniku definuje podnikani jako ,, soustavnou cinnost provadénou sa-

mostatné podnikatelem vlastnim jménem a na viastni odpovédnost za ucelem dosazeni

zisku “ (10, § 420).

Dle Zivnostenského zakona je podnikani ,, soustavna cinnost provozovana samostatné,
viastnim jménem, na vlastni odpovédnost, za ucelem dosazeni zisku a za podminek stano-

venych timto zakonem* (1, § 2).
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Rozbor n¢kolika zakladnich pojmu.

e Soustavna ¢innost — vykondvana pravidelné, opakované ¢i trvale, nikoliv tedy naho-

dile, jednorazové nebo piilezitostné (6).

e Samostatnost — podnikatel provadi podnikéni na zaklad¢ svého vlastniho rozhodnuti

o zahajeni a skonceni podnikani, pficemz se netidi pokyny jiné osoby (6).

e Pod vlastnim jménem — tedy pod obchodni firmou. U fyzickych osob je obchodni
firma tvotfena jménem a piijmenim podnikatele, poptipadé dodatkem, ktery mtize byt
veécny napt. brasnaistvi nebo osobni napt. syn. U pravnickych osob je jakykoli nazev
doplnény o pravni formu podnikani. Pod nazvem firmy se podnik, piipadné soukrom-
nik podepisuje a taktéz ji mé na razitku, pfi¢emz stejny nazev nesmi mit nikdo jiny.

Pod svym firemnim nazvem podnikatel komunikuje a jedna se svymi zakazniky (6).

e Vlastni odpovédnost — podnikatel nese veskera rizika spojena s podnikatelskou ¢in-
nosti. Zodpovida za vysledky své podnikatelské ¢innosti sam, nema moznost prenést
odpovédnost na jinou osobu, taktéZ za zdvazky a ztraty podle typu podnikatelského

subjektu (6).

2.1.30bchodni zavod

Z pravniho hlediska je namisto dosavadniho pojmu podnik zvolen novy pojem obchodni
zavod. Definuje jej jako organizovany soubor jméni, ktery podnikatel samostatné vytvofil
a ktery z jeho viile slouzi k provozu jeho ¢innosti. Taktéz stanovi vyvratitelnou pravni
domnénku, Ze zavod tvoti vSe, co zpravidla slouzi k jeho provozu. Zavod muize mit 1
pobocku, ktera je definovana jako ¢ast zavodu, ktera vykazuje jednotlivou hospodatskou

a funkéni samostatnost a o které podnikatel rozhodl, Ze bude pobockou (43).

Existuje cela fada vykladi, nejobecnéji je interpretovan jako uréity subjekt, ve kterém
dochazi k pfeméné zdroji ve statky. Obsahleji je pak vymezen jako uspotadany soubor
prosttedkil, zdroji, prav a jinych majetkovych hodnot, které slouzi podnikateli k provo-

zovani podnikatelskych aktivit (4).

Klicovym a zaroven zastieSujicim pojmem pro podnikani, podnikatele a obchodni zdvod
je pojem ,,podnikavost® [spirit of enterprise]. Lapidarné ji lze interpretovat jako dosaho-

vani ,,maxima slasti s minimem strasti* (4).
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2.2 Pravni formy podnikani

V Ceské republice 1ze podnikatelskou &innost realizovat jakozto osoba fyzick4 tak i jako

osoba pravnicka.
Pro piehled jsou uvedeny zékladni pravni formy podnikani, se kterymi se mizeme setkat:
samotny podnikatel (fyzicka osoba = Zivnostnik),
obchodni spolec¢nosti: a. Osobni:

- vefejna obchodni spolecnost,

- komanditni spole¢nost,

b. Kapitalové:
-spolec¢nost s ru¢enim omezenym,

- akciova spolecnost (6).

v

Tato prace se zaméfuje na objasnéni dvou obecné nejznaméjsich a nerozsitfengjsich forem
podnikani na tuzemském trhu cheete-li v Ceské republice. Prvnim typem je podnikéani
fyzickych osob, to je na zdklad¢ Zivnostenského opravnéni a druhym typem je podnikani

pravnickych osob, kapitalova spolecnost, tedy spolecnost s ru¢enim omezenym.

2.3 Zivnostenské podnikani
Zivnosti je soustavna &innost provozovana samostatné, vlastnim jménem, na vlastni

odpovédnost, za ucelem dosazeni zisku a za podminek stanovenych timto zdkonem

(1, §2).

2.3.1 VSeobecné podminky provozovani Zivnosti fyzickymi osobami

Mezi zakladni podminky pro provozovani zivnosti patfi:
e plna svépravnost, to znamena dosazeni véku 18 let,

e trestni bezihonnost (1, § 6).
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Zvlastni podminkou u Zivnosti vazanych a pfedevSim femeslnych je odbornd a jina
zpusobilost dle druhu Zivnosti. Uvedené Zivnosti jsou zndmé jako tzv. ohlaSovaci Ziv-
nosti. Takzvana koncese, potiebna k provozovani koncesovanych Zivnosti, je povoleni

statu (1, § 7).

2.3.20dpovédny zastupce

Provozovat zivnost, pokud fyzicka osoba nema ptislusné vyuceni v oboru nebo odbornou
kvalifikaci, lze také prostiednictvim odpovédného zastupce. Ten vSak tyto podminky spl-
fovat musi a zaroven také vSeobecné podminky. Odpovédny zastupce je fyzicka osoba
ustanovena podnikatelem, fadné zodpovida za provoz Zivnosti a za dodrzovani zivnos-
tenskopravnich ptedpist a je k podnikateli ve smluvnim vztahu. Pficemz je ustanoveno,

ze odpovédnym zéastupcem nemtize byt pro vice nez 4 podnikatele (1, § 11).

Odpovédny zastupce, miize zastupovat v pravnich jednanich jen na zakladé zmocnéni, a
to v ujednaném rozsahu jako zmocnénec. Plna moc, netyka-li se to zastoupeni jen v urci-

tém pravnim jednani, ud€luje se v pisemné forme (10, § 441).

Taxativné jsou dle Zivnostenského zdkona vymezeny oblasti podnikani, které zivnosti
nejsou. Jedna se o ¢innost 1ékai, realitnich kancelafi, poradani loterii a jinych podobnych
her, tadi se zde také ¢innost advokatti, notaiti apod. Tito podnikatelé ke svému podnikéani

pottebuji jiné doklady, jsou jimi napiiklad riizn4 osvédceni, povoleni a licence (1, § 3).

2.3.3 PirekazKky v provozovani Zivnosti

Zivnost nesmi provozovat fyzicka nebo pravnicka osoba za nasledujicich okolnosti:
e prohlasenim konkursu na majetek pravnické nebo fyzické osoby,

e po dobu 3 let nesmi byt Zivnost provozovana, jestlize majetek dluznika nepokryje

naklady insolven¢niho fizeni a neni schopen uspokojit vétitele,
e v dusledku natizeni soudu predbéZného opatient,
e jestlize soud nebo jiny spravni organ ulozi trest nebo sankce zakazu ¢innosti,

e na zaklad¢ zruSeni zivnostenského opravnéni podnikateli (1, § 8).
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2.3.4Rozdéleni zivnosti

K tomu aby mohla osoba, ziskat zivnostenské opravnéni je zapotiebi rozhodnout, do které
skupiny zivnosti vybrana ¢innost patfi. Rozd¢€leni zivnosti nejlépe zobrazi a charakteri-

zuje tabulka ¢. 1.

Tab. ¢. 1: Rozd¢€leni Zivnosti (1, vlastni zpracovani)

Zivnost Druh  Pozadavky Kk ziskani Seznam  Priklad ¢innosti
Z0/koncese vsech ¢in-
nosti

OHLASOVACI femeslnd Vseobecné podminky Pfiloha &.  Zpracovani kiizi

(dale VP) odborna 177 a kozesin, ko-
zpusobilost dle za- varstvi
kona

vazand | VP, odborna zptsobi- Priloha ¢. Obchod se zvi-
lost dle zdkona 277 faty ur€enymi

pro zajmovy

chov
volna VP Ptiloha ¢. Vyroba a opravy
477 obuvi, bragnai-

ského zbozi

KONCESOVANA VP, odborna zpiisobi- Pfiloha ¢. Provozovani
lost dle zékona 377 cestovni kance-
lare
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2.3.5ZalozZeni zivnosti

Vétsina zivnosti vznika ohlasenim na kterémkoliv Zivnostenském urad€, nutné dolozit
splnéni vSeobecnych podminek. Ohléseni I1ze jak osobné, elektronicky tak zaslanim pie-
depsaného tiskopisu, znamého jako Jednotny registraéni formulai. Podani Ize téz pro-

stfednictvim kontaktniho mista vefejné spravy — tzv. Czech POINT (6).

Na zéklad¢ dolozeni stanovenych dokumentt a potvrzeni o zaplaceni spravniho poplatku,
zapiSe zivnostensky utfad podnikatele do zivnostenského rejstiiku a udéli mu identifikacni

&islo (dale jen IC), (6).

Zivnostensky rejstiik je seznam vSech podnikateld, ktefi podnikaji na zaklad¢ zivnosten-
ského opravnéni. DEli se na vefejnou a nevetejnou ¢ast. Rovnéz je informacnim systé-
mem vetejné spravy, jehoZ spravcem je Zivnostensky tfad Ceské republiky a provozo-

vateli jsou obecni zivnostenské ufady a krajské zivnostenské urady (6).

2.4 Obchodni spolecnost

Mezi obchodni spole¢nosti je fazena i jedna z nejpouzivanéjSich forem podnikani u nas,

a tim je spolecnost s ru¢enim omezenym, zkr. spol. s I. 0.

Spolu s akciovou spolecnosti patii do tzv. kapitalovych spole¢nosti. Charakteristickymi

znaky obou téchto spolecnosti jsou:
e T(cast spole¢nikll formou poskytnutého kapitalu,
e oddéleni majetku spole¢nikli od majetku spolecnosti,

e nizke riziko ruceni spole¢nikl za zavazky spolecnosti (11).
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2.4.1 Charakteristika spole¢nosti s ru¢enim omezenym

Shrnuti zdkladnich informaci o spole¢nosti s ru¢enim omezenym charakterizuje tabulka

¢. 2.

Tab. ¢. 2: Struéna charakteristika spole¢nosti s ru¢enim omezenym (13, vlastni zpracovani)

evwr W

Nejnizsi pocet zakla-

datelu

nejvyssi pocet spolec-

niku

Minimalni vySe za-
kladniho kapitalu
Nejnizsi mozny vklad

Nejvyssi mozna vklad

rozsah splaceni

vkladu p¥i vzniku

Ihiita splaceni vkladu

pocet hlasi ke vkladu

ruceni spole¢nika za

zavazky spol.

organy spole¢nosti

predmét ¢innosti

zakladatelsky doku-

ment

1 fyzickéd nebo 1 pravnickéd osoba

neomezeno

1 K¢

1 K¢
neomezen

30 % na penézity vklad a 100% na nepenézity vklad

urcena spolecenskou smlouvou, nejpozdeji do 5 let od

vzniku spoleénosti nebo prevzeti vkladové povinnosti
a kazdou 1 K¢ 1 hlas (spolec¢enskd smlouva mtiZe ur¢it jinak)

spolecné a nerozdiln€ do vyse, v jaké nesplnili vkladové po-

vinnosti podle stavu zapsaného v OR

valna hromada, statutarni organ — jednatelé, dozor¢i rada

(nepovinna), dalsi dle spole¢enské smlouvy
podnikani, 1ze zalozit i za jinym tcelem

spolecenskéa smlouva nebo zakladatelska listina ve formé ve-

fejné listiny
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2.4.2 ZaloZeni a vznik obchodni spole¢nosti

Zakon o obchodnich korporacich (dale ZOK) stanovuje, ze obchodni korporace se za-
klada spolecCenskou smlouvou. Ta vyzaduje formu vetejné listiny. Pravni pfedpis muize
stanovit, ze spole¢nost zaloZzi jediny zakladatel, v takovém piipad¢ se zaklada zakladatel-

skou listinou (12).

Obchodni firma nese oznaceni spolecnost s ru¢enim omezenym, které mize byt nahraze-

nou zkratkou spol. s r. 0. nebo s.r.o. (12, § 132).

Nazev, pod kterym chce subjekt, vystupovat bude zapsan do obchodniho rejstiiku. ,, Ob-
chodni firma spolecnosti nesmi byt zameénitelnd s firmou jiného podnikatele, nesmi piiso-

bit klamavé a k jejimu odliseni nestaci odlisny dodatek pravni formy (4, s. 76).

Pted samotnym podanim navrhu na zapis s.r.0. do obchodniho rejsttiku musi byt splaceno
celé vkladové azio (rozdil mezi cenou nepenézitého vkladu urcenou posudkem znalce a

vysi vkladu spole¢nika) a na kazdy penézity vklad nejméné jeho 30 % (13).

PtisluSny navrh na zapis zalozené spolecnosti s ru¢enim omezenym do obchodniho rej-
sttiku podéavaji vSichni jednatelé. V ptipad¢, Ze se navrh na zapis podava v listinné po-
dobg, pravost podpisti vech jednatelti musi byt ufedné ovéfena. Navrh na zapis v elek-
tronické podobé musi byt podepsan uzndvanym elektronickym podpisem

nebo zaslan prostiednictvim datové schranky osoby, jez navrh na zapis podava (13).

Poplatek za zapsani do obchodniho rejstiiku ¢ini 5 000 K&. Navrh na zapis se podava

a zapis ve vefejném rejstiiku se provadi v ¢eském jazyce (13).

2.4.3Spolecenska smlouva

Spolec¢enska smlouva piedevsim obsahuje:

e firmu spole¢nosti,

e predmét podnikani, ¢innost spolecnosti,

e urceni spole¢niki, uvedenim jmen a adres trvalych bydlist ¢i sidel,
e urceni druhti podilii spole¢niki a s tim spojenych prav a povinnosti,

e Vysi vkladu,
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e vysi zékladniho kapitalu,

e pocet jednatelt (12, § 146).

Déle obsahuje vkladovou povinnost zakladateld, véetné lhity pro jeji splnéni. Musi byt
presné vymezeno, koho zakladatelé urcuji jako jednatele. Urceni spravce vkladu a u ne-
penézitého vkladu jeho popis a ocenén. Tyto ujednani lze po splnéni vkladové povinnosti,

ze spolecenské smlouvy vypustit (12, § 146).

2.4.4Vklad

Od roku 2014 je dle ZOK stanovena minimalni vySe vkladu 1 K¢&, ledaZe by spolecenska

smlouva stanovila, Ze vySe vkladu je vyssi (12, § 142).

Vklad muaze byt jak penézitého tak nepenézitého charakteru. V ptipad¢é nepenézitého
vkladu se pak jedné o ocenéni znalcem, ktery je vybrany ze seznamu znalcii podle jiné¢ho
pravniho ptedpisu. Vybran je zakladateli nebo samotnym jednatelem. Znalci nalezi za
vypracovani znaleckého posudku odmeéna, kterou hradi spole¢nost. Pokud dana spolec-

nost nevznikne, hradi odménu zakladatelé, a to nerozdilné€ a do plné vyse (12, § 143).
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2.4.5Srovnani OSVC a obchodni spole¢nosti

Zjisténé vyhody a nevyhody OSVC ve srovnani s s.r.o.

Tab. &. 3: Srovnani vyhod a nevyhod OSVC a s.r.0. (Vlastni zpracovani)

Vyhody OSVC  Nevyhody OSVC Vyhody s.r.o. Nevyhody s.r.0.
staci mensi ka-  obtizny pfistup ke omezené ruceni za  vysSi administrativni
pital kapitalu zavazky spolec- Zateéz
nosti

minimalni regu- neomezené ruceni za pusobi seridznéjia  zaloZenim podstatné
lace ze strany dluhy duvéryhodnéji naro¢néjsi na penize
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Ruceni celym svym majetkem

Tim nejvétsim problémem u podnikatelské formy OSVC je pravé rudeni, neboli odpo-
védnost, a to celym svym majetkem. Vzniknou-li z podnikani dluhy, kazdy takovy pod-
nikatel ma samoziejmé povinnost je kompletn¢ uhradit. Na to v§ak musi pouzit i svijj
Cisté¢ soukromy majetek. To mlize pro mnoho lidi znamenat skutecné existencni pro-
blémy. Oproti tomu spole¢nost s ru¢enim omezenym, jak uz doklada samotny nazev, ruci
pouze v omezené vysi, a to svym zakladnim kapitdlem. Soukromy majetek jednatell i

spole¢nik zdstava nedotéeny (44).
Problém se zastupitelnosti

Podnikéni jako OSVC nepfinasi nevyhodu pouze v ohledu ruéeni, ale i z toho pohledu,
Ze vSe stoji pouze na jediném clovéku. Ten je totiZ v mnoha procesech nezastupitelny,
coz v ptipad¢ del§i nemoci mize Cinit velké problémy. Naproti tomu kazda spole¢nost
muze mit 1 nékolik jednateli, kteti jsou opravnéni spole¢nost fidit a vystupovat za ni ne-
zavisle na sobé. Tim je zarucen bezproblémovy chod i v piipade nedostupnosti téch ostat-

nich (44).
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Vlastni spole¢nost prinasi jistou prestiz

Zatimco OSVC ma vétsinou pouze osobni podnikatelsky charakter, kazda spole¢nost ma
mnohem vétsi prestiz. Tim samoziejmée stoupne jak v o¢ich obchodnich partnert, tak pie-

devsim zakaznik, kterym svij produkt prodava (44).

2.5 Podnikatelsky plan

Podnikatelsky plan je zpravidla pisemny dokument zpracovany samotnym podnikatelem,

v

jez popisuje vSechny klicové vnéjsi 1 vnitini faktory souvisejici se zahdjenim podnikatel-
ské ¢innosti. Tento dokument konkretizuje vize a zaméry podnikatele do budoucna. Zpra-

covani takového dokumentu vyzaduje odvahu, flexibilitu a invenci (4).

2.5.1Zasady pro zpracovani podnikatelského planu

Ke zvyseni ratingu podnikatelského planu v ocich externiho subjektu je zapotitebi dodr-
zovat platné zasady. Mezi tyto zdsady patii pfedev§im jeho srozumitelnost, logi¢nost,

uvazena stru¢nost, pravdivost a realnost, ale také respektovani miry rizika (4, s. 90).
Dalsimi klicovymi zasadami, z pohledu banky, jako externiho subjektu, jsou:

e musi byt jasné zdivodnéno, pro¢ mé produkt moznost prosadit se na trhu,

e marketingové strategie musi byt podrobné& promyslené a perspektivni,

e dil¢i plany museji ladit a byt podlozeny realnymi piedpoklady a fakty,

e podnikatelsky plan by mél upozornit na znaky jedine¢nosti jako znacné konkuren¢ni

vyhody (9).

Podnikatelsky plan je jedine¢nym nastrojem pozdéjsiho srovnavani vypracovaného planu

a skutecnosti. Je zapotiebi jej chapat jako stdle ménici se dokument (3).
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2.5.2 Struktura podnikatelského planu

Obsah a doba zpracovani je do znacné miry zavisla na zkusenostech a odbornych znalos-
tech podnikatele, ktery jej zpracovava. Samotny obsah neni pevné stanoven. Ve valné

vetsiné ma kazdy podnikatel, investor ¢i banka jiné pozadavky na jeho strukturu (2).

Titulni strana

Predklada strucny vytah obsahu podnikatelského planu. Je zde uveden nazev a sidlo spo-
le¢nosti, jména podnikateld spolu s kontaktnim spojenim na né&, dale popis spole¢nosti
spolu s povahou podnikani a také zptisob financovani a jeho struktura. V podstaté uvadi

koncepci, kterou ma podnikatel v planu dale strategicky rozvijet (2).

Exekutivni souhrn

silné stranky a také ocekavani (2).

Popis podniku

Zde je uveden podrobny popis nového podniku. Klicovymi prvky v této ¢asti jsou:
e vyrobky nebo sluzby,

e umisténi / lokalita a velikost podniku,

e piehled persondlu / organizacni a funk¢ni schéma,

e kancelafské zafizeni a technické vybaveni,

e priprava podnikatele — ptedchozi praxe ¢i reference (2).

Analyza odvétvi

Jedna se zejména o analyzu konkurenéniho prosttedi, kde se zahrnuje kazdy vyznamny
konkurent podniku. A to v¢etn¢ jeho silnych a slabych stranek. Analyzy z hlediska vyvo-
jovych trendt a historickych vysledkil vyzaduji detailni zpracovani. V neposledni fadé je
zapotiebi analyzovat a identifikovat zakaznika. Na zdklad€¢ segmentace trhu je vybran

cilovy trh pro novy podnik (2).
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Diléi plany podnikatelského planu 1ze rozdélit na n¢kolik funkénich oblasti, které napo-
muzou k zodpovézeni né€kolika otdzek. Druhy planu, které mohou byt také soucasti pod-

nikatelského planu:

e marketingové plany,

e vyrobni plany,

e organizacni plany,

e financni plany,

e plany fizeni kvality,

e plany vyzkumu a vyvoje,

e pocitatove plany (8).

Marketingovy plan

vvvvvv

odhad objemu produkce, ze kterého Ize ndsledné odvodit trzby ¢i rentabilitu nového pod-
niku. Objasni otazky typu: Jak je mozné ziskat zakazniky? Jaky zvolit druh propagace?
Jak jsou vyrobky ocenovany apod. (8).

Vyrobni plan

Tento dokument v podstaté zachycuje cely vyrobni proces ve spole¢nosti. Zodpovi nasle-
dujici otazky: Jaké stroje a vybaveni bude zapotiebi? Jaké je potieba splilovat pozadavky
v souladu s legislativou? Jaka vymezeni a kontroly budou probihat v ramci jakosti vyroby
a podniku vSeobecné (8).

Organizacni plan

V této ¢asti dokumentu je uvedena forma vlastnictvi. Zda je podnik v osobnim vlastnictvi
¢i je to obchodni spolecnost. V piipad€ partnerstvi se zde uvadéji smluvni podminky,
ptipadné podily na zisku apod. Ptiklada, jaka bude organiza¢ni struktura podniku, z které

bude vychazet zodpovédnost a odpovédnost jednotlivych ¢lent vedeni.
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Finanéni plan
Je nejdilezitéjsi a nejslozitéjsi ¢asti podnikatelského planu, ten ukazuje jak je plan eko-
nomicky realny jako celek. Slouzi také jako podklad objemu investic, které jsou v pod-

niku zapotiebi. Taktéz ukazuje, jaky bude pohyb finan¢nich prosttedka v néasledujicich

mésicich a letech (8).

Vystupy finanéniho planu tvofi:

e planovana rozvaha,

e planovany vykaz zisku a ztrat,

e plan penéznich tokt (4).

Pro presvédceni externich subjektti o dlouhodobé rentabilnim podnikatelském planu je
dalezité uvést v ramci finan¢niho planu pomérové financni ukazatele. Mezi n¢ patii uka-

zatel rentability, likvidity, aktivity a zadluzenosti (4).
Hodnoceni rizik

Urcita rizika vyvstavaji pti kazdém zacatku podnikéni, proto je dulezité tyto rizika roz-

poznat a mit pfipravenou ucinnou strategii k jejich zvladnuti (2).
Piilohy
V priloze podnikatelského planu je mozné uvést napt. vykresy produktt, vysledky pri-

zkumu, vykazy zisku a ztrat, rozvahy, penézni toky dale vypisy z obchodniho rejstiiku

atd. Jedna se o informativni materidly, které neni nutné zaclenit do samotného textu (4).

2.6 Marketingovy plan a nastroje

Primérnim cilem kazdého projektu je vyuziti ur¢itych disponibilnich zdroji nebo uspo-
kojeni existujici ¢i potencialni poptavky. Pro rozhodovani o zékladnich parametrech pro-
jektu, jako je vyrobni program, velikost vyrobni jednotky, i pro kone¢ny uspéch projektu
je klicova analyza trhu. Poznéni trhu, analyza a prognéza poptavky, vyjasnéni konku-
renéni situace aj. tvoii také vychodiska pro sestaveni marketingové strategie projektu a

zakladnich marketingovych nastroju, které tvofi predevsim marketingovy mix (3).
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Koncipovani celkové strategie projektu je narocny proces, ktery je mozno roz¢lenit do
nasledujicich fazi:

e analyza a hodnoceni situace projektu ¢i firmy,

e analyza hodnoceni podnikatelského okoli, v€etn¢ analyzy trhu,

e stanoveni strategickych cili,

e tvorba a hodnoceni variant strategie na zakladé¢ silnych a slabych stranek firmy, pii-

lezitosti a rizik podnikatelského okoli,

e volba strategie ur¢ené k realizaci (3).

., Vyuziti existujicich informacnich zdrojii se opird o dostupné statistiky a zpravy, které
pre vazné obsahuji udaje kvantitativniho charakteru, tykajici se trhu jak obecné nebo jeho

urcitého segmentu (3, s. 35).

2.6.1 Marketingovy mix

Podniky by mély stanovit efektivnost jednotlivych néstroji marketingového mixu z po-

hledu vynalozenych nékladi a sestavit marketingovy mix, aby maximalizoval jejich zisky
().

Struktura 4 P vyzaduje rozhodnuti pro n&jaky produkt a jeho charakteristiky, stanoveni

ceny, rozhodnuti, jak se bude produkt distribuovat a zvoleni metody jeho propagace (7).

Produkt

Cilem podniku je sviij vysledny produkt ¢i sluzbu odlisit od konkurence. To je mozZné za
vyuziti proménnych veli€in, zde se jedné o znacku, baleni, vzhled produktu, jeho design,

tvar, barva, pouzity material atd. (2).
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Cena

Cena se od ostatnich tfi slozek marketingového mixu lisi, a to tim Zze produkuje piijmy,
ptiemz zbylé slozky vytvareji naklady. Firma usiluje o vysi piijmu (cena krat objem

prodeje), jejimz vysledkem jsou po odecteni nakladl nejvyssi zisky (7).
Misto

Kazdy prodavajici se musi rozhodnout, jakym zptisobem bude své zbozi davat k dispozici
cilovému trhu. Moznymi zpusoby jsou pfimy prodej zbozi nebo jeho prodej ptes prostied-

niky (7).

Navic trendem dne$ni doby je stale intenzivnéjsi boj mezi nakupy z domova a ndkupy
Vv prodejnach. Maloobchodnici proto Celi natlaku ziskat zédkazniky zpét do prodejen,
nicmén¢ maji-li preplnénd parkovisté, neptijemnou obsluhu a zaroven pfemrst'uji ceny je

jejich bitva ptedem prohrana (7).
Propagace

Ctvrtym P je propagace, ta pokryva veskeré komunikaéni nastroje, které mohou cilovym

zakaznikim piredat néjaké sdéleni. Tyto nastroje spadaji do péti SirSich kategorii:
e reklama,

e podpora prodeje,

e public relations,

e piimy marketing,

e 0sobni prodej (7).

Muze vsak byt jesté rozsifen o paté P — people, Sesté P — proces, sedmé P — fyzicky
dikaz (14).

Je dilezité zvyraznéni vnéjsiho zdkaznického pohledu, kterymz se doplni ¢i rozsiri 4P

oznacenim 4C.
e Customer solution (feseni potieb zakaznika).

e Customer cost (vydaje zakaznika).
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e Convenience (dostupnost feSent).

e Communication (komunikace), (5).

2.6.2Tvorba a poskytovani vétSi hodnoty pro zakaznika

Pokud by zékaznici pouze kupovali produkty a nehledéli by na sluzby a doprovodné pti-
nosy a kdyby vSechny produkty v dané kategorii byly stejné, vSechny trhy by byly trhy

cenovymi. Pro vSechny podniky by byla nutnost akceptovat cenu stanovenou trhem. Vi-

(7).

Tt1 zplsoby, jak mize podnik poskytovat vétsi hodnotu nez jeho konkurenti:
e Muze uctovat niz$i cenu,

e Miuze zédkaznikovi pomoci pfi snizovani jeho ostatnich nakladd,

e Muze svou nabidku doplnit dal$imi ptinosy, a zvysit tak jejich pfitazlivost (7).

Pro ucely této prace je rozebran pouze posledni uvedeny zptisob.

2.6.3 Vitézstvi pomoci nabidky vice pfinosi pro zikaznika

Znac¢na vétsina podnikli se mize ocitnout v situaci, kdy je zapotiebi ohromit zakazniky i
nécim jinym, nez jen nizkou cenou nebo snizenim jejich ostatnich nakladd. Podniky pii-
davajici hodnotu, predkladaji hodnotné&jsi nabidky nebo soubory ptinost, jak ziskat na-

klonost a zajem kupujicich (7).
o [ndividuadlni upravy.

o Vetsi pohodli.

e Sirsi nebo lepsi sluzby.

e Program clenskych vyhod (7, s. 168).
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Individualni upravy

Podnik si 1épe vybuduje diveérnéjsi vztahy se zdkazniky za predpokladu, Ze dokaze svou
nabidku individualné uzplisobovat pozadavkim konkrétniho zdkaznika. Ochota svou
standartni nabidku modifikovat podle vkusu zdkaznika. Podniky mohou nejen nabizet in-
dividualng upravené vyrobky, ale mohou rovnéz individualné piizptsobit formy své ko-

munikace (7).
Vétsi pohodli zakazniki

Ptilakani a uspokojeni zdkaznika je snadnéjsi v ptipad¢€, ze mohou prodejce snadno kon-

taktovat, prohlédnout si jejich produkty a zadat své objednavky. Prodejci se proto snazi o

funkce, diky niZz si zdkaznik miize navrhnout svou vlastni kabelku pfimo na internetovych
strankach (7).

Sirsi nebo lepsi sluzby

Rozdily mezi vyrobnimi podniky a podniky poskytujicimi sluzby se zna¢né ptehani. Je-
likoz sluzby musi poskytovat vSechny podniky. Pfedev§im pak plati, Ze zakaznik, ktery
kupuje néjaky produkt, ve skutecnosti kupuje ocekavanou sluzbu, kterou mu tento pro-

dukt ptinese. Kazdy produkt zabezpecuje urcitou sluzbu (7).

Sirdi sluzby je moZno poskytovat napiiklad tim, e pokud se planuje generalni vyprodej,
dostanou o tom stali klienti pfedem zpravu. Kuptikladu také tim, Ze pokud zékaznik utrati

vice nez ur€itou stanovenou penézni ¢astku, zasleme jim K ptekvapeni néjaky darek (7).
Programy ¢lenskych vyhod

,,Jednim z efektivnich zpiisobu, jak si ziskat a péstovat zakazniky, spocivd v tom, Ze je

zato, Ze jsou nasimi zakazniky, néc¢im pravidelné odménujeme (7, s. 176). “

2.7 Finanéni plan

Sestaveni finan¢niho planu, ktery zohlediiuje a promitd podnikatelsky plan do penéZnich
tok, je zavrSenim podnikatelského planu. Ovétuje redlnost podnikatelského zaméru, pii-

padné piesvédcuje investora o jeho vynosnosti (8).
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2.7.1Zdroje financovani podniku

Jsou obsahem strany pasiv v rozvaze a jejich skladba je ozna¢ovana pojmem kapitalova
struktura. Zachycuje strukturu podnikového kapitalu, ze kterého je financovan jeho fixni

majetek a ¢ast obézného majetku ktera ma trvaly charakter (8).
Vlastni zdroje financovani

Predstavuji vysi vkladu vlastnikd do podnikani a hospodaiskych vysledkt vytvotfenych
podnikatelskou aktivitou a ponechana majiteli k rozvoji, zejména k dal$imu investovani
(8).

Cizi zdroje financovani

Ty predstavuji vysi zavazki podniku vii€i dalSim osobdm mimo podnik, které se na jeho
podnikani podileji (8).

Uvéry

Velmi frekventované zdroje ciziho kapitalu. DéEli se na tivéry financni a Gvéry obchodni.
Finan¢ni uvéry se dale déli na kratkodobé, tj. s dobou splatnosti do 1 roku, sttednédobé,

tj. s dobou splatnosti maximalné do 5 let a dlouhodobé, tj. s dobou splatnosti nad 5 let.

Obchodni Givéry si poskytuji ucastnici obchodnich vztaht (4).
Bankovni Gvéry

Cenou za poskytnuti bankovniho tvéru je urok a ostatni vydaje spojené S jeho ziskanim.
Cenu ptfedevsim ovlivituje bonita klienta a doba splatnosti kapitalu. Za pouZiti bankov-
niho Gvéru vznikd podniku danovy efekt, jelikoZ uroky z uvéru jsou danove uznatelnym
nakladem a snizuji danovy zaklad. Podminkou ptisobeni takového efektu je samoziejmée

Kladny hospodaisky vysledek (4).

2.8 KoZena galanterie

Obor kozené galanterie zahrnuje rozsahlé spektrum nejriiznéjSich vyrobkil. Obtizné by se

hledal jiny obor s tak obrovskou druhovou rozmanitosti.

38



2.8.1 Konstrukce vyrobkiu koZené galanterie

Diky druhové rozmanitosti 1ze uplatnit pouze né€kolik obecnych zasad, principt jejich
celkového konstruk¢éniho feseni. Zakladnim konstrukénim principem galanternich vy-
robkti je zptisob provedeni obvodovych hran. Na néj navazuji nebo z néj ptimo vyplyvaji

dalsi konstrukéni principy (17).

Rozdé€leni vyrobkl kozené galanterie podle zpiisobu provedeni obvodovych hran:
Rezané vyrobky

Spojované dilce jsou rubovymi stranami u sebe a z licové strany jsou v urcité vzdalenosti
od okraje spojeny Sitim poptipadé svarovanim. Je vytvotren hibetovy Sev. Hrany tohoto

vyrobku tvofi fez materialem — proto fezané vyrobky. Rezané hrany jsou bez upravy nebo
se upravuji brousenim, leSténim, barvenim. Variantou fezaného vyrobku je piekryti fez-
nych hran. To se docili tak, ze pfi Siti se mezi dilce vlozi paspule nebo vypustka anebo se
dodateéné fezné hrany olemuji riznymi druhy lemovani. Rezané vyrobky jsou zpravidla
jednoduché, bez vyztuhy podSivkovani. Zékladnimi materidly jsou tuhé, samonosné pii-

rodni nebo syntetické usné a dalsi materialy (17).
Obracené vyrobky

Spojované dilce jsou licovymi stranami u sebe a z rubové strany jsou v urcité vzdalenosti
od okraje spojeny Sitim poptipadé svafovanim. Jedna z poslednich operaci je obraceni,
kdy se hibetovy Sev a tim i fezné hrany dostanou dovniti vyrobku — odtud obracené vy-
robky. Obracen¢ hrany se vyrovnavaji kostkou, vyklepavaji. Nékdy se pfi Siti vklada mezi
dilce vypustka (obracené nez u fezanych). Rezné hrany uvniti se mohou olemovat. Obra-
jsou mekké prirodni nebo syntetické usné a dal§i materialy (17).

Zakladané vyrobky

Hrany téchto vyrobkt jsou zalozené — odtud zakladané vyrobky. Spojované dilce jsou
rubem k sobg, ale jejich okraje jsou vzajemné posunuté. Jeden dilec piesahuje o zalozku,
ktera se zalozi, pfehne pfes hranu druhého dilce. Tim vznika dokonald hrana z vrchového

materidlu. Zalozka je pfichycena lepenim, Sitim nebo svafovanim. Zaklddani mtze byt
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provedeno nejen pies druhy dilec, ale i ptes podsivku, vyztuhu nebo pouze na samotném

vvvvvv

spojovanych dilcii a ty jsou pak spojeny. Zaklddané vyrobky jsou zpravidla slozité, vy-
ztuzené, podsivkované. Okraje dilct, které se zakladaji, jsou zpravidla opracovany kose-
nim. Zakladnimi materidly jsou stiedné tuhé nebo mékké ptirodni nebo syntetické usné a

dalsi materialy (17).
Ramové vyrobky

Cast obvodovych hran téchto vyrobki tvoii kovovy profilovany ram — proto ramové vy-
robky. Obvodové ¢asti dilct jsou do néj zasunuty, pfilepeny, utésnény a bocni strany
ramu stisknuty. Ram zdroven umoziuje uzavirani vyrobku. Rdmové vyrobky jsou zpra-

vidla slozité, podsivkované, z m&kkych nebo sttedné tuhych materiala (17).
Kombinované vyrobky

Obvodové hrany téchto vyrobku jsou provedeny vice vy$e uvedenymi zptisoby. Podle

dalsich konstrukénich principil 1ze rozdélit vyrobky kozené galanterie na:
e Podsivkované, nepodsivkované (17).
e Samonosné, vyztuzované, polo vyztuzené a mékké (17).

e Sité, lepené, spojované tuhymi spojovadi, tvafené, svafované teplem, vysokofrek-

venéné, ultrazvukem a kombinované (17).

e Vyrabéné na piipravcich (glocované), s nosnou vnitini vyztuhou (lepenkovy, die-

vény, plastovy, kovovy ram) a celistvé tvarované nebo tvarené (17).

2.8.2 Sortiment vyrobkiu koZené galanterie

Dtive se tento sortiment rozdéloval pomoci tzv. klicovacich tabulek oboru 724. Z ngj

zhruba vychazi i nasledujici rozdéleni na zakladni skupiny vyrobkd:
e Kabelky a kabely,

e PenéZenky,

e Neceséry a manikury,

e FEtue, ledvinky, galanterni pouzdra a obaly,
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Opasky a hodinkové feminky,
Kli¢enky, jmenovky, privésky,
Aktovky,

Manazerské bloky,

Kufry (17).

Tyto se dale déli na podskupiny a ty na jednotlivé vzory a provedeni. Tedy nepieberné

mnozstvi vyrobku. Ptiklady jednotlivych nize popsanych vyrobku jsou zobrazeny v pfi-

loze ¢. 3.

Kabelky a kabely

Kabelky jsou drobné a stiedni vyrobky slouzici jako dopln¢k nejen damského odivani a

zaroven Kk ukladani drobnych osobnich pfedméta. Kabely jsou stiedni a velké vyrobky

slouzici k pfenaseni nejruznéjSich predmét pii cestovani, nakupech, do zaméstnani, pfi

odpocinku, sportovani (17).

Druhy kabelek:

Ramové — hlavnim uzévérem kabelky je rdm s povrchovou upravou, u nékterych
vzori jsou ramy potahovany zakladnim materidlem kabelky. Jako zdobeni se pouziva

odli$ného materialu, bizuterie atd. DrZadlo je zpravidla upevnéno na ramu (17).

Zdrhovadlové — uzaviraji se zdrhovadlem, drzadlo je jedno, upevnéné na hlavnich

dilech, nebo jsou drzadla dvé na strani¢kach (17).

Klopnové — kabelky jsou uzavieny klopnou, na které byva ptipevnéno drzadlo.
Klopna se uzavird magnetickym patentem, zdmeckem, ozdobnym klipsem nebo otoc-

nym uzavérem. Piedni dil mtze byt zdobeny kapsi¢kou nebo nalozkami (17).

Psani¢ka — malé kabelky obdélnikového tvaru uzavirané rdmeckem nebo klopickou.
Nazev je odvozen od dopisni obalky. Ma-li kabelka drzadlo, je upevnéno na zadnim

dile nebo na stranicce jako poutko (17).

Vecerni — slouzi jako modni doplnék ke spoleCenskému odévu. Opét se uzaviraji

klopickou nebo rameckem. Zdobi se bizuterii nebo odliSnym materidlem (17).
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Druhy kabel:

méstské — tvary téchto kabel jsou uzpiisobeny k celodennimu noSeni, ale také plni
funkci médniho dopliku. Mohou byt uzaviratelné zdrhovadlem nebo klopnou. Jsou
ozdobeny riznymi nalozkami, kovovymi sponami a jsou velmi ¢asto potiStény. Maji
kratké a dlouhé drzadlo k noseni pfes rameno. Radi se sem tzv. messenger’s bag,

shoulder bag, atd.,

sportovni — do této kategorie zatfazujeme kabely, které se uplatiiuji pfi vyuzivani vol-
ného ¢asu. Mohou i nemusi byt ¢lenény ptihradkami, jsou prodysné. Uzaviraji se zdr-

hovadlem, maji kratka a dlouha drzadla k noSeni ptes rameno,

cestovni — kabely urcené pro cestovani. Jejich ptednosti je velky vnitini prostor. Uza-
viraji se zdrhovadlem a zdmeckem. Maji kratka a dlouhd drzadla k noSeni pies ra-

meno. V soucasnosti se pii zhotovovani cestovnich kabel pouzivaji spise textilie (17).

Obr. 1: Bragnéatské nafadi. (18)
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3 ANALYTICKA CAST

V této Casti bakalarské prace jsou redln¢ zpracovany marketingové analyzy, které byly
rozebrany v kapitole 1.3 Pouzité metody a poskytuji ndm diilezité vstupni informace pro
zahajeni ¢innosti podniku. Je zde podrobné popsano externi a interni okoli podniku a

konkuren¢ni prostiedi, které nam udéava situaci na trhu, na kterém se budeme pohybovat.

3.1 Analyza SLEPT

Analyzuje obecné okoli pomoci nejvlivnéjsich faktort ovliviujici piilezitosti a hrozby pod-

niku.

3.1.1Socialni faktory

Diky specifickému cileni koneéného produktu je nutné znat velikost skupiny potencio-
nalnich zékaznikt. Dilezitymi socidlnimi faktory, které nepfimo plisobi na fungovani
spole¢nosti, jsou vék populace a jeji vzdélani, vzrastajici zivotni uroven nebo velikost

populace v misté ptisobeni spole¢nosti.

V Gvahu je brana cilova skupina zakaznikt pro nové vznikajici podnik ve véku od 21 do
30 let. Stale se na zebiicku hodnot dnesnich mladych lidi objevuje budovani kariéry
pred zalozenim rodiny. Predpokladaé se, Ze tato skupina disponuje vétSim mnozstvim fi-
nanc¢nich prostiedkil. Z hlediska dnesniho trendu odliSovani a originality vici ostatnim
jsou tito zakaznici zajimavou a potencialni skupinou zakaznika.

Druhou cilovou skupinou zakaznikd jsou lidé ve véku od 31 do 50 let. Zde je jiz velmi
pravdépodobné, Ze tito zakaznici uz maji urcité rodinné zazemi, sic finan¢ni prostredky
nevydavaji jen pro vlastni potfebu, presto 1ze ocekavat vyssi ptijmy, nez v predchazejici
skuping, a to diky vySsiho karierniho ristu.

Nové vznikajici podnik uvazuje o sidleni v Brné s vlastni podnikovou prodejnou. Zde je
velmi vyznamny dopravni uzel, S mésty jako je Bratislava, Videni, Budapest’ a Praha.
Logisticka stranka je tedy pro noveé vznikajici podnikatelsky subjekt vice nez pozitivni.
Nov¢ vznikajici podnik, mize také sympatizovat s tim, ze se v Brné pravideln¢ kona

mezinarodni veletrh STYL a KABO. Veletrh obuvi KABO je nejprestiznéjsi odborna
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ptrehlidka produkce €eskych a zahrani¢nich vyrobci obuvi, koZeného zbozi a doplikl v

Ceské a Slovenské republice.

K 1. 1. 2015 mélo mésto Brno podle CSU 377 440 obyvatel. Diky kvalitni nabidce pra-
covnich pftilezitosti, skvélé dopravni dostupnosti, Siroké nabidce vzdélani vSech stupiili
a bohatym moznostem kulturniho vyziti a rekreace do mésta dojizdi za praci, studiem,
poznanim ¢i zabavou dalSich piiblizné 150 000 osob. Z toho 1ze usuzovat, ze Brno je
moderni, dynamické a rychle se rozvijejici centrum primyslu, obchodu, védy, infor-
macnich technologii, vyzkumu a inovaci s podnikatelskymi inkubatory a centry exce-
lentni védy. Nalezneme zde potiebnou vzdélanost, kvalifikovanost a flexibilnost pra-

covni sily (26).

Shrnuti socidlnich faktori

Pozitiva:

e geograficky velmi vyznamny dopravni uzel,

e nakupni chovani, vétsi frekvence a rozsah nakupt,

e demograficky vyvoj obyvatelstva potazmo vzristajici zivotni uroven a velikost popu-

lace v misté pasobeni spole¢nosti,

e prezentace vlastnich produktii na prestiznim veletrhu, v blizkosti spole¢nosti.

Negativa:

e ckonomicka krize, kterd by zhorSila finan¢ni situaci obyvatelstva.

3.1.2 Legislativni faktory

Legislativu musi dodrZovat kazdy podnikatelsky subjekt, proto je dulezité ji znat a dbat
na ni. Patfi mezi n¢ predevsim obchodni zakonik, zakon o zivotnim prostiedi, zivnosten-
sky zékon, zédkon o Gcetnictvi a zdkon o odpadech. Podnikani bude na zéklad¢ spolecen-
ské smlouvy. Spole¢nost vznikd az okamzikem zapisu do obchodniho rejstiiku. Upravuje

ji zakon €. 90/2012 Sb., o obchodnich korporacich. Podnik bude ovliviiovan pfedevsim
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legislativnimi zménami v daniové oblasti. Podnikdni pravnickych osob je od 1. 1. 2014
upraveno zakonem o obchodnich korporacich ¢. 90/2012 Sb. Ten pftinesl dvé podstatné
zmény. Prvni je sniZzeni minimalni vyse zakladniho kapitalu z 200 000 K¢ na 1 K¢. Dru-
hou zménou je mozné ruceni jednatele osobnim majetkem v piipadé, kdy soud rozhodne,
ze jednatel nespravoval podnik ,,s pé¢i fadného hospodaie*, coz znamena, Ze nevykona-

val svou funkci s nezbytnou loajalitou, potiebnymi znalostmi a peclivosti (32).

Elektronicka evidence trzeb (déle jen EET), byla schvalena Snémovnou 10. 2. 2016, za-
¢inajiciho podniku se bude tykat ve tieti fazi, tedy 15. mésict po spusténi. To znamena
NACE 15 Vyroba usni a souvisejicich vyrobkia cca od 1. 2. 2018. Obecné k naplnéni
podminek zakona o evidenci trzeb je nutné DATOVE PRIPOJENT (internet nebo mobilni
internetové pfipojeni), které umozni se ve chvili pfijeti platby spojit s Finan¢ni spravou,
jez do 2 sekund vygeneruje a zaSle fiskalni identifikacni koéd. Ten bude vytiStén na

uctence (32).

Dale je nutné ZARIZENI (piistroj) véetné softwaru nebo aplikace, které umozni platbu
(trzbu) zaevidovat, spojit se s Finan¢ni spravou, pfijmout zminény fiskélni identifika¢ni

kod a tdaje odeslat, jakoz téz vytisknout uctenku (32).

Shrnuti legislativnich / politickych faktoru

Pozitiva:
o Ceska republika je demokratickym statem s relativné stabilni politickou situaci

(bez nepokoju, apod.).

Negativa:

e zmeény v danovych zakonech, zmény v odvodech na zdravotni a socialni pojisténi a

zejména také zmény zékontl.
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3.1.3 Ekonomické faktory

Zde se prace zaméiuje predev§im na pusobeni tzv. magického ¢tyitihelniku, ekonomické
faktory jako jsou hruby doméci produkt, mira nezaméstnanosti, inflace a obchodni bi-

lance.

Hruby domaci produkt

V obdobi ekonomické recese 1ze z hlediska ekonomické situace predpokladat, ze dojde v
této dobé k poklesu prodeju, jelikoz se nejedna o produkty denni potieby. Hodnota
hrubého doméaciho produktu (dale jen HDP) ve tietim ctvrtleti 2015 skoncila v piebytku
0,91 % HDP. Ve srovnani se stejnym obdobim minulého roku doslo ke zlepseni salda
hospodateni o 0,90 procentniho bodu (dale jen p. b.). HDP ukazuje vykonnost nasi eko-

nomiky, vyjadiuje pfirtstek bohatstvi zemé (21).

Vyvoj HDP
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Graf 1: Vyvoj HDP v mld. K¢. (21, vlastni zpracovani)

Nezaméstnanost

Mira nezaméstnanosti je dalSim zékladnim makroekonomickym ukazatelem.

Cim je nizsi, tim se zvysuje pocet potencialnich zakaznikil a naopak. Optimalni vyse ne-
zaméstnanosti se pohybuje okolo 6%. Obecna mira nezaméstnanosti 15-64 letych oby-
vatel o¢iSténa od sezonnich vlivll dosdhla v inoru leto$niho roku 5,6 % a meziro¢né se
snizila o 1,0 procentniho bodu. Mira nezameéstnanosti dosahla ve 4. ¢tvrtleti 2015 osmi-

letého minima a je spolu s Némeckem viibec nejnizsi v celé Evropské unii (21).
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Inflace

Primérna mira inflace v roce 2015 dosahla 0,3 %, coz je o 0,1 procentniho bodu méné
nez v roce 2014 a nejmén¢ od roku 2003. Nizky meziro¢ni rist zaznamenaly spotiebitel-
ské ceny v 1. a 4. ¢tvrtleti 2015 (shodné 0 0,1 %), ve 2. a 3. ¢tvrtleti nastalo jeho mirné
zrychleni (0,7 %, resp. 0,4 %). Vyvoj inflace v roce 2015 ovlivnil zejména vyrazny pokles
cen pohonnych hmot v oddile doprava, dale pokles cen potravin a nealkoholickych napojti
a zruSeni regula¢nich poplatka pii vydeji 1€kt na recept a poplatki pii navstéve 1ékare a
stomatologa v oddile zdravi. Od ledna 2015 byla u vybranych vyrobkti zavedena druha
snizend sazba DPH ve vysi 10 % (21).

Teoreticky dopad niz§i DPH na uhrnny mezimésicni ptirastek indexu spotiebitelskych
cen v lednu ¢inil podle propoétu CSU -0,07 p. b. Mira inflace vyjadfena piirtistkem pri-
meérného indexu spotiebitelskych cen za poslednich 12 mésici proti pruméru piedchozich
12 mésici byla v lednu 0,4 %. Rust inflace nad jeji optimalni mez mutize zptsobit podniku

vy$$i naklady na nakup materialu nebo mezd (21).

Obchodni bilance

Bézny tcet platebni bilance skoncil ve tretim Ctvrtleti 2015 pasivem ve vysi 29,3 mld.
K¢. Na finanénim uctu byl vykézan pfiliv finan¢nich prostfedkt ze zahranici 2 mld. K¢.
Rezervni aktiva vzrostla v diisledku vlastnich transakci CNB (devizové intervence) a
transakci pro klienty o 173,4 mld. K¢ (bez vlivu kurzovych rozdilit). Pfebytek bézného
uctu platebni bilance na ro¢ni bazi k HDP ¢inil 1,2 % v disledku aktiva bilance zboZi a
sluzeb 6,4 % HDP (22).

Shrnuti ekonomickych faktora

Pozitiva:
e stabilizace HDP,
e predpokladanad rist hrubych mezd produktivniho obyvatelstva,

e sniZeni miry nezameéstnanosti.
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3.1.4 Politické faktory

Pfi porovnani nékolika hlavnich ukazateli s primérem EU je nutno konstatovat, ze legis-
lativni prostiedi v Ceské republice neni pro malé a stfedni podnikani zrovna optimélni.
Zatimco zaloZeni firmy trva v CR 15 pracovnich dni, praimér EU je pouze 4.2 dne. Dal$im
problémem jsou ¢asté zmény sazeb DPH, coz zptisobuje naklady naptiklad v piecenovani

vyrobku ¢i aktualizaci softwaru (33).

Jednou z priorit nové vlady CR je podpora konkurenceschopnosti malych a stfednich
podnikateld, kte¥i reprezentuji vice nez 1 milion ekonomickych subjektt v Ceské repub-
lice, tj. 99,84 % vsSech podnikatelli. Soucasné zaméstnavaji pres 1,8 mil. zaméstnanct, na
vyvozu se podili cca 51 % a na dovozu cca 56 %. Vlada CR se chce zaméfit predeviim
na podporu schopnosti malych a sttednich podnikatelii vytvaret inovace, at’ uz v tech-
nicke, ¢i netechnické podobég. Zaroven ¢lenstvi v Evropské unii umoznuje dotace na rizné
druhy projekt. Uvedené podnikani mize také sympatizovat s tim, ze dne 14. prosince
2015 byl na zasedani Plenarni schiize Rady hospodatské a socialni dohody Ceské repub-
liky projedndn Akéni plan podpory malych a stiednich podnikateld na rok 2016. Tento
plan zahrnuje spolupraci na Upravé kvalifikac¢nich kritérii pro specializované femesIné
profese a na stanoveni hodnoticich a kvalifika¢nich standardl pro profesni kvalifikace. V
ramci podpory femesel bude v nésledujicim roce vyhlasen projekt Rok femesel 2016 —
pfedstaveni spotiebiteliim femesla jako klicového nastroje pro udrzeni obsluznosti regi-

ond i zajimavou volbu pro mladou generaci (33).

3.1.5Technologické faktory

V ramci neustale se rozvijejicich technologii je dnes mozné potencionalnimu zakaznikovi
nabidnout prostfednictvim e-shopu pohodlny nakup z jeho domova nebo se pomoci soci-
alnich siti dostat za minimalni naklady do jeho podvédomi. Vyvoj technologii v soucasné
dob¢ dokéze usetiit spoustu Casu spole¢nostem 1 zakazniklim. Jedné se o vyuziti mobil-

nich telefont, aplikaci, internetu a socialnich siti (24).

Celkovy obrat elektronickych obchodti v CR jasné vykazuje pozitivni a staly rist, které
jde ruku v ruce se vzrustajici oblibou nakupovani ptes internet, coz je pro vlastni navrh
této prace potésujici. Podil internetovych obchodl na celkovych maloobchodnich trzbach

se letos v Cesku zvysil o jeden procentni bod na 8,1 procenta. V roce 2017 by podil e-
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shopti m¢l dosahnout uz deseti procent. Vyplyva to z odhadu Asociace pro elektronickou
komerci (APEK). Pii vybéru e-shopu k nakupu vSak také zalezi na typu kupovaného
zbozi. U pocitacl, elektroniky nebo mobilnich telefont je u ptiblizné 30 % respondentt
prvnim faktorem vyhodna cena, zatimco oblibeny a vyzkouseny obchod voli okolo 15 %
respondentli. Naopak u bot a obleceni je na prvnim misté dobra zkusenost — do oblibenych
e-shopt se pro modu vraci 27 % nakupujicich, zatimco vyhledavani podle ceny voli jen
18 %. ,,Moda ¢i mddni produkty maji velkou vyhodu — zdkaznici védi, ze konkrétni in-

ternetovy obchod vyhovuje jejich vkusu a nakupuji tak opakované na stejném misté (24).

Shrnuti technologickych faktori
Pozitiva:

e rist poctu domacnosti s pripojenim k internetu a tim moznost zacileni propagace pro-

stfednictvim internetovych stranek,

e popularita pfenosnych pocitacd, jinych mobilnich zatfizeni spolu s pfislusenstvim WI-
FI pfipojeni a tim moznost neustale sledovat déni prostfednictvim internetovych stra-

nek a socialnich sitich.

3.2 Analyza odvétvi

Tento segment se fidi Natfizenim Evropského parlamentu a Rady (EU) ¢. 1007/2011 ze
dne 27. z&ti 2011 o nézvech textilnich vlaken a souvisejicim oznacovani materidlového
slozeni textilnich vyrobkl a o zruSeni smérnice Rady 73/44/EHS a smérnic Evropského

parlamentu a Rady 96/73/ES a 2008/121/ES (20).

Novou zménou je, Ze textilni vyrobky, jejichZ n€které ¢asti jsou pivodem ze zvifat, musi
mit na etiketé ¢i jiném oznaceni uvedeno "obsahuje netextilni ¢asti ZivociSného pi-
vodu" (¢l. 12). To znamena, Ze vyrobky, které budou mit napf. limec z ptirodni kozeSiny

nebo sedla, patky, lemovky z pfirodni usn¢, budou muset byt oznaceny (20).

Déle se toto odvétvi fidi novelou zékona o ochrané spotiebitele Zakon ¢. 238/2012 Sb. ze
dne 14. ¢ervna 2012. Vyroba brasnaiskych, sedlarskych a podobnych vyrobkt je soucasti
zpracovatelského prumyslu, oddil CZ-NACE 15.1 (20).
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Uroveti cen pramyslovych vyrobei v oddilu CZ-NACE 15 se za sledované obdobi prii-
bézné zvysSovala nejen ve skupiné 15.1, ale i ve skupiné 15.2. Na této skutecnosti se odrazi
postupnd zména struktury vyroby ve prospéch specializovanych vyrobku s vyssi ptidanou
hodnotou a tim i ve vys$i cenové urovni, nebot’ vyrobci standardni produkce nejsou

schopni konkurovat levnym dovozim z asijskych zemi (20).
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Graf 2: Indexy cen primyslovych vyrobct v letech 2008 az 2014 podle CZ-CPA (rok 2005 = 100%). (20)

3.3 Analyza trendu

Cilem této analyzy odvétvi je poskytnout ptehled hlavnich trendt a typickych znakt ko-
zeného zbozi v primyslu dale pochopit zakladni strukturu poptavky a nakonec ziskovosti

Vv tomto odvétvi.

Nové€ se v médnim primyslu tkaniny kombinuji s materidly jako kiize nebo semi$ a do
letni moédy se vraci hnéda v nejriznéjsich neutralnich a ptirodnich odstinech nevyjimaje
ani ¢okolddovou. Typicky je Cisty vzhled s ostfe fezanymi hranami. Dal$im urcujicim
trendem je rukodélny vzhled s pestrymi barvami a etnickymi motivy. Bohémsky roze-
vlaty styl nachazi inspiraci v Africe, u jihoamerickych Indidni i v kovbojské romantice
(23).

Kuze je material, ktery se od praddvna pouziva k vyrobé odévii, obuvi i odévnich do-

plnkl. Zejména oblibené jsou kozené kabelky, které jsou pro Zeny nepostradatelnou sou-
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c¢asti kazdého outfitu. Spravné Zena ma v Satniku n€kolik kusti kvalitnich kozenych kabe-
lek, o které se cely zZivot stard s velkou laskou a péci. Kvalitni ptirodni kiize méa dlouhou

Zivotnost, je pevna, pruzna, hodné odolna a snadno se ¢isti (23).

Lze fici, Ze kozené zbozi a celkové koZeny prumysl je prosperujici a o¢ekava se 1 dalsi
rust v nasledujicich letech. U znacky je nutné udrzovat jeji polohu a podil na trhu a stale
si osvojovat nové spotiebitelské trendy a ptizptisobovat své obchodni strategie tak, aby

zustaly ziskové (25).

Konkuren¢ni rivalita se zda byt vysoka vzhledem k velkému poctu hraci, kteti si navza-
jem konkuruji, aby ziskali podil na trhu. Spotiebitelska poptavka je zavisla na prechodu
k novému designu a inovativnim kozenym vyrobkiim s ménicim médnim trendem a life-

style (28).

3.4 Porteruv model 5 konkurenénich sil

V nasledujicich kapitolach je vénovan prostor trznimu prostiedi, do kterého se chysta

podnik vstoupit, konkrétn€ trhem s rukodélnymi, koZzenymi kabelkami.

Soucasna konkurence na trhu

Podnik na trh vstupuje poprvé. Produkty, jez bude podnik vyrabét, nebudou na trhu zcela
nové, ale souc¢asna nabidka je nedostacujici. Toto je pro podnik zna¢nou ptileZitosti k zis-
kani vétsiho podilu.

Primarnim cilem bude zaujeti zadkaznikd, ziskani jejich divéry a vérnosti vzhledem pro
podnik a jeho kvalitni vyrobu. Produkty podniku jsou zacileny na obyvatele Jihomorav-

ského kraje, presnéji v okrese Brno mésto, diky lokalizaci podnikové prodejny.

Vyznamnym konkurentem v této lokalité je v oblasti kozené vyroby BraSnatstvi Floria-
novi. Produkty ve znaéném mnozstvi zhotovuji pfimo na zakazku, dle ucelenych predstav
zékaznika, jejich dilna se nachazi v Brn& Cernovicich. Specializuji se predevsim, jak jiz
bylo uvedeno, na zakazkovou vyrobu. Siji také podle vlastnich navrhii, kde se inspiruji

starymi vzory a technikami.
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Konkurent, jenz nabizi nejen vyrobu a prode;j ale také opravy, je brasnaistvi YLKO. Bras-
narstvi YLKO funguje také jako sbérna bot a odévi, urcenych k opraveé. Zamétuji se spise
na vyrobu opaskt, penéZenek a priru¢nich kabelek. Dale také nabizi vyménu zipl, zamk,

drzadel, drukl. Zkracovani opaskt, drzadel. Dilna se nachazi v méstské Casti Cernovice.

Poslednim konkurentem je Brasnatstvi Nova. Toto braSnafstvi se dotykd vyroby koze-
nych produkti jen okrajové€. Jak samy majitelky uvedli: ,,Kazda z nds ma deset navrhd,
ale zatim si je nosime jen v hlave.* Preferuji spiSe opravy ponicenych kust kabelek, pe-
nézenek a jinych. Proto neni toto brasnafstvi nové vznikajicimu podniku pfimym konku-

rentem. V tabulce €. 4 jsou uvedeni aktualné ti nejvetsi z nich.

Rozsahlou konkurenci nalezneme piedevsim na internetu, kde se nachazi velmi silni kon-
kurenti z celé Ceské republiky, majic dlouholetou tradici a pedevsim své vérné zakaz-
niky. Pro potieby této prace, kdy je uvazovéno o zfizeni internetového obchodu za pied-
pokladu uz vlastniho portfolia zakaznik, nebude to spektrum konkurentii vice rozebrano.

Kli¢ovi jsou lokalni konkurenti.

Tab. ¢. 4: Konkurence prodejen v Brné a okoli (Vlastni zpracovani)

Brasnaistvi  Klady Zapory
Floridnovi + poloha v tésné blizkosti centra = - absence kamenné prodejny
mésta
+ dlouholeté ptisobeni na trhu - uzky sortiment
+ internetové stranky - internetovy obchod
+ stranka na socialni siti - objednavky jen na zékladé tele-
fonatu nebo mailu
YLKO + oteviraci doba Po, Ut a Ct - uzky sortiment zaméfeny na
9:00-12:00 - 13:00-18:00 opravy
+ kamenna prodejna v pfizemi - absence e-shopu
+ moznost parkovani u prodejny
+ stranka na socialni siti
Nova + oteviraci doba Po-Pa 9:00- - absence e-shopu

12:00 - 13:00-17:00
+ poloha v centru mésta

+ kamenna prodejna v ptizemi

+ stranka na socialni siti + inter-
netové stranky
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Tab. ¢. 5: Konkurence na internetu (Vlastni zpracovani)

Konkurence e-shopi

www.hajn.cz WWW.pima.cz
www.romantlusty.cz www.beliere.cz
www.brasnarstvibruzek.cz www.marlon.cz
www.kubatkuze.cz www.lagen.cz
www.eggobag.com www.pavel-matous.cz
www.elega.cz www.style.kmsaddlery.cz
www.callvera.cz www.machala-triton.cz
www.rj-kubat.cz www.frejamanufaktura.cz

www.hollahandmade.cz

Nova konkurence

Pro vznik nové konkurence na trhu nejsou zddné zdsadni bariéry. Pro nové vznikajici
konkurenci je nutné mit predevSim dostate¢ny kapital na nakup materialu, stroji, na zfi-
zeni prodejny, nebo vytizeni potfebnych povoleni k zalozeni obchodni spole¢nosti. Od-
pada ¢astecny problém spojeny s financovanim, avs$ak hlavni bariérou branici vstupu na
tento trh se mlze stat nedostatecnd distribucni sit’, na které je podnik znacné zavisly.
Enormni konkurence bude zjisténa a identifikovana v dobé, kdy bude mit spolenost

O’gar, s.r.o. zfizen internetovy obchod. U internetového obchodu bude klicova diferen-

ciace produktli, cenova politika a tim spojena kvalitni podpora prodeje.

Konkurence nebude v misté€ sidla kamenné prodejny tak silna pfedevsim z hlediska veli-
kosti daného lokalniho trhu. Konkurenéni vyhodou naseho zacinajiciho podniku je bez-

pochyby kamenna prodejna v srdci centra mésta Brna a to v obchodni pasazi Alfa.

Dodavatelé

Vyjednavaci sila tuzemskych dodavatelii je pomérné nizka. V Ceské republice je jiz malé
mnozstvi domacich vyrobcii v segmentu zpracovani usni a vy¢inénych kizi. Mnozi i

s mnohaletou tradici. Zahrani¢ni dodavatelé proto nejsou zatim brani v tvahu.
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Tab. ¢. 6: Pfedni ¢esti dodavatelé (Vlastni zpracovani)

Popis
KozZeluimu postavilo ZD Mir Ratiboi v roce 1991, firma KUMO zde podnikala v prondjnm.
KUMO s.r.o. V roce 1995 kozeluzrm odkoupila a kige zde vyrabi doposud. Usns vyrabi v provedeni piirodnim a
_ barevném, odstin barev a tloustku usni nechavaji dle poZadavku zikamika. (www.kumo-kozeluzna.cz)
_Firrm vmnikla v roce 1993 od svého poéatku se zaméfuje na kvalitni zpracovani koZeluzské suroviny

GARA TZL PLUS
5.I.0 a polotovaril piipraveny pro druho vyrobu.Vyhodou firmy je je zafazeni a zprostiedkovani 1 velmi

_ malych zakizek. Firma GARA je jedinou kozelwnou v CR, ktera vyrabi hovézinové Gisné pro
_ galanterni uéely v celych plochich. Doprava v ramei CR zdarma. (www.gara.cz)
]

]

_ Spoleénost TAREX s.r.0. Otrokovice vyrabi cely sortiment hovézinovych a vepfovicovych usni,
jakll' covych, tak §tipenkovych, uréenych pro vyrobu obuvi, brasnaiské a sedlaiské potieby,
wyrobu fement, ale také 1 pro nékteré galanterni vyrobky. Pro brasnaiské, sedlafské a gal anterni
potieby vyrabime usné chromoéinéné a chromtiisloéinéné v loustkich dle uréeni popt. pozadavkla
Mimo jiné provadi celou skilu samostatmych technol ogickych operaci jako napf. : Stipani, barveni,
_brou?.cm’, drénovani usni aj. Usné dodavame vyrobcim z Ceské republiky, Slovenska a Spolkové

_ republiky Némecko. (www.tarex.cz)
]

Od roku 2004 spolupracuji se spoleénosti Massag, a. s. Jedna se o velkoobchod a maloobchod kovani

_ sidlici ve Zling. (www. vlechych.cz)

Jan Grac - Pet
Hardware Pet Hardware je ¢eska firma piisobici v oblasti sedlaiského kovani jiz 15 let. Sidli v Pierove a nabiz

_komplctn’ sortiment sedlaiského kovani pro sedlafskou, galanterni a kynologickou vyrobu, obchodniky
1 specializované vyroby. Jejich produkty exportuji do 50 zemi svéta. V soudasné dobé tvoii vyvoz do
_ celého svéta 3/4 varistajicibo obratu firmy. PET HARDWARE se stava jednim z piednich distributorti
_ sedlaiského kovani na sveté. Jedna se o velkoobchod. (www. pethar dware.com)

Firrm BEDIMEX s.r.0. je soukroma spole¢nost zaloZena v roce 1994 se zaméfenim na obchodni éinnosi
_V soucasné dobé nabiz kompletri servis a slutby pro vyrobee sportovni a kozené galanterie. Zde se

I 2k jedna o velkoobehod. (www. bedimex.eu)
]

Firrm VTC byla zaloZena v roce 1990 ve sdrigzeni ,,VTC, velkoobchod textilni galanterii®. V souasné
_ dobé é&ita zakladni sortiment nabizenych vyrobkii cea 5.500 poloZek a to bez barev a dezémi. VTC, a.s.
_ Objednané zbo# odchdz zikamikiim prostiednictvim piepravni firmy DPD s doddnim do 24 hodin.

Zbo# je zasilano bezplatné, netidtuji si postovné, balné am obaly. (www.vte.cz)

_ a4

Dodavatelé byli vybrani dle lokalizace v misté pisobeni provozovny a za ucelem snizeni

24

nakladl na prepravu. Navic vybrani dodavatelé se tési kladnych referenci v ramci objed-

navek pii vétsim odbéru materidlu.

Odbératelé

Zde je vyjednavaci sila také slabsi, jelikoz kone¢ny zdkaznik snadno piejde ke konku-

renci. AvSak diky jedine¢nosti a kvalité nabizeného produktu, je urcita pravdépodobnost,

54



ze se vrati zpét. V prvni fazi podnikani budou odbérateli vyrobku spise fyzické osoby

s nakupy v fadech jednotek.

Cilovym segmentem zékaznikii pro firmu Brasnafstvi O’gar, s.1.0. jsou Zeny a muzi ve
vékové kategorii 15 — 64 let. Cilovou skupinu v roce 2014 dle Ceského statistického uadu

v okrese Brno-mésto tvofilo 124 438 Zen a 124 271 muzu.

Tab. &. 7: Pocet obyvatel k 31. 12. 2014 — okres Brno — mésto (21, vlastni zpracovani)

Vékova skupina

Obyvatelstvo celkem ve Z toho Zeny ve véku Z toho muzi ve véku
véku
15 -64 65 a vice 15-64 65 a vice 15-64 65 a vice
248 709 74 239 124 438 44 412 124 271 29 827

Primérnd mési¢ni mzda se pohybovala v rozmezi od 23 451 K¢ az 31 918 K¢ v zavislosti

na dosazeném vzdélani.

Hrozba substitu¢nich vyrobki

Spotieba kozeného zbozi je pohanéna pozitkaistvim, coz znamend, Ze potencialni zbozi
nebo sluzby mohou predstavovat jako ndhrada tak dlouho, jak dlouho se vztahuje na tuto
pottebu sebeuspokojeni a rozmazlovani. Kromé toho, kozené zbozi, i kdyZ mohlo jit o
nakup hlavné z hlediska své zna¢ky a estetiky, maji také funkcnost, coz je prvek, ktery
muze byt substituovan kozenym produktem, ktery splituje tento pozadavek. Specialné po
krizi, néktefi potencialni zakaznici ziistavaji citlivi na cenu, a proto se mohou rozhodnout

nahradit luxusni kozené zbozi pro své cenoveé dostupnéjsi protéjsky (25).

Na druhou stranu, existuji 1 zdkaznici, ktefi jsou ochotni koupit drazsi produkt, ale roz-
hodnou se jej zakoupit odlisSnym zplisobem. Ro¢ni a pouzité vyrobky, typicky prodavané
specializovanych obchodech nebo jednotlivymi majiteli prostiednictvim webi, predsta-

vuji hrozbu kviili jejich niZsi cené. Dalsi hrozbou je pij¢ovna luxusnich kabelek, ktera
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umoziuje spotiebitelim pfistup noseni luxusni kozené kabelky, aniz by ji museli koupit
(25).
3.1 Audit zdroju

Identifikace ,,dostupnych* zdrojt organizace, které podpofi strategii zvenci i zevnit. Né-

které ze zdrojt jsou ve vlastnictvi podniku.

3.1.1Fyzické zdroje

Stézejnim zdrojem je ramenovy Sici stroj znacky Adler po kompletni generalce, s novym
motorem, véetné krokovaciho mechanismu. I pfes stafi stroje Adler je v porovnani s kon-
kurenénimi, soudobymi stroji na trhu jedni¢kou. Coz je zplisobeno pfedevsim pouzitim
kvalitnich materidli pti vyrobé a jednoduchym, bezporuchovym, knotovym mazanim.
V ramci konkuren¢ni vyhody je jeho hlavni dominantou moznost Siti Sirokého spektra
ktzi a latek riznych tlousték a tuhosti. Dalsi vyhodou je moznost Siti tvarové naro¢nych
produktt diky jeho ramenové konstrukci. Pro zpracovani ten¢ich kizi je ve vlastnictvi
majitelky historicky stroj znacky Minerva s mechanickym pohonem.

Pti zpracovani kiize je jednou z nejdulezitéjsich véci pouziti kvalitnich feznych néstroji.

Velmi dobrych referenci se t&$i noze japonské znacky Olfa.

3.1.2 Lidské zdroje

Zpocatku je vyroba tvofena pracovni silou samotné majitelky. V pldnované prodejné je
brano v ivahu zaméstnani zkuSeného prodejce. S tim, ze do budoucna je pocitano s na-

borem jednoho az dvou zaméstnancti.

3.1.3Financ¢ni zdroje

Rizikovy a rozvojovy kapital je zplsob financovani piedevsim rizikovych spole¢nosti,
které jsou Casto nové, ale zarovenl maji urcity potencial byt uspésné a vykazat zisk. In-
vestofi do nich investuji, aby v budoucnu, kdy se spolecnost stane tispéSnou, mohli sviij

podil na ni vyhodné prodat. Investoti podstupuji riziko, Ze spole¢nost nebude speésna a
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ze o svij vklad zcela pfijdou, protoze zde nebyvaji majetkové zaruky, a pokud ano, tak

jsou velmi nizké, takze v piipadé bankrotu neni z ¢eho hradit piipadné vklady (36).
Rizikovy kapital napomahéd nové vzniklym spolecnostem piekonat obdobi na zacatku,
nez budou moci ziskat penize od vefejnosti (36).

Projektové financovani

Projektové financovani je zalozeno na existenci projektu, ktery je samostatnym podnika-
telskym zamérem a pro ktery se snazi spole¢nost ziskat zdroje financi. U projektu se ocCe-

kava, ze v budoucnu bude generovat piijmy (35).

,, UstFednim bodem projektového financovani je projektova spolecnost, kterd je zalozena
klicovymi ucastniky projektu - sponzory, jimiz zpravidla jsou developeri projektu, fi-
nancni investori, provozovatelé infrastruktury a municipdlni subjekty. Projektova spolec-
nost je zalozZena jako nezavisla pravnicka osoba. Primdrné financuje a ridi projekt (35,

s. 587).

Srovnani druhu externiho financovani

MozZnosti podniku V rdmci externiho financovani jsou specifikovany Vv tabulce €. 8.

Tab. ¢&. 8: Srovnani druhui externiho financovani (35, vlastni zpracovani)

Obchodni  Bankovni uvéry Tiché spoleCen- Projektové fi-
uvéry stvi nancovani
Piredmét Uvér od do-  Uvér od banky Vklad do spo- Projekt
davatele le¢nosti
Doba splat-  Viz smlouva Viz smlouva  Zalezi na Zalezi na uspé-
nosti smlouvé chu projektu
Naklady Explicitni a Uroky a poplatky Podil na zisku Splaceni dluhu
implicitni plus uroky
Predpoklady Smlouva Smlouva Existuje za- Projekt, inves-
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Vyhody Urychleni Ziskani penéz Ziskani pro- ZadluZenost se

obchodniho stfedkt nezhorSuje u
cyklu spole¢nosti,
ktera navrhla
projekt
Nevyhody Hrozba neza- Zvyseni zadluze- Cena Cena
placeni nosti

3.1.4Nehmotné zdroje

Mezi nehmotné zdroje podniku je jisté zarazena konkurencni vyhoda Vv pfistupu k unikéat-
nimu zpracovani a také z ur¢itych unikatnich schopnosti. I kdyz specifické prednosti pod-
niku mohou byt zalozeny pouze na vlastnictvi unikdtnich zdroj, je pravdépodobné, ze
efekt této specifické prednosti pro predstizeni konkurentti se bude s casem zmensovat a
konkuren¢ni vyhoda bude zranitelna vii¢i snaham o napodobeni. Do budoucna je plano-
vano osazeni autentickymi dfevénymi zamky z trnkového dfeva, které budou tvofit neza-

meénitelnou soucéast image kabelek.

3.2 Dotazovani

Jisté Setfeni v ramci podnikatelského zaméru je velmi pfinosné. Miize pomoci utfidit
poznatky, poptipadé mohou dotazované osoby pfijit s novymi napady ¢i vylepSenimi,

které zvysi nadéji na uspéch produktu na trhu. Dotazovani probihalo formou dotazniku.

3.2.1 Diskuze vysledkii vyzkumu Vv navaznosti na podnikatelsky plan

Vlastni prazkum byl zaméfen na trh kozené galanterie, se zdmérem nalézt potencidlni
odbératelé pro zacinajici spoleCnost Brasnaistvi O’gar, s.r.0. a zjistit nazor spotiebiteld
na vyrobky a koZenou galanterii vSeobecné. Pro ziskani potiebnych informaci, bylo pou-
zito ptfimého dotazovani. Marketingovy vyzkum je detailnéji popsan a statisticky vyhod-

nocen Vv priloze 1.
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Vzorek

Vzorek je na zaklad¢ stratifikovany ndhodného vybéru a pro ziskani informaci bylo pou-
zito jak elektronického dotazniku, tak dotazniku v pisemné podobé. Celkové byl dotaznik
piedlozen 410 respondentim. Pfedpoklada se, ze se zeny o nakupovani vice zajimaji, bylo

proto osloveno 222 zen a 188 muzi. Nakonec se tento piedpoklad v odpovédich potvrdil.

71% dotazovanych je v ur¢itém zaméstnaneckém poméru. Tito lidé maji pravidelny pfi-
jem a jsou stézejni skupinou v prizkumu této bakalaiské prace. Predpoklada se u nich

nejvyssi moznost investovani do kozené galanterie.

Dotazovani tvoii 82% z celku, jedna se o vybrané cilové skupiny podniku a to vékové

skupiny:

e 31dob50 let (44 %), ktera jiz ma jisté rodinné zazemi a finan¢ni prostfedky nevydava
pouze pro vlastni potiebu, ale na druhou stranu mizeme ptredpokladat, vyssi piijmy

nez nasledujici skupina, zapti¢inéné vyssim kariérnim postupem.
Druhou nejpocetnéjsi vékovou skupinou je:

e 21 let do 30 let (38 %). Tato skupina oslovenych upiednostituje budovani kariéry
pted zakladanim rodiny. Pfedpoklada se, Ze tato skupina ma k dispozici vétsi mnoz-
stvi finan¢nich prostredk, jelikoz jsou momentalné bez déti a to je ten divod, proc¢

jsou pro obchodnika zajimavou skupinou potencionalnich zakaznikd.

Z pruzkumu je jednoznacna Zivotnost koZenych vyrobkil. Kozené vyrobky se nedaji za-
fadit do surovin denni potieby. Poptavka po nich sice je, ale neni kazdodenni.
Nejvice dotazovanych 32% si zakoupilo kozeny vyrobek pied pul rokem a 31 % dotazo-

vanych pfed mésicem.
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KDY JSTE JSI NAPOSLEDY ZAKOUPILI
KOZENY VYROBEK?

nikdy
1%

déle jak jeden
rok

21% masic

31%

pul roku
32%

Graf 3: Frekvence nakupu jednotlivych produktt (Vlastni zpracovani)

Oblibenym vyrobkem jsou penézenky (22%). Pen¢Zenky opét kupuji vSechny vékové ka-
tegorie, zeny i muzi. Kabelky (26%) pro jejich nakup se vyjadrily prevazné zeny. Ostatni
vyrobky jsou mén¢ poptavané.

VétSina respondentli uvedla jako nejvétsi pozitivum na koZzenych vyrobcich jejich Zivot-
nost (44%).

Jako nejvétsi negativa uvedli cenu, kterou zvolilo 193 (47%) respondentd. Specidlni
udrzbu zvolilo 95 (23%) respondentid. Nejcastéjsi prvek v tomto piipade, byla cena.

Pro 50%respondentil kabelka pfedstavuje pfirucni zavazadlo, coz lze brat jako odezvu

pfedevsim v koncepci budoucich tloznych prostor v kabelce/brasné.

Témer 316 (77%) respondentll uvadi, ze uptednostiuji investici do kvalitni kozené ka-
belky, ktera ma podstatné delsi Zivotnost. A také celych 77 % respondentli dava prednost

osobni navstéve kamenné prodejny, kde si mohou zboZi prohlédnout pfipadné ohmatat.

Dotaznikové Setieni bylo zaméteno predevsim na poptavku po ruéné vyrabénych kabel-
kach dle grafového vyhodnoceni je cenova relace za rukodélnou kabelku mezi 3 000 a 3
500 K¢, diky ¢emuz by podnik uspokojil téméi 70 % potencialnich zakaznikl. Primarni
vyzkum potvrdil nasledujici zavéry, od kterych bude dale odvijena volba vhodného mar-

ketingového mixu:
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e Zakaznici preferuji moznost nakupu v kamenné prodejné pied samotnym e-shopem.

e Prijatelna cenova relace za kvalitni rukodé€lnou kabelku se pohybuje v rozmezi od 3

000 do 4 000 K¢, dle narocnosti. V cené kabelky je zahrnut i potiebny material.

e Existuje vyrazna poptavka po ruc¢né délanych vyrobcich.

3.3 SWOT analyza

Diky této analyzy identifikujeme a zhodnotime vnitini uspofaddani a chod podniku. Cilem
je identifikovat, do jaké miry jsou soucasna strategie organizace a jeji specificka silna a
slaba mista relevantni a schopna vyrovnat se se zménami, které nastavaji v obchodnim

prostiedi.

S —silné stranky (strenghts)

Silnou strankou spole¢nosti je zaru¢ené poloha umisténi prodejny, ktera je planovana na
namésti Svobody v Brné v prosklené obchodni pasazi Alfa. V tomto segmentu podnikéani
je zde velice nizka konkurence. DalSim silnym faktorem je rukod€lné vyroba za vyuziti
kvalitnich komponent, coz zarucuje originalitu a jedine¢nost produktu. Neptedpoklada
se, ze lze vyrobit totozné zbozi. Za kabelku by méla mluvit jeji kvalita, ne jen znacka.
Vyslednd produkce ma punc ¢eského kvalitniho zbozi. Individudlni ptistup k zdkaznikiim
a spojeni vyroby s kvalitnim kovanim s garanci kvality. Nakup materialdi pouze od kva-
litnich ¢eskych (popft. evropskych do budoucna) vyrobcet a eliminace nekvalitnich mate-

rialit ze zemi mimo Evropu.

W — slabé stranky (weaknesses)

Bezpodminecné nejslabsi strankou podnikéni je zacinajici podnikatel bez zkuSenosti. Pte-
devsim ale bez jakékoliv vybudované funkéni distribuéni sité dodavatelll a odbérateld,
tedy i zakaznikd. Dale také nova provozovna bez vybudovaného jména ¢i prestize. Spe-

cificky druh sortimentu mize vést k odhaleni slabin, nebo naopak velkého uspéchu. Sla-
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bou strankou se z pocatku stane také nizky pocet zaméstnanct s tim spojena nutnost out-
sourcingu nékterych sluzeb a potieba dalSiho vzdélavani v oblastech marketingu a ucet-

nictvi. To pfedstavuje vyssi vstupni ndklady zpoc¢atku podnikani.

O- prilezitosti (opportunities)

Velkou prilezitosti do budoucna je pro zacinajici podnik prezentace svych produktli na
veletrhu STYL a KABO, ktery se tradi¢né konéa na brnénském vystavisti. MoZnou pfile-
zitosti, diky prosklené obchodni pasaze ALFA, by mohla byt 1 prezentace vyroby pfimo
pred zakaznikem. Jednalo by zfejmé o né¢jaké mensi produkty jako penézenky apod. Za-
kaznik je zvidavy, diky tomu je mozné podnik 1épe zviditelnit. Ziskat a dostat se do pod-
védomi zékaznikd, je diky t€asti na trzich nebo jarmarku s prodejem rukodélnych vy-
robku také znac¢nou konkurencni vyhodou. K pomérné vét§imu zviditelnéni by mélo na-
stat po planovaném ziizeni elektronického obchodu a stranky na socialni siti. Kde bude
docileno propagace produktti na mistech, které svym zamétenim odpovidaji profilu cilo-
vého zdkaznika (fora, blogy, webové stranky). V dalSich letech samoziejmé moznost r0z-

Sifeni ptisobnosti do zahranici.

T — hrozby (threats)

S kazdou ekonomickou krizi by se zhorsila také finanéni situace obyvatelstva, kterd by
méla dopad na sniZeni obratu trzeb. Uraz &i dlouhodoba nemoc majitelky by zptisobovala
znaéné omezeni predevsim v rucni vyrobé. Diky nizké vyjednavaci sile dodavateli je také
hrozbou piipadna ztrata klicového dodavatele. Dale je také podstatné uvést neptiznivé

podnikatelské prostiedi a ¢asté legislativni zmény.

3.3.1 Numerické zpracovani SWOT analyzy

Z uvedené¢ SWOT analyzy ndm vyplyvaji silné stranky a ptilezitosti, na které je nutné se
zamg¢fit, aby byl vstup nového podniku na trh co nejhladsi a mél Sanci na uspéch. Silnych

stranek a ostatnich faktorti v rdmci jednotlivych ¢asti SWOT analyzy je vEétsi mnozstvi.

62



Proto pro numerické vypocty je vyhodnoceno 5 nejvyznamnéjsich prvka plsobicich v

kazdém poli na podnik nejvétsi vahou (34).

Tab. ¢. 9: Vyjadieni 5 nejvyznamnégjsich faktort jednotlivych ¢asti SWOT analyzy (34, vlastni zpracovani)

S1 originalita a jedine¢nost produktu
S2 flexibilita v poskytovani sluzeb

S3 rukodélna vyroba za uziti kvalitnich
komponent
S4 lokalizace prodejny

S5 individuélni ptistup

W1 novy subjekt na trhu

W2 provozovna bez vybudovaného jména
a prestize

W3 omezena kapacita vyroby

W4 omezenost na urc¢itou vékovou sku-
pinu
W35 nizky pocet zaméstnanct

O1 prezentace produktll na uspéSném
veletrhu

02 elektronicky obchod

O3 1cast na trzich, veletrzich

04 omezena kapacita okolnich vy-
robctl

OS5 rozsiteni plisobnosti do zahranici

T1 ptichod nového konkurenta
T2 zmény legislativy
T3 ztrata kli¢ového dodavatele

T4 ekonomick4 krize

T5 twraz, dlouhodoba nemoc majitelky

Abychom mohli hodnotit vdhu znaku, porovnavame vzajemnou diileZitost znak, ktera je

vyjadiena nésledujicimi hodnoticimi maticemi pro silné a slabé stranky. Je zvoleno tiis-

tupiiové hodnoceni. Skala hodnotici stupnice vypada nasledujicim zptisobem:

vvvvvv

o 1 tehdy, pokud je znak dulezitéjsi, nez znak porovnavany,

e 0,5 tehdy, pokud je vdha znak stejna,

e 0 tehdy, pokud je znak méné dulezity nez znak porovnavany (34).
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Tab. ¢. 10: Hodnoceni vahy silnych stranek (34, vlastni zpracovani)

Znak/porovnavany znak

S1 originalita a jedine¢nost produktu X 1 05

S2 flexibilita v poskytovani sluzeb

S3 rukodélna vyroba za uziti kvalitnich

komponent
S4 lokalizace prodejny
S5 individualni ptistup

S1 | S2 S3 S4

0 X 0
05 1 X
0 05 0O

1
0,5

1

X

0O 0505 05

S5
1
0,5
0,5

0,5
X

Vaha
Suma | (%)
3,5 35
1 10
3 30
1 10
1,5 15

Z tabulky hodnocenti silnych stranek je patrné, zZe nejvétsi vahu maji dva faktory. A t€mi

jsou originalita a jedine¢nost produktu spolu s rukod€lnou vyrobou za vyuziti kvalitnich

komponentti. Naopak z tabulky hodnoceni slabych stranek je ziejmé, Ze podnik celi roli

zadinajiciho hrace na trhu. Rovnéz také provozovna bez vybudovaného jména jsou pro

podnik nejsilngj$imi slabymi strankami. Je tieba se zaméfit na budovani a udrzeni dob-

rého jména na trhu a také udrzeni soucasnych a ziskani dalSich zdkazniki.

Tab. ¢. 11: Hodnoceni vahy slabych stranek (34, vlastni zpracovani)

Znak/porovnavany znak
W1 novy subjekt na trhu
W?2 provozovna bez vybudova-
ného jména, prestize
W3 omezend kapacita vyroby
W4 omezenost na urcitou vé-
kovou skupinu
W5 narocnost na kvalifikované
pracovniky

wl w2 W3

X 0,5 1
0,5 X 1
0 0 X
0 0 0
0 0 0,5

Tab. ¢. 12: Hodnoceni vahy pfilezitosti (34, vlastni zpracovani)

Znak/porovnavany znak
Ol1 prezentace produktl na ve-
letrhu
02 elektronicky obchod
O3 ucast na trzich, jarmarcich
04 omezena kapacita okolnich
vyrobct
O5 rozsiteni piisobnosti do za-
hranici

O1 02 (OX]

X 0 1
1 X 1
0 0 X
0 0 0,5
0,5 0 1
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0,5

W5

0,5
0,5

05
0,5

Vaha
Suma | (%)
3,5 35
3,5 35
1,5 15
0,5 5
1 10
Vaha
Suma | (%)
2,5 25
4 40
0,5 5
0,5 5
2,5 25




Z rozhodovaci matice pfilezitosti plyne, ze nejvétsi vahu ma faktor — elektronicky ob-
chod. Dale se pak o druhou pticku dé€li faktory — prezentace produktl na veletrhu a roz-
Siteni ptisobnosti do zahrani¢i tato skute¢nost je pro budouci vyvoj podnikéni nezbytna.
Tabulka hodnoceni hrozeb vypovida skutecnost, ze v ptipadé zhorSeni finan¢ni situace

zakazniki je spojen nezajem o zbozi. Dalsi hrozbou je mozny vstup konkurenta na trh.

Tab. ¢. 13: Hodnoceni vahy hrozeb (34, vlastni zpracovani)

Vaha
Znak/porovnavany znak Tl T2 T3 T4 T5 | Suma | (%)
T1 ptichod nového konkurenta | X 1 1 0,5 0 2,5 25
T2 zmény legislativy 0 X 05 | 05 0 1 10
T3 ztrata klicového dodavatele| O 0,5 X 0 0 0,5 5
T4 ekonomicka krize 0,5 0,5 1 X 0,5 2,5 25

T5 nedostate¢ny z4jem o nabi-
zeny produkt

3.3.2Hodnoceni intenzity vzajemnych vztahi

Pti hodnoceni intenzity vzajemnych vztahi, které vzajemné posoudi relevantnost a inten-
zitu vztahti jednotlivych pohledd, zejména S-O; S-T; W-O a W-T. Pro ucely této prace

byla zvolena vicestupiiovou Skéla 1 az 5. Kde:
o 0 — pro oznaceni zadny vztah,
o 5 —uzky vztah, dilezity,

o pro pozitivni vztah se voli kladné znaménko pro negativni zaporné (34).
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Tab. ¢. 14: Vzajemné ptisobeni faktort SWOT matice spolu s ohodnocenim (34, vlastni zpracovani)

S1 S2 S3 S4 S5 Suma W1 W2 W3 W4 W5 Suma

o1 4 2 3 3 1 13 1 -2 2 2 1 4
02 5 2 3 1 3 14 -3 4 4 1 -2 4
(OX] 3 1 4 0 2 10 -1 -2 2 3 1 3
04 1 2 4 2 2 11 2 1 2 -1 -1 3
05 5 2 4 3 2 16 1 4 5 1 4 15
Suma - 29
T1 -3 2 -2 -2 1 -4 4 -2 2 -1 1 4
T2 1 -1 0 0 0 0 2 1 1 2 3 9
T3 1 -3 1 0 0 -1 3 -1 1 -1 1 3
T4 2 -1 1 -1 0 -3 -2 3 2 -2 -2 -1
T5 -3 o -2 -1 0 -6 4 5 2 -2 -1 8
Suma -14 23

Z vySe uvedeného numerického zpracovani SWOT matice plyne, Ze by se klub mél za-
méfit na vyuziti svych silnych stranek, pro ziskani vyhody. To znamena rostouci strategii

ptistupu Maxi-Max.
e Maximaln¢ vyuzit svych silnych stranek a dobiti maxima trhu (34).
e Zaujmout ofenzivni podnikatelsky piistup (34).

e Vyuzit vSech piilezitosti silného postaveni (34).
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3.4 Diagram pricin a nasledki
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Obr. 2: Digram pfi¢in a nasledkii — mozny netspéch (27, vlastni zpracovani)
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4 NAVRH PODNIKATELSKEHO PLANU

Tato Cast bakaladfské prace je vénovana konkrétnimu podnikatelskému planu na zalozeni

spole¢nosti Brasnafstvi O gar ve mésté Brné.

4.1 Zakladni idaje o spole¢nosti

Na zakladé pravnich forem podnikéni, jez jsou popsany v teoretickém piistupu, je pro
navrhované podnikéni zvolena forma spole¢nosti s ru¢enim omezenym. Dlvodem této

volby je:
e pravnickd osoba plsobi stabilnéji a diveéryhodnéji,

e hodnota spolecnosti se v ¢ase bude zvySovat (mozZnost spole¢nost prodat ¢i piedat

potomktim),
e ruceni je do vyse nesplacené¢ho vkladu,
e moznost rastu spolecnosti,

e po skonceni podnikéni snadnéjsi pfevod, u zivnosti je nutno prodat veskery majetek.

4.1.1 Charakteristika Brasnarstvi O gar
Nézev: BraSnafstvi O’gar, S.r.0.

Sidlo: Brno - Stfed, PosStovska 8c

Provozovna: Rymice 140, Rymice

Pravni forma: Spole¢nost s ru¢enim omezenym
Zakladatel, majitel: Nikola Dudova

Zakladni kapital: 400 000 K¢

Piedmét podnikéni: Vyroba braSnaiskych, sedlarskych a podobnych vyrobka
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Obr. 3: Logo spole¢nosti (Vlastni zpracovani)

4.1.2 Exekutivni souhrn

Bra$nafstvi O’gar, s.r.o0. zahdji svou ¢innost v roce 2017 s imyslem vyplnit na trhu me-
zeru pramenici z nedostatku kvalitni rukodé€Iné prace na trhu kozeného zbozi. Na zakladé
marketingového vyzkumu je tato hypotéza potvrzena. Silna stranka podniku spociva v
kvalitnich sluzbach, produktech a dostate¢né vybavené provozovny. Pro odliseni se od
konkurence, jsou diferencovany produkty od ostatnich podnika pfedevs§im svym indivi-
dudlnim a profesiondlnim zpracovanim a ptistupem ke klientim. Zplsob jak tohoto za-
méru dosahnout je obsazen ptredevsim v komunikaci a rozsifeni povédomi o nové zalo-
zeném podniku. Popis a celkovy souhrn je detailnéji zpracovan na zakladé Podnikatelské

modelu Canvas viz kapitola 4.1.3.

4.1.3Podnikatelsky model (Canvas)

Podnikatelsky model poukazuje, jak jsou jednotlivé ¢asti projektu navzajem provazané.

Zakaznické segmenty

Podnik se rozhodl pro vyrobkové diferencovany marketing pro nasledujici 2 segmenty
zakaznikd, jinak heterogenniho trhu. Primarné se jedna o zdkazniky ve v€ku 31 az 50 let.
Tito 1idé jsou zodpovédni, velmi dobie spolupracuji a maji realné pozadavky. Navic vét-
Sinou jde o lidi, ktefi uZ nepecuji o malé déti a mohou se tak naplno vénovat kariéte. To
znamena jiz jisty karierni postup a také vzestup platového ohodnoceni. Nasledujici ta-

bulka uvadi mirny rist penéznich piijmi v domacnostech. Na obr. €. 4 je patrné zvyseni,
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kdy v roce 2012 domacnosti za odivani vydavali 4,7% tak v roce 2015 je to uz celych
6%. Preference tohoto segmentt je elegance a pohodli, které¢ uvadéji do pozadi diraz na
cenovou naro¢nost. Velkou roli zde také hraje osobni kontakt s produkty at’ uz na veletr-

zich ¢i pti spolecensko-kulturnich akcich.

Tab. ¢. 15 : Piijmy, vydaje a zivotni podminky domacnosti, Jihomoravsky kraj (38, vlastni zpracovani)

2010 2011 2012 2013 2014
Pocet domécnosti 442 544 447300 455469 460 702 465 687

Penézni pfijmy hrubé 159 905 169501 168287 173344 175 594

(K¢/osoba/rok)
Penézni pijmy Ciste 197651 141235 145634 150402 151841
(K¢/osoba/rok)
Tab.1c Typy doméacnosti STATISTIKA RODINNYCH UCTO
Skupiny spoffebnich vydani - priméry na osobu v K2 za mésic, struktura v %, indexy: stejné obdobi m.r. = 100 4, ctvrtleti 2015
- Z10ho domacnosh
w Zaméstnanci samoslaing | nezamést | dichodcl bez
celkem | bezdBi | s détmi Gnnjch nanjch EA denil
Priiméry na asobu v KE za mésic:
SPOTREBNI VYDANI (CZ-COICOR) 1072 10839 14803 8990 10809 7803 10858
01 Potraviny a nealkoholické napoje 2169 2069 2802 1727 2044 1689 2612
02 Alkaholické napoie, tabdk 337 321 541 79 308 7 2
03 Odivani 2 obuv 547 72 859 852 754 43 425
04 Bydleni, voda, energie, paliva 2180 1963 3050 1456 1907 209 2878
7 toho: z3kladni bydleni 2008 1827 2820 1365 1785 2028 2658
05 Bylows vybaveni, zafizeni domacnost opravy R 2 1009 604 802 7% 756
06 Zdravi 2 27 3 197 28 1" 3%
07 Doprava 1050 1167 1607 %2 1152 810 3
08 Posly a telekomunikace 450 465 617 304 487 w7 30
09 Rekreae a kullura 982 1084 1288 530 1006 548 881
10 Vaidlavini s 80 17 78 7 2 0
11 Siravovani a ubytovani 525 801 597 814 281 31
12 Ostatni zbo a sluzby 1354 143 2008 1172 1444 830 101
Struktura vydani v %:
SPOTREBNI VYDANI (CZ-COICOP) 1000 1000 1000 1000 1000 1000 100,0
D1 Poiraviny a nealkoholické napoje 72 19,1 189 192 189 76 240
02 Alkoholické napoje, tabik a1 30 a7 24 29 35 34
03 Odivini a obu 60 56 59 73 70 53 39
04 Bydlent, voda, energie, paliva 20,1 18,1 25 162 176 %9 %5
2 toho: zakladni bydicni 187 159 19,0 152 163 %0 245
05 Bylové vybaveri, zafizeni domacnosti: opravy 68 68 70 67 74 35 70
6 Fdravi 25 23 24 22 20 15 A6
07 Doprava 93 08 109 07 107 "7 6.7
08 Posty a telekomunikace 42 43 42 44 45 45 36
09 Rekreace 3 kuftura 9,1 96 87 103 93 70 8.1
10 Vadelavani 05 05 0,1 09 07 03 0,1
11 Sirawowdni a ubytovéni 49 55 41 66 57 36 29
12 Ostaini zbo# a shizhy 126 133 136 130 134 108 10,1

Obr. 4: Skupiny spotfebnich vydani (38)
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Pticemz druhou skupinu tvoii Zeny a muzi ve véku od 21 — 30 let. Pfedpoklada se, Ze
stale Cast¢jsi snahou mladych lidi je mit zajisténou kariéru pted tim, nez zalozi rodinu.
S tim souvisi vétsi mnozstvi finan¢nich prosttedkt a pro Brasnatstvi O’gar, s.r.0. velmi
internetu. Zakaznici tohoto segmentu maji pfevazné jako zasadni kritérium koupé cenovou

hladinu a atraktivni vzhled.

Nabizena hodnota

Ve vysledku se nabizena hodnota podniku mtize rovnat vyhodé¢, diky které jsou zédkazni-
kovi preference viici ur€itému podniku vétsi a maji tendenci se vracet a poskytovat kladné
reference dal. Cilové zdkaznikovi potieby ¢i poZzadavky budou uspokojeny pfedevsim je-
dinecnosti a originalitou zpracovani s tim zahrnut také vlastni design a fada vyrobki.
Soucasti nabizené hodnoty je i Sife sortimentu, kvalita komponenti a pivodnimi pomuic-

kami pro praci s kuzi.
Marketingové kanaly

Ziskani povédomi zakaznikl je v planu dosahnout Gcéasti na veletrzich, jako je veletrh
STYL a KABO. A nésledn¢ bude vedena intenzivni kampai na internetovych strankach
a socialnich sitich. U socialnich siti je kladen diraz vytvofit dvousmérnou komunikaci,
ktera funguje na jednoduchém principu. Dnesni generace mladych lidi ve veku 21-30 let
ma rada riizné propriety a vzorky a je ochotna je sménit za svou urcitou aktivitu na inter-
netu. Ten nejlepsi by mohl ziskat i samotnou kabelku. Soustfedéni na vizualni stranku
vSech marketingovych kanali je zcela zasadni. Obousmérnd komunikace se samotnymi
fanousky a jejich aktivitou, kdy majitelka potazmo spravkyné stranky, tuto aktivitu ihned

zvefejni. Primarné se jedna o fotky, které lidé posléze posilaji s jednotlivymi vyrobky.

Vztahy se zakaznikem

Snahou podniku je zejména vybudovani a udrZeni si zadkaznikt. Individualni a osobni
ptistup, zasilani aktualnich novinek skrze email apod. Ochota a znalost je klicova pii zod-
povidani dotazii ze strany zakaznikil. Skala nabidky rukodélnych vyrobkii do budoucna

je ruznoroda. Moznost zhotoveni kozeného vyrobku dle piani zakaznika. Kone¢nou po-
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skytovanou hodnotou pro zakaznika neni zhotoveni vyrobku, nybrz navazani dlouhodo-
bého vztahu. A postupné utvrzovani zakaznika v tom, ze je pro néj jako jednotlivce vy-

hodnéjsi dat prednost kvalité pied nepotifebnou az nepiehlednou kvantitou.
Zdroje prijmu

Mezi zakladni pfijmy podniku je zafazen piijem za prodej rukodéIlné kozené galanterie.
Zdroje pfijmu jsou vice rozepsany v kapitole ¢. 4.5.3.

Kli¢ové zdroje

Kli¢ové zdroje BraSnarstvi O gar, s.r.0. Ize zatadit do tii kategorii. Financnim zdrojem je
pocateéni zékladni kapital vlozeny do podniku samotnou majitelkou. Podstatné a diilezité
zdroje tvofi lidské zdroje, které v pfistupu a chovani k zadkaznikovi ma vliv na celkovy
dojem zéakazniki o podniku. Jedna se v prvni fadé o prodavace na prodejné ale samozie-
jme také o samotnou majitelku, jakozto vedouci prodejny, ktera navazuje se zakazniky

pripadnou dlouholetou spolupraci. Fyzickymi zdroji jsou osobni vyrobni prostory, stroje

a rucni nastroje pro vyrobu kozené galanterie, dale budova prodejny.
Kli¢ové aktivity
Mezi nejdilezitéjsi ¢innosti, které musi podnik vykonavat, aby fungoval, patii primarné

rukodélna vyroba kozené galanterie za vyuziti kvalitnich komponent a neustalého sledo-

vani soucasného trendu ovSem ve zdravé mife.

Dale se podnik zaméii na vizualni stranku podniku na internetu. Clanky a videa z vyroby,
akci v aktualizované podob¢ na socidlnich sitich a zaroveinl na strankach. DileZitym hle-
diskem vybéru jsou také kladné zkuSenosti z minulosti, kdy se jednalo o mensi jednora-

zove objednavky.

Klic¢ovi partneri

Prvotnim partnerem je pro podnik pan Ing. Pavel Hrdina, ktery ma dle katastru nemovi-
tosti, vlastnické pravo k nemovitosti, kde je planovano zfizeni prodejny. Jedna se objekt
¢. p. 8c na ulici Postovské ve mésté Brné a to m. ¢.: Brno-stied, v tomto objektu se jedna

0 pronajem.
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Kli¢ovymi partnery jsou pak dodavatelé komponenti pro zpracovani kozenych kabelek.
Dodavatelé jsou zminény v tabulce €. 5. Jsou vybrani na zékladé lokalizace jejich ptiso-

beni a plisobeni Brasnarstvi O’gar, S.r.0., pro minimalizaci nédkladl na pfepravu.

Naklady

Mezi nédklady spolecnosti je zahrnut predevsim ndjem prostoru prodejny, inkaso, vyba-
veni prodejny potiecbnym materialem, nakup materialu, internet a telefonni poplatky, na-
klad na zhotoveni webovych stranek, ndklady spojené s marketingem a propagaci, na-
klady na mzdy, naklady na zalozeni a s tim spojen ndkup ochranné znamky v ramci spo-

leCenstvi EU.

Aplikace metody Canvas pro podnik Brasnatstvi O’gar s.r.0. je ptilozeno v piiloze 3.

4.1.4 Popis podniku

Shrnuti zakladnich informaci o zacinajicim podniku. Jeho nazev, lokalizaci, pracovni
doba a pocet zaméstnanct.. Celkové zhodnoceni popisu podniku je taktéz detailnéji obsa-

zeno v kapitole 4.1.3. Podnikatelsky model (Canvas).

Nazev

Pro splnéni zékladnich pozadavkd, kterymi jsou zapamatovatelnost, lehka vyslovnost a
pfedevsim vyjadieni podstaty ¢innosti podniku, byl zvolen nazev O’gar. Nazev je sloZen
z tzv. tautonyma (chlapec — ogar — synek). Pochazi z Valasska jako samotné kozeluzny a

vyroba brasnafského zbozi.

Umisténi prodejny

U prodejny je pocitano s umisténim v samotném centru Brna a to v Palaci Alfa - Postov-
ska 8c (ptizemi), ktery je funkcionalistickou pasazi s ochozovou galerii, spojujici brnén-
skou ulici Janskou a Postovskou s Naméstim Svobody. Tato nemovitost ma momentalné
volné prostory k pronajmu. Prodejna je lehce pfistupna diky umisténi v ptizemi a lehce

viditelna a rozpoznatelna z ulice, jelikoz ma vylohu do centra.
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Obr. 5: Umisténi prodejny (26)

=

Pracovni doba

Prodejna na namésti Svobody ma planovanou oteviraci dobu 42,5 hodin tydné tedy (12:30
— 13:00, doba odpocinku). Celkové tedy 170 hodin mési¢né€, v dopolednich hodinach

bude na prodejné 1 osoba a v odpolednich hodinach osoby 2 z diivodu potfadani prohlidek
1 workshopt — tedy zazitkd, po kterych lidé touzi.

Tab. €. 16: Pracovni doba (Vlastni zpracovani)

Den Pracovni doba
Pondéli, stieda, ¢tvrtek 8:00-17:30
Utery, patek 8:00 - 15:00
Sobota 8:30 - 11:00
Tab. €. 17: Pocet odpracovanych hodin (Vlastni zpracovani)
Pracovni pozice Pocet zamést- Celkem tydné Celkem mési¢né
nancu (hod) (hod)
Majitelka, \_iedoum pro- 1 40 160
dejny
Prodavac 1 40 160
Celkem

320
Pokud tedy nékdo onemocni, z tabulky ¢. 19 vyplyva 150- ti hodinovy mési¢ni fond
na pokryti.
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4.2 Obchodni a marketingovy plan

Pfi vstupu na trh a v pocatcich podnikani zacinajiciho podniku je potfebnou a nedilnou

soucasti k uspéSnému podniku propracovana marketingova strategie.

Cili marketingové strategie spolecnosti Brasnaistvi O gar s.r.0. pfi vstupu na trh jsou:
e Informovat potencionalni zékazniky o otevieni nového obchodu.

e Vyhody spojené s ndkupem v nasi ,,kamenné* prodejné.

e Dat zakaznikovi diivod se nadale vracet a poskytovat kladné reference dal.

e Prezentovat své vize a cile.

O dodavatelich je zminéno v kapitole ¢. 3.4. Marketingova strategie se podstatné odviji
od primarnich vysledkli marketingového prizkumu. Marketingovy plén je vyjadien po-

moci prvkl 4P marketingového mixu podniku.

4.2.1Popis produktu a sluZeb

Kamenna prodejna ma v imyslu nabizet a proddvat zvlasté rucné $ité kabelky a brasny
spolu s dopliikovym sortimentem kozené galanterie, jako jsou penéZenky, galanterni

pouzdra a obaly.

Veskeré zbozi je vyrobeno ze zdravotné nezavadnych materiald, je velmi kvalitniho pro-
vedeni a nabizi zakaznikovi potiebny komfort pti noseni. Na produkty podniku je v sou-
ladu se zdkonem poskytovéna dvouletd zaruka na vraceni ¢i vyménu. Zamestnanec ob-
sluhujici zakazniky v prodejné bude odborné proskolen a bude schopen poskytovat cenné
rady, jak se zbozim zachazet, jak jej oSetfovat piipadng, cemu vyrobek zbytecné nevysta-
vovat apod. Komunikace s dodavateli, je klicova stejné tak jako spravné nacasovani a

v€asné objednavky. Dostupnost daného zbozi je nutna v zacatcich podnikéni.

Poptavku a zajem zakaznikl po tomto druhu vyrobkt ovliviiuji nejvice nasledujici fak-
tory: design produktu, cena, kompatibilita s ostatnimi produkty, hloubka a Sife sorti-

mentu, obal apod.
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4.2.2 Distribuce vyrobki

Rukod€Iné vyrobené zbozi je zpocatku nabizeno v prodejn¢ podniku a to ptfimo konco-
vym zakaznikim. Skladovano je v malém mnozstvi na prodejné a ve zbylé mite v provo-

zovné podniku v Rymicich.

Obaly

Obalem produktu je jutova taska. Juta je ekologickym
produktem a zaroven je i dobfe recyklovatelna. Je to
100% ekologické bio vlakno. Juta je jednou z ekologic-
kych alternativ. Popularni je v severni Americe a svého
boomu se jiz dockala i u nas v Evropé. V Ceské repub-
lice se popularita Juty neustale rozsifuje. Celosvétove
se juta vyuziva predevsim jako zdroj textilniho vldkna,
ze kterého se vyrabi rizné textilni vyrobky. Disponuje

1 UV ochranou, nizkym teplotnim vedenim a antistatic-

kymi vlastnostmi (41).
Obr. 6: Obal produktu, jutova taska (41)

4.2.3 Cenova politika

Cena takto rukodélné zpracovaného vyrobku se odviji dle velikosti objedndvek a poctu
jednotlivych komponent. Podnik nema za cil sledovat pouze cenu konkurence, ale piede-
v§im se hodla snazit soustiedit na naklady na pofizeni a jakost materialu. Jejich nejefek-
tivngjsi snizeni za pfedpokladu splnéni pozadované jakosti apod. Primérnd marze vy-
robk je stanovena na 60 % a to piedevsim kvuli naro¢nosti pii zpracovani, zahrnuta zde
je 1 Casova narocnost. Kvalita vyrobkd zpracovanych takto rukodé€Iné je v soucasnosti

ocefniovana vysokymi marzemi.

4.2.40dhad trZeb spole¢nosti

V nasledujici tabulce jsou vypocitany trzby pro jednotlivé mésice v prvnim roce podni-
kani. Provoz podnik zahaji v lednu 2017. Pfi uplatnéni primérnych cen u rukodélnych
vyrobkll by se pohybovala marze ve vysi 60 %. Primérna cena produktu pro odhad trzeb

je tedy stanovena na 2 983 K¢.
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Tab. ¢. 18: Odhad trzeb pro 1. rok podnikani, optimisticka varianta (Vlastni zpracovani)

Meésic

Leden
I,JIIOI'
Biezen
Duben
Kvéten
éerven
C‘ervenec
Srpen
Zarxi
Rijen
Listopad

Prosinec

Produkt

Damska galanterie
Panska galanterie
Déamska galanterie
Péanska galanterie
Déamska galanterie
Panska galanterie
Damska galanterie
Panska galanterie
Damska galanterie
Péanska galanterie
Damska galanterie
Péanska galanterie
Damska galanterie
Péanska galanterie
Damska galanterie
Péanska galanterie
Damska galanterie
Péanska galanterie
Damska galanterie
Péanska galanterie
Damska galanterie
Panska galanterie
Damska galanterie
Péanska galanterie

Trzby za mésic
v K¢é

53 694 K¢
44 745 K¢
53 694 K¢
41 762 K¢
50 711 K¢
47 728 K¢
44 745 K¢
44 745 K¢
56 677 K¢
44 745 K¢
53 694 K¢
41 762 K¢
50711 K¢
41 762 K¢
56 677 K¢
50711 K¢
77 558 K¢
68 609 K¢
89 490 K¢
74 575 K¢
95 456 K¢
80 541 K¢
119 320 K¢
107 388 K¢

CELKEM trzba v 1. roce podnikani

Celkem za
mésic v K¢

98 439 K¢

95 456 K¢

98 439 K¢

89 490 K¢

101 422 K¢

95 456 K¢

92 473 K¢

107 388 K¢

146 167 K¢

164 065 K¢

175997 K&

226 708 K¢

1 491 500 K¢

Tab. €. 19: Odhad trzeb pro 1. rok podnikani, realisticka varianta (Vlastni zpracovani)

Meésic

Leden

Unor

Produkt

Déamska galanterie
Péanska galanterie
Déamska galanterie
Péanské galanterie

Trzby za mésic
v K¢

38 779 K¢
23 864 K¢
41 762 K¢
29 830 K¢
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Celkem za
mésic v K¢

Pocet za-
kazniki za
mésic opti-

misticka

varianta
18

15
18
14
17
16
15
15
19
15
18
14
17
14
19
17
26
23
30
25
32
27
40
36
500

Pocet zakaz-
niku za mésic,

realisticka va-

62 643 K¢

71 592 K¢

rianta
13

8
14
10



. Déamska galanterie 41 762 K¢ 5 14
Brezen o 35796 K | o8 KE 12
Déamska galanterie 44 745 K¢ 5 15

Duben Panska galanterie 38 779 K¢ 83524 K¢ 13
. Déamska galanterie 50 711 K¢ 5 17
Kveéten e —— 38779Ks S0 40Ke 13
v Damské galanterie 47 728 K¢ 5 16
Cerven i — 41762Ks S A0Ke 14
v Déamska galanterie 50 711 K¢ 5 17
Cervenec  yarmmytamm—— s762Ks  2AT3KE 14
Déamska galanterie 59 660 K¢ 5 20

STREN  Eomm—— s0711 Ke ~ 10371KE 17
. Damské galanterie 71 592 K¢ 5 24
Zari Péanska galanterie 56 677 K¢ 128269 K¢ 19
... Déamska galanterie 77 558 K¢ 5 26
Rijen Péanska galanterie 68 609 K¢ 146 167 K¢ 23

) Déamska galanterie 86 507 K¢ 5 29
Listopad Péanska galanterie 80 541 K¢ 167048 K¢ 27
) Damské galanterie 116 337 K¢ 5 39
Prosinec Péanska galanterie 107 388 K¢ 223725 K¢ 36
CELKEM trzba v 1. roce podnikani 1 342 350 K¢ 450

Tab. ¢. 20: Odhad trzeb pro 1. rok podnikani, pesimisticka varianta (Vlastni zpracovani)

Meésic Produkt Trzby za mé-  Celkemza  Pocet zakaz-

sic v K¢ mésic v K¢  niki za mésic

pesimisticka

varianta

Leden Damska galanterie 14915 K¢ 23 864 K¢ 5)
Péanska galanterie 8 949 K¢ 3
Unor Damska galanterie 20 881 K¢ 35 796 K& 7
Péanska galanterie 14 915 K¢ 5)
Biezen Damska galanterie 29 830 K¢ 53 694 K& 10
Péanska galanterie 23 864 K¢ 8
Duben Damska galanterie 32 813 K¢ 62 643 K& 11
Péanska galanterie 29 830 K¢ 10
Kvéten  Damska galanterie 44 745 K& 83 524 K¢ 15
Panska galanterie 38 779 K¢ 13
Cerven Damska galanterie 53 694 K¢ 95 456 K& 18
Panské galanterie 41 762 K¢ 14
Cervenec  Damska galanterie 38 779 K¢& 68 609 K& 13
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Péanska galanterie 29 830 K¢ 10

Srpen Damska galanterie 32 813 K¢ 65 626 K& 11
Péanska galanterie 32 813 K¢ 11

ZAa¥i Damska galanterie 59 660 K¢ 104 405 K& 20
Péanska galanterie 44 745 K¢ 15

Rijen Damska galanterie 56 677 K¢ 110 371 K¢ 19
Péanska galanterie 53 694 K¢ 18

Listopad Damska galanterie 74 575 K¢ 143 184 K¢ 25
Péanska galanterie 68 609 K¢ 23

Prosinec  Damska galanterie 98 439 K¢ 196 878 K¢ 33
Péanska galanterie 98 439 K¢ 33

CELKEM trzba v 1. roce podnikani 1 044 050 K¢ 350

V odhadu trzeb podnik vychézi také ze zjisSténych udaji od konkurenénich prodejcti ru-
kodé€lné kozené galanterie. Na zakladé rozhovoru s vybranymi prodejci je také zjisténo,
ze nejvetsi frekvence nakupu rukodélnych vyrobku je samoziejmé pred Vanoci. Kdy uz
od zafi jsou zakaznici schopni hledat vhodné darky k Vanoctim. Dalsim podkladem pro

zpracovani odhadovanych trzeb jsou informace ziskané skrze dotaznik.

4.2.5Propagace

Podnik mé& v timyslu se prezentovat online reklamou a to formou vlastnich webovych
stranek. DlleZitym zdrojem informaci pro zakazniky budou internetové stranky spolec-
nosti, které budou strategicky navrzeny webdesignerem. Potiebné informace — ptedsta-
veni spolec¢nosti, prodejni dobu, umisténi prodejny a kontakty, popis nabizenych pro-
dukti s cenou, ptipadné ak¢éni nabidky a odkaz na stranku socialni sit¢ Facebook.
Vsechny tyto informace se objevi k dispozici aktuln€ na strankach. Tyto informace jsou
vkladany pravidelné také na profilu socidlnich siti. Hlavni pfednosti socialni sité¢ Face-
book je sdileni fotek, videi, moznost psani komentaii a zejména rychlé ptedani infor-

maci. Klicovou soudasti se do budoucna stanou reference od nasich klientu.

Déle je v planu na webovych strankach umistit formular pro sbér e-mailovych kontaktt
skrze sluzbu MAILCHIMP, ten nabizi velmi piehledné statistiky jednotlivych kampani a

pro newslettery dulezité grafy jako je open rate a click rate v zavislosti na Case a mist¢,
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kde byl newsletter otevien. Dullezitou véci je, ze do 2000 kontaktii a 12 000 mailt mesicné

je tato sluzba zcela zdarma.

Za vlozeni emailu (kontaktu) pak na dany e-mail je napiiklad zaslana poukéazka na nakup

v prodejné s 10 % slevou.

Odhadované naklady na reklamu jsou vyc¢isleny v tabulce naklada ¢. 21. Naklady na vy-
tvofeni FB stranky a INSTAGRAM reklamy jsou zahrnuty v cen¢ za tvorbu webu. Tento
zpusob zacileni je piedevsim pro cilovou skupinu podniku v rozmezi od 21 do 30 let.
Piispévky na téchto komunikacénich kanalech ma v timyslu vytvaret samotna majitelka.

Jedna se hlavné o fotografie produkti ale také fotografie a videa z procesu vyroby.

Spolec¢nost Brasnaistvi O’gar, s.r.o. vyuzije i moznost inzerce v MHD. V nasledujici ta-
bulce je sestavena cenova kalkulace jednotlivych forem reklamy. Ceny jsou uvedené za
jedno vlozeni plo$né inzerce na 1 mésic. Tento zptisob reklamy je pak zahajen pii otevieni

samotné prodejny v centru Brna.

Zaroven spole¢nost Brasnarstvi O’gar, s.r.0. oslovi potencialni zakazniky ptimo na svych
prodejnich akcich, v samotné prodejné a v ptilehlém okoli. Pfilakat a zaujmout by mohla

urcité také ukazka samotné vyroby mensich produktli kozené galanterie.

Dulezitou tlohu v ramci marketingové propagace hraje dale Podpora prodeje. V ramci
podpory prodeje je zakaznikovi nabidnuta ¢lenska karta, z které bude mozno posléze ¢er-

pat jisté vyhody.

Moznost inzerce v tisku zatim neni brana v Gvahu, vzhledem K nizké pravdépodobnosti
uspéchu, Zze by zakazniky tato forma reklamy oslovila. Dulezity aspekt je také ten, Ze

druhy den uz tisk neni aktualni a zadkaznik uZ nema tendenci do néj nahlizet.

Tab. ¢. 21 : Odhadované naklady na reklamu pro 1. rok podnikani (Vlastni zpracovani)

. Naklady
Forma propagace Format colkem
, 210x297mm (A4), digitisk CMYK ,
Letaky 200 ks 1 484 K¢
Vizitky 90 x 50 mm 1000 ks 800 K¢
Reklamni karty v zavésnych oboustranna karta o rozméru 126 x 4 500 K&

madlech MHD Brno v¢. tisku 70 mm 500 ks
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Letak ve vozidle MHD Brno v¢.

Tisky A4 200 ks 2 884 K¢

tvorba webovych stranek, v¢. promo
videa a stranek na socialnich sitich

CELKEM 36 668 K¢

Webové stranky 27 000 K¢

4.3 Vyrobni plan

Zacina uréitym priazkumem trhu pak zapocat fezanim kuzi do pozadovanych tvarid a je

zakoncen zhotovenim finalniho produktu. Obsahuje 6 ¢innosti.

4.3.1Vyrobni proces

V soucasnosti je zndma narocnost vyroby pro 4 zakladni modely, tedy Panska kabelka,
Sottrek a Classic dale Damska kabelka Psanicko a Classic (Viz. v pfiloze 6). Bude-1i bran
v uvahu rozsah prace od zkompletovani prototypu po usiti, trva tato prace vzdy s piipust-

nou odchylkou +- 5%.

Tab. ¢&. 22: Casova naro¢nost vyroby produktu (Vlastni zpracovani)

¢. Cinnost I (hodiny)

1 Rezani kiizi do pozadovanych tvart 0,5

2 Sesiti jednotlivych dilch 2

3 Osazeni zipy 0,25

4 Osazeni nytd a spon 0,25

5 Zatfeni hran kuzi 0,25

6 Docisténi finalniho vyrobku 0,25
CELKEM 3,5

Denné je mozno zhotovit 2 kabelky v ramci 8 hodinové pracovni doby. Z vypoctu je
zfejmé, ze pii primérnych 22 pracovnich dnech mésice je produkéni kapacita jednoho

zamé&stnance minimalné pro prvni 3 roky ¢innosti dostacujici.
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Tab. ¢. 27: Casova naroénost vyroby (Vlastni zpracovani)

Model Cas (hod)
Panska kabelka Sottrek (0,23 x 0,27 x 0,05) 3
Péanska kabelka Classic (0,25 x 0,32 x 0,07) 4
Damska kabelka Psanicko (0,18 x 0,25 x 0,02) 2,5
Déamska kabelka Classic (0,23 x 0,30 x 0,05) 4

V této fazi je vyroben produkt, ktery je prostorové nenaro¢ny a je proto mozné jej skla-

dovat v jedné z mistnosti osobniho bytu majitelky.

4.4 Organizacni plan

Organizaéni struktura podniku je jednoducha, tvofti ji dva lidé. Majitelka Nikola Dudova
spolu s prodavacem. Za piedpokladu, Ze bude podnik v budoucnosti prosperovat, je brano

V tvahu piijeti dalSiho zaméstnance.

Rozd¢€lené kompetence: Majitelka a vedouci prodejny — Jednani s dodavateli, zakazniky,
dohody o outsourcingu, celkové finanéni planovani a zaroven zajistuje marketingovou

oblast za¢inajiciho podniku.

Prodavac — kvalifikovany pracovnik s minimalné 3 letou praxi v oblasti obchodu a pro-
deje. Jeho pracovni naplni je zejména, kontrola dodaného zbozi, inventarizace zasob, oce-
néni zbozi dle daného zadani. Prodej a komunikace se zakazniky ale také zakladni tklid

na prodejné.
4.4.1 Odménovani
V ptipadé€ event marketingu a jinych promotion akci se poc€itd s pfizvanim team lidi, nej-

Castéji 2, ktefi pracuji pro podnik na zdklad¢ dohody o pracovni ¢innosti.

Osobni naklady zaméstnanci tohoto zacinajiciho podniku jsou detailnéji zpracovany

Vv ptiloze 5.
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Tab. €. 23: Celkové naklady na mzdy/mésic a rok v 1. roce podnikani (42, vlastni zpracovani)

Super Hruba Cista Celkové Celkové
hruba mzda mzda mzdové roéni
mzda niaklady  mzdové na-
klady
Majitelka, ve- 0100 ke 15000 Ke  12405Ke 20 100 KE 241 200 K&
douci prodejny
Prodavac 16 100 K& 12000K& 10336 K& 16100 K 193 200 K¢
CELKEM 36200 K& 434 400 K&

4.5 Finanéni plan

Zde jsou podrobn¢ rozepsany zakladaci, pofizovaci a ostatni vydaje. Dale je zpracovana

rozvaha spole¢nosti, plan ziskl a ztrat a plan cash-flow.

4.5.1 Rozvaha

Zakladni kapital spolecnosti tvofi vklad vlastnika spolecnosti ve vysi 400 000 K¢ a bude
pfeveden na bézny Gcet. Zahajovaci rozvaha Brasnafstvi O’gar, s.r.o. k 01. 01. 2017 je
nasledujici.

Tab. €. 23: Zahajovaci rozvaha Brasnafstvi O’gar, s.r.o. (Vlastni zpracovani)

AKTIVA Stav (K¢)
AKTIVA CELKEM 400 000
Pohledavka za upsany zakladni kapital 0
Stala aktiva 237 000
Dlouhodoby nehmotny majetek 0
Dlouhodoby hmotny majetek 237 000
Dlouhodoby drobny majetek 0
Obézna aktiva 163 000
Zasoby 110 000
Dlouhodobé pohledavky 0
Kratkodobé pohledavky 0
Kratkodoby finan¢ni majetek 53 000
Ostatni aktiva 0
Casové rozliseni 0

PASIVA Stav (K¢)
PASIVA CELKEM
Vlastni kapital 400 000
Zakladni kapital 400 000
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Kapitalové fondy

Rezervni fondy, nedélitelny zisk a ostatni fondy ze zisku
Vysledek hospodateni minulych let

Vysledek hospodaieni bézného ticetniho obdobi
Cizi zdroje

Rezervy

Dlouhodobé¢ zavazky

Kratkodobé¢ zavazky

Bankovni véry a vypomoci

Ostatni pasiva

Casové rozliseni

Tab. &. 24: Rozvahy v K¢ na rok 2017 az 2019 (Vlastni zpracovani)

AKTIVA 2017
AKTIVA CELKEM 607 061
Pohledavka za upsany zakladni kapital 0
Stala aktiva 175 500
Dlouhodoby nehmotny majetek 0
Dlouhodoby hmotny majetek 175 500
Dlouhodoby finanéni majetek 0
ObéZna aktiva 431 561
Zasoby 95 531
Dlouhodobé pohledavky 0
Kratkodobé pohledavky 75 400
Kratkodoby finan¢ni majetek 260 630
Ostatni aktiva 0
Casové rozliseni 0
PASIVA

PASIVA CELKEM 607 061
Vlastni kapital 502 111
Zakladni kapital 200 000
Kapitéalové fondy 200 000
Rezervni fondy, ned¢litelny zisk a ostatni fondy 0
ze zisku

Vysledek hospodateni minulych let 102 111
Vysledek hospodateni bézného tcetniho obdobi 0
Cizi zdroje 104 950
Rezervy 0
Dlouhodobé zavazky 0
Kratkodobé zavazky 104 950
Bankovni ivéry a vypomoci 0
Ostatni pasiva 0
Casové rozliseni 0
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2018
950 877
0
114 700
0
114 700
0
836 177
168 800
0
123 520
543 857
0
0

950 877
775 647
200 000
200 000

0

102 111
273 536
175 230
0
0
175 230
0
0
0

400 000

O OO OO O0OO0OOoOOoOo

2019
1316 687
0
419 100
0
419 100
0
897 587
250 000
0
245 000
402 587
0
0

1316 687
1115 237
200 000
200 000
0

330 047
385 190
201 450
0
0
201 450
0
0
0



4.5.2 Plan nakladi pri zaloZeni spole¢nosti

Ostatni ziizovaci néklady jsou od 1. 1. 2016 zruSeny a veskeré ziizovaci vydaje se uctuji
piimo do nakladu, nejCastéji na ucty 518 (notaiské sluzby). Predstavuji vydaje v samém
pocatku podnikani. Jedna se o ndklady pii sepsani zakladatelské listiny u notafe, poplatek

za vypis z rejstiiku trestll, poplatek za ohlaSeni Zivnosti.

Tab. ¢. 25: Néaklady na zaloZeni spoleénosti, ceny jsou uvedeny véetné DPH 21 % (Vlastni zpracovani)

Niklady na zaloZeni spolec¢nosti

Ukon Castka
Sepsani zakladatelské listiny u notare 4 000 K¢
Ovéteni podpist a listin 200 K¢
Vypis z rejstiiku trest 200 K¢
Vypis z katastru nemovitosti 200 K¢
Névrh na prvni zépis do obchodniho rejstiiku 5000 K¢
Bankovni poplatky za ucet pro slozeni zdkladniho kapitalu 0 K¢
Vypis z obchodniho rejstiiku 200 K¢
Vypis z zivnostenského rejstiiku 1 000 K¢
Ochrannd znamka v rdmci spolecenstvi EU 8 000 K¢
CELKEM 18 800 K¢

Do prodejny je nutné nakoupit zbyvajici vybaveni. Seznam pofizenych véci je uveden v

tabulce ¢. 32 nize.

Tab. ¢. 26: Naklady na vybaveni prodejny (Vlastni zpracovani)

Néazev polozky Cenazalks  Mnozstvivks Celkova cena

Registra¢ni pokladna 5480 K¢ 1 5480 K¢
Etiketovaci klesté 800 K¢ 1 800 K¢
Cenové kotouce 500 etiket 10 K¢ 3 30 K¢
Stal 1010 K¢ 1 1010 K¢
CELKEM 7 320 K¢
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4.5.3 Zakladatelsky rozpocet

Disponibilni finan¢ni zdroje pro realizaci zaméru jsou jednou z podminek K dosazeni
uspéchu podniku. Mimo naklady souvisejici se zaloZzenim je potieba jesté zajistit vyba-

veni do prodejny. Rozpocet je hodnotovym vyjadienim planu.

Tab. €. 27: Seznam vybaveni vlozeného do podniku (Vlastni zpracovani)

Polozka Castka
Osobni automobil 190 000 K¢
Sici stroj Adler 20 000 K&
Nastroje na kazi 5000 K¢
Tiskarna + skener 5 000 K¢
Notebook 15 000 K¢
Mobilni telefon 2 000 K¢
CELKEM 237 000 K¢

Majitelka vlozi do podniku pii zalozeni jednak vybaveni, kterda ma ve vlastnictvi v hod-
noté 237 000 K¢, a jednak finan¢ni ¢astku ve vysi 53 000 K¢, kterd bude vlozena na
bankovni ucet. Disponovat v ptipadé nutnosti jistymi penéznimi prostiedky je brano jako

samoziejmost.

Cinnosti podniku je prodej vlastnich vyrobkd, je tedy dileité, naskladnit alespoti zlomek
prepokladaného sortimentu, pted startem Cinnosti. Optimalni vySe zasob je proto vycis-
lena na 149 150, coz odpovida zhruba 50 kust zbozi. Kalkulace je sestavena dle primér-
nych cen jednotlivych druhii zboZi. V dalSich letech Cinnosti se predpoklada nakup ma-

terialu vyssi a tmérny celkovému poctu zakaznikd.

4.5.47Zdroje financovani

Co se tyce financovani podnikatelskych aktivit, je rozhodnuto pro financovani z vlastnich
zdroji. Jedinym vkladem je tedy vklad majitelky spolecnosti, ktery jako soukromy kapital

vstupuje do zakladniho kapitalu spolecnosti, a to v celkové vysi 400 000 K¢.

Zakladani zcela nové spole€nosti a navic absence zkusenosti s podnikanim jako takovym,

nese jen velmi malou pravdépodobnost, ze by se podatilo pro podnik ziskat od banky
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uvér. Z téchto divodu je pro spolecnost nejjednodussi a také nejvyhodnéjsi financovani

podnikatelského planu z vlastnich zdroji.

4.5.5Kalkulace primych vyrobnich nakladi jednotlivych modela

Jednotlivé kalkulace pfimych nakladi zahrnuji materialovou spottebu pro vyrobu proto-
typu, vysledného produktu, tedy kiizi, niti, prezek, prichodek v¢etné usitého obalu. Dalsi
polozkou je prace v rozsahu lepeni, $iti a fezani, ktera je stanovena pausalni ¢astkou pro
jednotlivé modely kozené galanterie dle naro¢nosti. V této poloZce je zahrnuta mzda,
amortizace technologického vybaveni i energie pro jeho provoz. Déle kozeny stitek s vy-

razenym logem spolu s kontaktnimi informacemi spole¢nosti.

Dale je tfeba k ptimym nékladiim pfipocist nepiimé, rezijni ndkladové polozky. V tthrnu
¢ini predpoklad rezijnich naklada za prvni rok 96 000,-. Pocet vyrobenych vyrobki bez
ohledu na vyrobni fadu ¢ini celkoveé 500 ks. Na 1ks vyrobku tedy ptipada nadkladova po-

lozka rezie asi 192 K¢&.

Tab. ¢. 28: Kalkulace na jednotlivé produkty (Vlastni zpracovani)

Piimé / nepfimé  Panska ka- Panska ka- Damska ka-  Damska ka-
naklady (K¢)  belka Soturek Dbelka Classic  belka Psa-  belka Classic
(0,23x0,27x0,  (0,25x0,32x0, nicko (0,23x0,30x0,
05) 07) (0,18x0,25x0, 05)
02)
Kize v¢. Barveni 1 100,00 1 250,00 742,00 1 150,00
Spotieba nité 12,00 13,00 10,00 13,00
Mosazné pri-
chodky 4,56 4,56 - 4,56
Mosazné prezky 60,00 30,00 - 30,00
Buldog - magne- 3,15 3,15 6,30 3,15
tické zapinani
Zip WS 20 9,56 9,56 - 9,56
Spotieba lepidla 23,00 25,00 12,00 24,00
Sgal (utovy pyt- 10,00 10,00 10,00 10,00
Stitek / etiketa 12,00 12,00 12,00 12,00
Prace v rozsahu
Siti, lepeni a fe- 500,00 650,00 300,00 450,00

zani kuzi
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Ostatni rezijni

nikiady 192,00 192,00 192,00
Uplné viastni 1 926,27 219927 1284.30
naklady

RIS (3707 9,63 11,00 6,42
ceny)

Marze 60% 3 082,03 3 518,83 2 054,88
Cena CELKEM

S 3729,26 4257.79 2 486,40

192,00

1 898,27

9,49
3037,23
3675,05

Nize jsou vy¢isleny mési¢ni a ro¢ni naklady pro prvni rok ¢innosti, tedy na chod kamen-

ného podniku a informaénich internetovych stranek. Déle u spole¢nosti Equa bank je zfi-

zen bankovni ucet. Bézny ucet zdarma bez podminek.

Tento produkt je vybran na zakladé zkuSenosti s osobnim Gétem. Banka ma vybéry z

bankomatt kterékoli pobocky zdarma. Pro piedejiti rizik a jejich dopadti na spoleénost,

je provozovna pojisténa u spoleénosti GENERALI na pojistnou ¢astku ve vysi 2 000 000

K¢. Komplexni majetkové pojisténi TOpGEN uréené pro malé a stiedni podnikatele (38).

Zde se jedna o vys$i variantu pojisténi. Ro¢ni ¢astka 1 540 K¢ bude splacena kazdy rok

ctvrtletné ve vySce 385 K¢.

Tab. ¢. 29: Provozni naklady spolecnosti 1. rok podnikéni (Vlastni zpracovani)

Provozni naklady

PoloZka M¢ésiéni ndklady
Néjemné v¢. Inkasa 8 000 K¢
Reklama 700 K&
Internet 450 K¢
Telefon 800 K¢
PojiSténi provozovny GENERALI 128 K¢
Doména 13 K¢
Webhosting 100 K¢
Pohonné hmoty 4 500 K¢
Poplatek za parkovné v M. ¢.: Brno stfed 25 K¢
Poplatek za odpad 57 K&
Odpisy
CELKEM 14 773 K¢

88

Roc¢ni naklady
96 000 K¢
8 400 K¢
5400 K¢
9 600 K¢
1 540 K¢
150 K¢
1 200 K¢
54 000 K¢
300 K¢
680 K¢
38 000 K¢
215 270 K¢



4.5.6 Pravidelné se opakujici vydaje

Skladovani hotovych vyrobkl, nedokoncené vyroby a zbozi k prodeji je docasné v pro-
storu obytné jednotky podnikatelky. Tyto naklady jsou vyjadiitelné pouze oportunitnimi
naklady. Vyuzitim prostoru k pronajmu, je mozné ziskat asi 3500,-. Mistnost ovS§em neni
vyuzita jen pro ucely skladovani hotovych vyrobki, ovSem slouzi i pro ulozeni osobnich
véci podnikatelky, a proto je brana na zietel pouze polovina téchto implicitnich nakladi.
Naklady skladovani tedy v tuto chvili pfedstavuji 1750,-. Jak jiz bylo také zminéno, sta-
vajici prostory nebudou dostacujici ve chvili zvySeni produkce, a proto je planovan pie-
sun do vétsich prostor. To je spojenou s vystavbou nového skladu pro Brasnaistvi O’ gar,

S.I.0.

4.5.7Vykaz zisku a ztrat

Vykaz ziskl a ztrat je rovnéz predikovan na dobu tii let od zahajeni ¢innosti podniku. V
tomto horizontu zatim nejsou planované dalsi investice do obnovy ¢i rozsifeni areélu, v
ptipadé kladného vysledku hospodateni budou finanéni prostiedky znovu do podniku in-
vestovany v podobé dal$iho vybaveni ¢i ndkupu materidlu. Veskeré propocty vychazeji

ze soucasnych sazeb dani a poplatk.

Tab. &. 30: Vykaz zisku a ztrat pro roky 2017 - 2019 (Vlastni zpracovani)

Polozka 2017 2018 2019

Trzby za prodej zboZi 0 0 0
Néklady vynaloZené na prodej zboZi 0 0 0
Obchodni marze 0 0 0
Vykony 1342 350 1 650 000 1998 610
Trzby za prodej vlastnich vyrobki a sluzeb 0 0 0
Vykonova spotieba 704 449 814 554 979 320
Pfidana hodnota 637 901 835 446 1019 290
Osobni naklady 434 400 434 400 495 000
Dané a poplatky 14 600 0 0
Odpisy DHM a DNM 61 500 60 800 45 600
Trzby z prodeje DM a materidlu 0 0 0
Trzby z prodeje dlouhodobého majetku 0 0 0
Trzby z prodeje materialu 0 0 0
Zistatkova cena prodaného DM a mate- 0 0 0
rialu
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Zustatkova cena prodaného dlouhodobého

. 0 0 0
majetku
Ostatni provozni vynosy 0 0 0
Ostatni provozni naklady 1540 2 680 3250
Provozni vysledek hospodareni 125 861 337 566 475 440
Vynosy troki 0 0 0
Naklady troku 0 0 0
Ostatni finan¢ni vynosy 0 0 0
Ostatni finan¢ni naklady 0 0 0
Financni vysledek hospodareni 0 0 0
Daii z pFijmu za béZnou ¢innost (19%) 23 750 64 030 90 250
Splatna 0 0 0
Odlozena 0 0 0
Vysledek hospodareni za béZnou ¢innost 102 111 273 536 385 190
Mimoradné vynosy 0 0 0
Mimoradny vysledek hospodareni 0 0 0
Vysledek hospodareni za i¢etni obdobi 102 111 273 536 385 190

4.5.8 Analyza finan¢nich ukazateli

Pro zacinajici spole¢nost Brasnatstvi O gar, S.r.o. byly vybrany nasledujici ukazatele.

Ukazatele rentability

ROE - Rentabilita vlastniho kapitalu — €isty zisk (EAT)/vlastni kapital * 100 [%]

Rok 2017 - 102 111/502 111 * 100= 20,3%
Rok 2018 — 273 536/ 775 647 * 100= 35,3%

Rok 2019 — 385 190/ 1 115 237 * 100= 34,5%

ROA - Rentabilita aktiv — zisk/celkova aktiva * 100 [%)]
Rok 2017 — 102 111/607 061 * 100= 16,8%
Rok 2018 — 273 536/950 877 * 100= 28,8%

Rok 2019 — 385 190/1 316 687 * 100= 29,3%
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Hodnoty ROE a ROA v tomto konkrétnim ptipadé v 1. roce podnikani bohuZel nemaji
pfesnou a realnou vypovidajici schopnost. O efektivnim hospodaieni podniku spravné
informuje ukazatel rentability trzeb, ktery spravné vypovida o efektivité hospodaieni.
Ukazatel rentability trzeb méii podil Cistého zisku, ktery ptipada na 1 K¢ trzeb. Hodnota
ROS se jiz od prvniho roku v ptipad¢ realistické varianty postupné zvysuje, coz vypovida

0 ziskovosti podniku, v kazdém roce podnikani.

ROS - Rentabilita trzeb — zisk/trzby * 100 [%]
Rok 2017 — 102 111/1 342 350 * 100=7,6%
Rok 2018 — 273 536/1 650 000 * 100= 16,6 %

Rok 2019 — 385 190/1 998 610 * 100=19.3 %

ROC - Rentabilita nakladii — zisk/celkové naklady * 100 [%)]
2017 — 102 111/704 449 * 100= 14,5%
2018 — 273 536/814 554 * 100= 33,6%

2019 — 385 190/979 320 * 100= 39,3%

Rentabilita naklada vyjadiuje, kolik K¢ nakladi musime ve firmé vynalozit, abychom

dosahli 1,-K¢ zisku. Hodnoty by m¢ly klesat, tomu se vSak v tomto ptipadé nedgje.

Ukazatele zadluZenosti

V piipadé tohoto podnikatelského planu, resp. finanéni analyzy nebudou ukazatele zadlu-
Zenosti uvazovany, jelikoZ podnik necerpa Zadny dlouhodoby ani kratkodoby uvér a ne-
uvazuje na pocatku o Zadnych formach pijcky. Ukazatele by tudiZ nemély Zadnou vypo-

vidajici schopnost.
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4.5.9 Cash flow

Vzhledem k riziku, které poji piipadny pocatecni nedostatek ptilivu penéz pii rozjezdu
podniku je pro prvni rok ¢innosti vyhotoven plan cash flow dle jednotlivych mésica v re-
alistické varianté. Ro¢ni vykaz cash flow je zpracovan rovnéz na ¢asovy horizont tii let,
v piiloze ¢. 7. V lednu v roce 2017 vlozi majitelka do podnikéani 400 000 K¢ uspor, diky
¢emuz bude penézni tok kladny. V nasledujicich mésicich bude zaporny, jelikoz zde pte-
vysuji vydaje nad trzbami. NejvétSimi vydaji jsou na pocatku roku ¢innosti potfizeni ma-

terialu, nabytku a vybaveni do prodejny.

Daii z prijmu
V ptipadé, ze se v nadchézejicich letech nezméni zdkonem dana sazba dané z piijmu,

naklady podniku pak ptfedstavuji 19 % z hodnoty hospodéiského vysledku pted zdang-

nim.
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Tab. €. 31: Penézni toky v 1. roce podnikani (Vlastni zpracovani)

CASH FLOW 1. obdobi | 2. obdobi | 3. obdobi | 4. obdobi | 5. obdobi | 6. obdobi | 7.obdobi | 8. obdobi | 9. obdobi | 10. obdobi | 11. obdobi| 12. obdobi
Hotovost - zaatek 00 2503380 2302910 2162100 20796700 225818,0 243669,00 24437501 263107,0; 299737,0; 35413700 429546,0
Hotovost z prodeje 626430 715920/ 775580 835240, 894900, 894900/ 924730 110371,0{ 128269,0 146 167,0; 1670480 2237250
Prodej vlastniho majetku

Pfipsané troky

Obdrzené pujcky

Vlozeny kapital 400 000,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 00 0,0 0,0 0,0 00 0,0
Ostatni piijmy

PRIJMY CELKEM 4626430 715920 775580 835240. 894900 894900 924730 1103710 128269,0 146167,0; 1670480 2237250
Nakup stojt, materidlu 873640] 400440] 400440{ 400440] 200440] 200440] 400440 4004401 4004401 400440 400440[ 400440
Vyplacen¢ osobni naklady (mzdy) | 36200,0] 362000[ 362000[ 362000{ 362000{ 362000] 362000] 36200,0] 36200,0] 362000 3620000 362000
Telefon, internet, kanc. potieby 12500 20000, 20000, 20000 20000 20000 20000; 20000; 2000,0; 20000, 200000 20000
Ucetn, IT, uklid...atd. 36909,0 813,0 813,0 941,0 813,0 813,0 9410 813,0 813,0 941,0 813,0 813,0
Zaplacené najemné 80000{ 80000{ 80000[ 80000] 800000 800000 800000 80000 80000/ 80000f 80000[ 80000
Splatky Gvérd

Zaplacené dan¢

Ostatni vydaje 4258200 45820/ 45820/ 45820 458201 458201 45820 45820 45820, 45820, 458200 45820
VYDAJE CELKEM 21230501 91639,0! 916390 917670 716390 7163900 917670 916390 916390 9176700 916390 916390
Hotovost - béZné obdobi 250338,0! -20047,0! -14081,0f -82430{ 1785L0! 178510 7060 187320 366300 5440000 754090 132086,0
TOK PENEZ 25033800 23029100 216210,0; 207967,0. 2258180, 243669,0 2443750 263107,00 299737,00 354 137,00 429546,0: 5616320
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4.6 Hodnoceni rizik

Podnikéani s sebou vzdy piindsi a nese urcita rizika. Nize jsou uvedeny pravdépodobné

rizika spojené s BraSnaistvi O’gar, s.r.0.

Chybny odhad poptavky a situace na trhu

V tomto ptipadé¢ se podniku nemusi podatit dosdhnout planovanych trzeb, ze kterych vy-
chazi ve svych propoctech realistické varianty a to mize nasledné ohrozit chod firmy.
Kli¢ovym krokem je tedy dikladna identifikace a analyza trhu, na ktery hodla zacinajici

podnik vstupovat.

Personalni riziko

Nalézt vhodného zaméstnance muize byt také jistym rizikem, abychom toto riziko elimi-
novali, je dulezité posilit Sifeni informaci v hledani zaméstnance prostfednictvim dalSich
internetovych serverd jako www.jobs.cz, www.prace.cz a samoziejm¢é na Www.face-
book.com. V samotném zaméstnanci, tkvi jista hrozba. Dilezitym krokem je odborné
zaskoleni zaméstnance a detailni seznameni S Vvizi podniku, co od né&j podnik oc¢ekava,
jaka je jeho budouci pracovni napli a také jisté zasady, na kterych si podnik zaklada.

Celkové je nutné domluvit funkénost vztahu zaméstnanec versus zaméstnavatel.

Zkontrolovat veskera telefonni pfipojeni, internetova piipojeni, funk¢nost technologii,

¢imz zamezime piipadné nefunkénosti v pfimém provozu.
Uraz majitelky

Toto riziko mliZe mit zna¢ny nasledek v oblasti trzeb, kdy dojde k jejich snizeni. Vycho-
diskem respektive opatfenim pro podnik je jista zasoba vyrobkill. Zasoba musi pokryt mi-

nimaln€ mésic provozu podniku. Vychazi se zde z realistické varianty trzeb.

Zacinajici spole¢nost, vybudovani celé zakaznické zakladny a s tim spojené odhady

trzeb

Patti¢ny nedostatek zkuSenosti s celkovym podnikanim a provozem. Strategické plano-

vani je duleZitym kli¢em k zmirnéni tohoto rizika. V priibéhu samotného podnikéni je
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dale velmi obadvanym rizikem odhad trzeb v pesimistické varianté, coz miizeme elimino-
vat dostate¢nou reklamou a propagaci, kvalitnimi sluzbami a riiznymi vyhodnymi akcemi

pro zékazniky.
Pi‘eruseni dodavek ze strany dodavatele

To ma za nasledek snizeni objemu vyroby a tim opétovné sniZeni trzeb. Podstatné je vy-

tvofeni pojistné zasoby.
Vstup nové konkurence

Pro vznik nové konkurence na trhu nejsou zadné zasadni bariéry. Pro podnik je nutné mit
predevsim dostatecny kapitdl na ndkup materialu, stroji a na dalsi vybaveni prodejny,

aby byl schopen celit nové konkurenci. Diferenciace produkti je klicova.

4.6.1Bod zvratu

Ve vypoctu se vychazi z trzeb, fixnich nakladi prvniho roku podnikani. Mési¢né je tieba
utrzit 83 524 K¢ a prodat minimalné 28 kabelek, aby zacinajici podnik vykazoval zisko-

Vost.

Tab. €. 32: Vypocet bodu zvratu (Vlastni zpracovani)

MESICNI BOD ZVRATU
Cena vyrobku (K<) 2983
Naklad na vyrobek (K¢) 1100
Provozni naklady (K<) 50973
Bod zvratu — prodej (ks) 28
Bod zvratu — prijem (K¢) 83 524

Hodnoty bodu zvratu jsou zaokrouhleny smérem nahoru.
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ANALYZA BODU ZVRATU
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Graf 4: Analyza bodu zvratu (Vlastni zpracovani)
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Graf 5: Analyza bodu zvratu (Vlastni zpracovani)
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ZAVER

Hlavnim cilem této bakalafské prace je sestaveni ndvrhu podnikatelského planu, ktery je
co nejblizsi budouci realizaci. Kompletni vypracovani ekonomicky realizovatelného pod-
nikatelského planu pro zaloZeni vlastni spolecnosti Brasnaistvi O’gar, s.r.0. Podnétem

pro zpracovani tohoto podnikatelského planu je piedevs§im absence kvality a strohost pro-

dukti sériové vyroby zpracovani kabelek ¢i brasen na trhu.

Na zacatku prace jsou v ramci teoretického pristupu vymezeny pojmy souvisejici s pod-
nikatelskou ¢innosti, z divodu bliz§iho seznameni s danou problematikou. Teoreticky
pristup ptispél k rozuzleni pojmil souvisejicich s podnikdnim a podnikatelskou ¢innosti
vSeobecné. Teoreticky pfistup je doplnén také o informace tykajici se vyroby kozené ga-

lanterie.

Analyticka cast pojednéava predevsim o analyze vnitiniho a vné&jSiho prostiedi. Je prove-
dena SLEPT analyza s vyslednym shrnutim pozitiv a negativ, ktera pro spole¢nost pted-
stavuji. Dale analyza samotného odvétvi vyroby brasnatrskych vyrobkt dle CZ-NACE-
15 spojena s analyzou soucasného trendu. Zvoleni dodavatelé byli vybrani dle lokalizace
V misté pisobeni provozovny a za uc¢elem snizeni nékladii na pfepravu. Navic se zminéni
dodavatelé t¢ési kladnych referenci v ramci objednéavek pifi vétSim odbéru materialu a
zbozi. Konkurenéni prostiedi je mapovano na zakladé Porterova modelu. Informace byly
také ziskavany na zaklad¢€ rozhovort se samotnymi vyrobci rukodélné kozené galanterie.
Data k analyzovani byly ziskany také formou marketingového vyzkumu, ktery probihal
v ramci elektronického a pisemného dotazniku. Dotaznikové Setfeni bylo zaméteno pie-
devs§im na poptavku po rucné vyrabénych kabelkach ¢i brasnach. V zévéru analytické
¢asti je provedena SWOT analyza spolu s jejim numerickym vycislenim. Na zakladé vy-
sledki SWOT analyzy je pro podnik doporuceno prosazovat rdstovou strategii maxi-

maxi.

Navrhova ¢ast predklada jiz podrobny navrh podnikatelského planu. Zde jsou vymezeny
informace o podniku a jeho popis a stru¢na charakteristika. Lokalizace podniku je strate-
gicky umisténa ve mésté Brn¢, presnéji Brno — stied, a to v Palaci Alfa - PoStovska 8c,
ktery je funkcionalistickou pasazi s ochozovou galerii, spojujici brnénskou ulici Janskou

a Postovskou s Naméstim Svobody, tedy v misté s hustou koncentraci potencionalnich

97



zakaznikl. Pro spolecnost je také zpracovan Podnikatelsky model. Na néj navazuje mar-
ketingovy plan, ktery obsahuje zvolenou podnikovou strategii a zacileni na segment za-
kazniki. Bylo zjisténo, ze poptavku a zdjem zakaznikl po tomto druhu vyrobki ovliviuji
nejvice nasledujici faktory: design produktu, cena, kompatibilita s ostatnimi produkty,
hloubka a sife sortimentu, obal apod. Marketingovy plan obsahuje také informace o obalu
vysledného produktu a tim je jutova taska. Juta je ekologickym produktem a zaroven je i
dobie recyklovatelnd. Podnik chce své podnikéani postavit na kladném postoji k pfirod¢ a
diky dnesnimu snad vétSinovému postoji vetejnosti je jisty piedpoklad, Zze to mtize tvorit
urcitou konkuren¢ni vyhodu. Dtllezitym zdrojem informaci pro zdkazniky budou interne-
tové stranky spolec¢nosti, které budou strategicky navrzeny webdesignerem. Potiebné in-
formace — piedstaveni spole¢nosti, prodejni dobu, umisténi prodejny a kontakty, popis
nabizenych produktl s cenou, ptipadné akéni nabidky a odkaz na stranku socialni sité
Facebook. VSechny tyto informace se objevi k dispozici aktualné na strankach. Do nasle-
dujicich 5 let je zvazovano ziizeni e-shopu. Soucasti planu jsou vycislené naklady na
marketingovou strategii podniku. V organiza¢nim planu jsou uvedeny rozdélené kompe-
tence zaméstnancu a jejich forma odménovani. V posledni ¢asti tohoto planu je uveden
finan¢ni plan, ten zohlediiuje prvni 3 roky podnikéani a to rok 2017, 2018, 2019 a také
predevsim kalkulace trzeb z prodeje vlastnich vyrobki. Odhady trzeb jsou zpracovany

Vv optimistické, realistické a pesimistické varianté.

V zavéru finanéniho planu jsou zhodnoceny vypocty finanénich ptehledd, bod zvratu
zhodnoceni pfipadnych rizik spolu s vhodnym feSenim respektive opatfenim. Vybrané
ukazatele prokazuji platebni solventnost po celé 3 roky zvolené Cinnosti. Ddle je na za-
kladé¢ vystupti zpracovaného finan¢niho planu podnik v néasledujicich letech ¢innosti pro-
sperujici.

Tento plan je doporuéen pro budouci realizaci, z hlediska analyz této prace je subjektivné
zhodnocen jako proveditelny. V praci je splnén hlavni cil, kterymz bylo zpracovani pod-
nikatelského planu, ktery je srozumitelny a prehledny. K tomu ptispéli 1 diléi cile, které

jsou zminény v 1. kapitole.

Ptesto pfi zvazovani zaloZeni vlastniho podniku, je potfeba mit stile na paméti, Ze zadné
pocatky podnikani nejsou snadné a proto je dilezité k tomu tak i pfistupovat. Jen zlomek

zacCinajicich podnikti ma to $tésti, Ze se stane bohatymi ptes jedinou noc. Ovsem dilezité
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je 1 nevycislitelné bohatstvi, které podnik a podnikani svému majiteli nabizi a t€émi jsou
bohaté zkusenosti do budoucna. U samotnych penéznich prostredk stejné jako u vSech

hmotnych statka je vlastnictvi pomijivé, zatimco zkusenosti zastavaji do konce Zivota.

99



SEZNAM POUZITYCH ZDROJU

(1) Zivnostensky zdakon, ¢. 455/1991 Sh., ve znéni pozdéjsich predpisii [online]. 2015 [cit.
2015-11-10]. Dostupné z: http://www.businessinfo.cz/cs/clanky/zivnostensky-zakon-
455-1991-sb-28376.html

(2) KORAB, Voijtéch a Marek MIHALISKO. Zalozeni a Fizeni spolecnosti: spolecnost s
rucenim omezenym, komanditni spolecnost, verejna obchodni spolecnost. Vyd. 1. Brno:

Computer Press, 2005, vii, 252 s. Praxe podnikatele. ISBN 80-251-0592-X.

(3) FOTR, Jiti a Ivan SOUCEK. Investicni rozhodovdni a Fizeni projektii: jak piipravo-
vat, financovat a hodnotit projekty, ridit jejich riziko a vytvaret portfolio projektii. 1. vyd.
Praha: Grada, 2011, 408 s. Expert (Grada). ISBN 978-80-247-3293-0.

(4) VEBER, Jaromir a Jitka SRPOVA. Podnikdni malé a stiedni firmy. 1. vyd. Praha:
Grada, 2005, 304 s. Expert (Grada). ISBN 80-247-1069-2.

(5) ZAMAZALOVA, Marcela. Marketing obchodni firmy. 1. vyd. Praha: Grada, 2009,
232 s. Manazer. ISBN 978-80-247-2049-4.

(6) KOPRIVA, Jan. Podnikéni fyzickych a pravnickych osob. Brno: AKADEMICKE
NAKLADATELSTVI CERM, s.1.0., 2012. ISBN 978-80-214-4614-4.

(7) KOTLER, Philip. Marketing podle Kotlera: jak vytviret a oviddnout nové trhy. Vyd.
1. Praha: Management Press, 2000, 258 s. ISBN 80-726-1010-4.

(8) KORAB, Vojtéch, Jiti PETERKA a Maria REZNAKOVA. Podnikatelsky plan. Brmo:
Computer Press, a. s., 2007. ISBN 978-80-251-1605-0.

(9) WUPPERFELD, Udo. Podnikatelsky plan pro uspésny start. Praha: Management
Press, 2003. ISBN 80-7261-075-9.

(10) Novy obcansky zakonik 2014: rejstiik: redakéni uzavérka 26. 3. 2012. Ostrava:
Sagit, 2012, 320 s. UZ. ISBN 978-80-7208-920-8.

100


http://www.businessinfo.cz/cs/clanky/zivnostensky-zakon-455-1991-sb-28376.html
http://www.businessinfo.cz/cs/clanky/zivnostensky-zakon-455-1991-sb-28376.html

(11) Novy obcansky zakonik. Spolecnost s rucenim omezenym [online]. 2015
[cit. 2015-11-11]. Dostupné z: http://obcanskyzakonik.justice.cz/obchodni-korpo-

race/konkretni-zmeny/spolecnost-s-rucenim-

(12) Obcansky zakonik. Zdkon o obchodnich korporacich [online]. 2012
[cit. 2015-11-11]. Dostupné z: http://obcanskyzakonik.justice.cz/images/pdf/ZoK_inter-
aktiv.pdf

(13) Obchodni korporace - zaloZeni a vznik. Businessinfo.cz: Oficidlni portal pro podni-
kani a export [online]. 2014 [cit. 2015-11-19]. Dostupné z: http://www.busines-
sinfo.cz/cs/clanky/obchodni-korporace-zalozeni-a-vznik-ppbi-50403.html#! &chapter=3

(14) KOTLER, Philip a Kevin Lane KELLER. Marketing management. [4. vyd.]. Praha:
Grada, 2013, 814 s. ISBN 978-80-247-4150-5.

(15) KANOVSKA, Lucie. Zdklady marketingu. Vyd. 1. Brno: Akademické nakladatel-
stvi CERM, 2009, 123 s. ISBN 978-80-214-3838-5.

(16) Analyza SWOT. Filosofie uspéchu [online]. 2012 [cit. 2016-01-11]. Dostupné z:

http://www.filosofie-uspechu.cz/analyza-swot-priklady/

(17) HAVIAR, Stefan, H. PARILOVA a L. KUBAT. Textilni zboZiznalstvi: kize, usné,
kozesiny a kozené vyrobky: ucebni texty nejen pro bakaldrskad studia. Vyd. 1. Liberec:
Technicka univerzita v Liberci, 2006, 82 s. ISBN 80-7372-144-9.

(18) Brasnaiské natadi. Hemr [online]. 2012 [cit. 2016-01-18]. Dostupné z:
http://www.hemr.cz/?cat=18&id=15

(19) JOHNSON, Gerry a Kevan SCHOLES. Cesty k uispésnému podniku: stanoveni cile:
techniky rozhodovani. Vyd. 1. Praha: Computer Press, 2000, xxviii, 803 s. Business books
(Computer Press). ISBN 80-722-6220-3.

(20) Panorama zpracovatelského pramyslu CR 2014. Ministerstvo priimyslu a obchodu
[online]. 2015 [cit. 2016-03-08]. Dostupné z: http://www.mpo.cz/dokument162071.html

101


http://obcanskyzakonik.justice.cz/images/pdf/ZoK_interaktiv.pdf
http://obcanskyzakonik.justice.cz/images/pdf/ZoK_interaktiv.pdf
http://www.businessinfo.cz/cs/clanky/obchodni-korporace-zalozeni-a-vznik-ppbi-50403.html#!&chapter=3
http://www.businessinfo.cz/cs/clanky/obchodni-korporace-zalozeni-a-vznik-ppbi-50403.html#!&chapter=3
http://www.filosofie-uspechu.cz/analyza-swot-priklady/
http://www.hemr.cz/?cat=18&id=15
http://www.mpo.cz/dokument162071.html

(21) Cesky statisticky urad [online]. 2016 [cit. 2016-03-03]. Dostupné z:
https://www.czso.cz/csu/czso/statistiky

(22) Ceskd ndrodni banka [online]. 2016 [cit. 2016-03-03]. Dostupné z:

http://www.cnb.cz/cs/index.html

(23) Modda bude objemné;jsi a hranatéjsi. BVV [online]. 2015 [cit. 2016-03-03]. Dostupné
z: http://lwww.bvv.cz/styl-kabo/aktuality/moda-bude-objemnejsi-a-hranatejsi/

cv w7

Apek [online]. 2016 [cit. 2016-03-03]. Dostupné z: https://www.apek.cz/clanky/nejnizsi-

cena-vzdy-nerozhoduje-cesi-si-umi-e-shop

(25) CEBREROS, Violeta. LUXURY LEATHER GOODS LUXURY LEATHER GOODS:
INDUSTRY COMPETITIVE ANALYSIS [online]. Monaco, 2012 [cit. 2016-03-04]. Do-
stupné z: http://ibobel.pbworks.com/w/file/fetch/70077775/Cebreros%20Violeta%20In-
dustry%20Analysis-%20Leather%20Goods%5B1%5D.pdf

(26) Ekonomika v ¢islech. Brno [online]. 2015 [cit. 2016-03-05]. Dostupné z:

https://www.brno.cz/podnikatel-investor/ekonomika-v-cislech/

(27) Ishikawuv diagram. Management mania [online]. 2015 [cit. 2016-03-06]. Dostupné

z: https://managementmania.com/cs/ishikawuv-diagram

(28) Global Leather Goods Industry 2013-2018: Trend, Profit, and Forecast Analysis.
ReportLinker [online]. 2013 [cit. 2016-03-06]. Dostupné z: http://www.reportlin-
ker.com/p01158706-summary/Global-Leather-Goods-Industry-Trend-Profit-and-Fore-

cast-Analysis.html

(29) Global Leather Goods Industry 2015-2019. ReportLinker [online]. 2016 [cit. 2016-
03-06]. Dostupné z: http://www.reportlinker.com/p03571285-summary/Global-Leather-
Goods-Industry.html

(30) KOZEL, Roman. Moderni marketingovy vyzkum: Nové trendy, kvantitativni a kva-

litativni metody a techniky, priibéh a organizace, aplikace v praxi, pfinosy a moznosti. 1.
vyd. Praha: Grada, 2006, 277 s. Expert (Grada). ISBN 80-247-0966-X.

102


https://www.czso.cz/csu/czso/statistiky
http://www.cnb.cz/cs/index.html
http://www.bvv.cz/styl-kabo/aktuality/moda-bude-objemnejsi-a-hranatejsi/
https://www.apek.cz/clanky/nejnizsi-cena-vzdy-nerozhoduje-cesi-si-umi-e-shop
https://www.apek.cz/clanky/nejnizsi-cena-vzdy-nerozhoduje-cesi-si-umi-e-shop
http://ibobel.pbworks.com/w/file/fetch/70077775/Cebreros%20Violeta%20Industry%20Analysis-%20Leather%20Goods%5B1%5D.pdf
http://ibobel.pbworks.com/w/file/fetch/70077775/Cebreros%20Violeta%20Industry%20Analysis-%20Leather%20Goods%5B1%5D.pdf
https://www.brno.cz/podnikatel-investor/ekonomika-v-cislech/
https://managementmania.com/cs/ishikawuv-diagram
http://www.reportlinker.com/p01158706-summary/Global-Leather-Goods-Industry-Trend-Profit-and-Forecast-Analysis.html
http://www.reportlinker.com/p01158706-summary/Global-Leather-Goods-Industry-Trend-Profit-and-Forecast-Analysis.html
http://www.reportlinker.com/p01158706-summary/Global-Leather-Goods-Industry-Trend-Profit-and-Forecast-Analysis.html
http://www.reportlinker.com/p03571285-summary/Global-Leather-Goods-Industry.html
http://www.reportlinker.com/p03571285-summary/Global-Leather-Goods-Industry.html

(31) FORET, Miroslav a Jana STAVKOVA. Marketingovy vyzkum: jak pozndvat své zd-
kazniky. 1. vyd. Praha: Grada, 2003, 159 s. Manazer. ISBN 80-247-0385-8.

(32) Elektronicka evidence trzeb (EET) — revoluce v hotovostnich trzbach. Elektronicka
evidence trzeb [online]. 2016 [cit. 2016-03-07]. Dostupné z: http://www.eltrzby.cz/

(33) Akeni plan podpory malych a sttednich podnikatelti na rok 2016. Ministerstvo prii-
myslu a obchodu [online]. 2016 [cit. 2016-03-07]. Dostupné z: http://www.mpo.cz/doku-
ment167374.html

(34) SWOT analyza. Bazant's Blog [online]. 2010 [cit. 2016-03-28]. Dostupné z:
https://bazant.wordpress.com/2010/12/24/swot-analza/

(35) KISLINGEROVA, Eva. Manazerské finance. 1. vyd. Praha: C.H. Beck, 2004. Eko-
nomie (C.H. Beck). ISBN 80-717-9802-9.

(36) BREALEY, Richard A., Stewart C. MYERS a Franklin ALLEN. Principles of cor-
porate finance. 8th ed.. Boston: McGraw-Hill, 2006. ISBN 0072957239.

(37) Ishikawuv diagram. ManagementMania.com [online]. Plzen: The 6th RIVER,
Science and Technology Park Pilsen, 2015 [cit. 2016-04-26]. Dostupné z: https://ma-

nagementmania.com/cs/ishikawuv-diagram

(38) Vydani a spotieba domacnosti statistiky rodinnych uéti - 4. &tvrtleti 2015. Cesky
statisticky  urad  [online]. 2016 [cit. 2016-05-05]. Dostupné  z:
https://www.czso.cz/csu/czso/vydani-a-spotreba-domacnosti-statistiky-rodinnych-uctu-
4-ctvrtleti-2015

(39) TopGEN. GENERALI [online]. [cit. 2016-05-08]. Dostupné z: http://www.gene-
rali.cz/clanky/topgen

(40) Reklama. Dopravni podnik mésta Brna [online]. 2016 [cit. 2016-05-08]. Dostupné

z: http://'www.dpmb.cz/?seo=reklama

(41) Proc juta? Je juta novy objev? Urban-shop.cz [online]. 2010 [cit. 2016-05-08]. Do-
stupné z: http://www.urban-shop.cz/proc-juta/t-136/

103


http://www.eltrzby.cz/
http://www.mpo.cz/dokument167374.html
http://www.mpo.cz/dokument167374.html
https://bazant.wordpress.com/2010/12/24/swot-analza/
https://managementmania.com/cs/ishikawuv-diagram
https://managementmania.com/cs/ishikawuv-diagram
https://www.czso.cz/csu/czso/vydani-a-spotreba-domacnosti-statistiky-rodinnych-uctu-4-ctvrtleti-2015
https://www.czso.cz/csu/czso/vydani-a-spotreba-domacnosti-statistiky-rodinnych-uctu-4-ctvrtleti-2015
http://www.generali.cz/clanky/topgen
http://www.generali.cz/clanky/topgen
http://www.dpmb.cz/?seo=reklama
http://www.urban-shop.cz/proc-juta/t-136/

(42) Vypocet Cisté mzdy v roce 2016. Vypocet [online]. 2016 [cit. 2016-05-09]. Dostupné
z: http://lwww.vypocet.cz/cista-mzda

(43) 87765. Novy Obcansky zakonik - 16. Obchodni zavod, pobocka. Epravo [online].
2012 [cit. 2016-05-10]. Dostupné z: http://www.epravo.cz/top/efocus/novy-obcansky-za-
konik-16-obchodni-zavod-pobocka-87765.html

(44) Vyhody a nevyhody OSVC vs. s.r.o. IPodnikatel [online]. 2016 [cit. 2016-05-10].
Dostupné z:  http://www.ipodnikatel.cz/jake-jsou-vyhody-a-nevyhody-osvc-vs-sro-

mame-porovnani.html

104


http://www.vypocet.cz/cista-mzda
http://www.epravo.cz/top/efocus/novy-obcansky-zakonik-16-obchodni-zavod-pobocka-87765.html
http://www.epravo.cz/top/efocus/novy-obcansky-zakonik-16-obchodni-zavod-pobocka-87765.html
http://www.ipodnikatel.cz/jake-jsou-vyhody-a-nevyhody-osvc-vs-sro-mame-porovnani.html
http://www.ipodnikatel.cz/jake-jsou-vyhody-a-nevyhody-osvc-vs-sro-mame-porovnani.html

SEZNAM POUZITYCH ZKRATEK A SYMBOLU

(ZOK) - Zakon o obchodnich korporacich
(IC) - Identifikaéni &islo

(HDP) - Hruby domaci produkt

(p. b.) - Procentni bod

(EET) - Elektronicka evidence trzeb
(MHD) - Méstska hromadna doprava

(EV) - Evropska unie

(DPH) - Dan z pfidané hodnoty

(HW) - Hardware

(SW) - Software

(FB) - Facebook

(KC) - Koruna ¢eska

(EBIT) - Earnings before Interest and Taxes (Zisk pted zdanénim)
(EAT) - Earnings after Taxes (Cisty zisk)
(OSVC) - Osoba samostatné vydéleéné &inna
(ZL) - Zivnostensky list

(CSU) - Cesky statisticky tiad

(ROA) - Rentabilita aktiv

(ROS) - Rentabilita trzeb

(ROE) - Rentabilita vlastniho kapitalu
(ROC) - Rentabilita nakladt

(VP) - VSeobecné podminky

(SWOT) - Strengths, Weaknesses, Opportunities, Threats (stranky)
(SLEPT) - Socialni, pravni, ekonomické, politické, technologické (faktory)
(CNB) - Ceska narodni banka
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Priloha 1 — Primarni vysledky pruzkumu. (Vlastni zpracovani)

Primarni vysledky vyzkumu

Vlastni prizkum byl zaméten na trh kozené galanterie, se zamérem nalézt potencialni
odbératelé pro zainajici BraSnaistvi O’gar, S.r.0. a zjistit tim nazor spotiebitelti na vy-
robky kozené galanterie. Pro ziskani potfebnych informaci, bylo pouzito pfimého dota-

zovani.

Pro ziskéani informaci bylo pouzito jak elektronického dotazniku, tak dotazniku v pisemné
podobé¢. Celkoveé byl dotaznik predlozen 410 respondentim. Bylo pfedpokladano, ze se
zeny o nakupovani vice zajimaji, bylo proto osloveno 222 Zen a 188 muzl. Nakonec se

tento predpoklad v odpovédich potvrdil.

Odpovédi z dotazniku jsou vyhodnoceny pomoci grafii. Kazdy graf byl doprovazen tex-

tovym a statistickym vyhodnocenim.

Dotazniky obsahovaly otiazky uzaviené.

Otazka ¢. 1
n=410 frekvence %
nikdy 6 1
mésic 126 31
pul roku 130 32
rok 60 15
déle jak jeden rok 88 21
modus median Smérodatna odchylka rozptyl
3 3 1,146 1,314

Z prizkumu jednoznacné vyplyva trvanlivost koZenych vyrobki. KoZené vyrobky se

nedaji zaradit do surovin denni potfeby. Poptavka po nich sice je, ale neni kaZzdodenni.



Proto nejsou neobvyklé vysledky, které byly diky dotazniku zjistény. Pouze 6 respon-
dentt z celkového poctu 410 dotazovanych si jesté nikdy nezakoupili vyrobek kozené
galanterie, koZeny vyrobek dostali nejcastéji darem. Nejvice dotazovanych (32%) si za-
koupilo kozeny vyrobek pied pul rokem a 31 % dotazovanych pted mésicem. Modus je
hodnotou nejcastéjsi, reprezentuje kategorie, které se objevuji s nejvyssi Cetnosti. V tomto
pripadé¢ se jedné o polozku putl roku. Medidn v tomto piipad¢ také polozka pul roku je
hodnota, ktera se nachdzi pfesn¢ uprostted vSech naSich hodnot, pokud je sefadime od

cvwr

hodnoty z urcitého souboru odchyluji od svého priméru — tedy jak moc jsou rozptylené.

KDY JSTE JSI NAPOSLEDY ZAKOUPILI

KOZENY VYROBEK?
nikdy
déle jak jeden rok 1%

21%

meésic
31%

pil roku
32%

Otazka ¢. 2

n=410 frekvence %
opasek 107 26
penéZenka 92 22
kabelka 105 37
brasna 54 13
jiné 52 2

modus mediin smérodatna odchylka rozptyl

1 3 1,333 1,777



Nejcastéjsim kupovanym vyrobkem jsou opasky (26%). Opasky kupuji vSechny vékové
kategorie, zeny i muzi. Dal§im oblibenym vyrobkem jsou penézenky (22%). Penézenky
op¢t kupuji vSechny vékové kategorie, Zeny 1 muZi. Kabelky (26%) pro jejich nakup se
vyjadrily pfevazné Zeny. Ostatni vyrobky jsou méné poptavané. Namétené hodnoty jsou
sefazeny podle velikosti a median je prostfedni hodnota. V tomto piipad¢ se jedna o ¢islo
3 tedy o kabelky. Smérodatnd odchylka urcuje, jak moc jsou hodnoty rozptyleny od

sttedu. Vétsina Cisel se odchyluje od priméru o vice nez 1 v obou smérech.

JAKY VYROBEK TO BYL?
jiné
13% opasek
26%

penéZenka

kabelka

26% 2290
Otazka ¢. 3

n=410 frekvence %
nadcasovost 78 19
Zivotnost 178 44
vzhled 102 26
viuné 10 3
bytelnost 32 8

modus median smérodatna odchylka rozptyl
2 2 1,078 1,163

Vétsina respondentl uvedla jako nejvétsi pozitivum na kozenych vyrobcich jejich Zivot-

nost (44%). Pro mnoho dotazovanych je také dulezity vzhled vyrobku (26%). Celkem 78



respondentt (19%) pak uvedlo, ze jako velké pozitivum vnimaji také nadcasovost. Dal-

$imi zastoupenymi pozitivy byly bytelnost (8%) a viin€ (3%).

JAKA POZITIVA VAM KOZENE KABELKY

PRINASEJI?
bytelnost
8% nadcasovost
19%
vzhled
26%

|

Zivotnost
44%

Otazka ¢. 4

n=410 frekvence %
Zadné 67 16
cena 193 47
udrzba 95 23
jiné 55 14

modus median smérodatna odchylka rozptyl
2 2 0,905 0,818

Jako nejvétsi negativa uvedli cenu, kterou zvolilo 193 (47%) respondentli. Specidlni
udrzbu zvolilo 95 (23%) respondentti. 16% respondentt se shodlo, ze si nejsou védomi
zadného negativa na koZenych produktech. Zbylych 14% respondentt uvedlo, jako dalsi

negativum fakt, ze kiize je zvirat. NejCastéjsi prvek v tomto ptipad¢, byla cena.



JAKA NEGATIVA NAOPAK VIDITE U
KOZENYCH KABELEK?

Zadné
16%

tdrzba |
23%
47%
Otazka ¢. 5

n=410 frekvence %

modni doplnék 185 45

prirucni zavazadlo 206 50

jiné 19 5
modus median smérodatna odchylka rozptyl
2 2 0,578 0,334

Pro 50%respondentti kabelka ptfedstavuje ptiru¢ni zavazadlo, coz lze brat jako odezvu
predevsim v koncepci budoucich tloznych prostor v kabelce/brasné. Zbylych 45 % dota-
zovanych uvadi, ze pro né kabelka znamena urc¢ity modni dopln€k. Jen 3% dotazovanych

uvedlo, ze kabelku/brasnu nemaji viibec.



CO VSECHNO PRO VAS
KABELKA/BRASNA PREDSTAVUJE CI
ZNAMENA?

jiné
5%

modni dopnék

45%
priruéni
zavazadlo
50%
Otazka ¢. 6
n=410 frekvence %
zakoupim levnéjsi kabelku 94 23
investuji do rukodélné koZené kabelky 316 77
modus median smérodatna odchylka rozptyl
2 2 0,420 0,177

Témet 316 (77%) respondentll uvadi, ze uptednostituji investici do kvalitni kozené ka-
belky, ktera mé podstatné delsi Zivotnost. Poslednich 23% tvofi lidé, ktefi preferuji lev-

4

n¢&jsi imitaci a neni pro né dilezité z jakych komponent a jaké kvality kabelky zakupuji.

Vi



KDYZ DOSLOUZI VASE KABELKA A
BUDETE PREMYSLET O KOUPI NOVE,
DATE PREDNOST SERIOVE VYROBE
KOZENKOVYCH KABELEK NEBO
ZAKOUPITE KVALITNI KOZENOU?

zakoupim levnéjsi

kabelku
23%
investuji do
rukodélné kozené
kabelky
7%

Otazka ¢. 7

n=410 frekvence %
do 1500 K¢ 56 14
1500 -3 000 K¢ 102 25
3000 -3500 K¢ 179 44
3500 -5 000 K¢ 59 14
5000 K¢ a vice 14 3

modus median smérodatna odchylka rozptyl
3 3 0,990 0,080

Dle grafového vyhodnoceni cenové relace za rukodélnou kabelku, bych zvolila cenu za
kabelku mezi 3 000 a 3 500 K¢, diky ¢emuz bych uspokojila témét 70 % potencidlnich
zakaznik®. Primarni vyzkum mi potvrdil nasledujici zavéry, od kterych bude dale odvi-

jena volba vhodného marketingového mixu:
e Zakaznici preferuji kamennou prodejnu pied e-shopem.

e Prijatelna cenova relace za kvalitni rukodélnou kabelku se pohybuje v rozmezi od 3

000 do 4 000 K¢, dle naro¢nosti. V cen¢ kabelky je zahrnut i potfebny material.

Vil



KOLIK JSTE OCHOTNI ZAPLATIT ZA
KOZENOU RUKODELNOU KABELKU

PRIPADNE BRASNU?
5000 K¢ a vice do 1500 K¢&
_\3% 14%

1500 -3 000 K¢é

25%
3000 - 3500 K¢
44%

Otazka ¢. 8

n=410 frekvence %
pFirodni 101 25
cerna 138 34
hnéda 108 26
bézova 21 5
bila 25 6
jiné 17 4

modus median smérodatna odchylka rozptyl
2 2 1,307 1,708

Respondenti odpovidali na otazku, které barvy preferuji. Nejvétsi zajem je o Cernou barvu
(34%). Cerna barva se da idealnd kombinovat s ostatnimi barvami. Nasleduje hnéda
(26%) a piirodni (25%). Preferovani téchto barev se tyka predeviim muzi. Zeny rady
kombinuji barvy. Kombinuji naptiklad kabelky, aby jim ladily k odévu. Uptednostiuji
svétlé 1 tmavé barvy. Pouze 17 zen se odhodla i do odvaznéjsich barev jako je Cervena a

zelena.
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JAKOU PREFERUJETE BARVU

KABELKY/BRASNY?
jla  Jiné
l(;% 4% prirodni

25%

cerna

34%
Otazka ¢. 9
n=410 frekvence %
internet 93 23
kamenné prodejny 317 77
modus median smérodatna odchylka rozptyl
2 2 0,419 0,175

Jak 1ze vycist z grafu, nejvice davaji respondenti prednost osobni nav§téveé kamenné
prodejny, kde si mohou zbozi prohlédnout. Az na druhém misté voli specializované

internetové obchody.

NAKUPUJETE KOZENOU GALANTERII
PRES INTERNET NEBO PREFERUJETE
KAMENNE PRODEJNY?

internet
23%

kamenné
prodejny
77%



Otazka ¢. 10

n=410 frekvence %
15-20 let 55 13
21 -30 let 154 38
31-50let 182 44
51 - 64 let 17 4
65 let a vice 2 1
modus median smérodatna odchylka rozptyl
3 2 0,789 0,622

Vétsinu dotazovanych (44 %) tvoii vékova skupina od 31 do 50 let, kterd v ma rodinné
zazemi a finan¢ni prostiedky nevydava pouze pro vlastni potiebu, ale na druhou Stranu
muzeme predpokladat, vyssi piijmy nez nésledujici skupina, zapti¢inéné vysSim kariér-
nim postupem.

Druhou nejpocetnéjsi vékovou skupinou je 21 let do 30 let (38 %). Tato skupina oslove-
nych upfednostituje budovani kariéry pred zakladanim rodiny. Piedpoklada se, Ze tato
skupina ma k dispozici vétsi mnozstvi finan¢nich prostiedkl a pro obchodnika jsou zaji-

mavou skupinou potencionalnich zakaznikd.

Skupina od 15 do 20 let mé& ve vyzkumu zastoupeni v podobé 13% z celkového poctu
dotazovanych. Skupina se zastoupenim (14 %) ve véku 65 let a vice, kde se jiz ptedpo-
klada, Ze jsou to lidé diichodového veéku a nemaji mnoho financnich prostfedka stejné

jako skupina od 15 do 20 let ma ve vyzkumu zastoupeni v podobé& 13% z celkového poctu



dotazovanych, voli jeji levnéjsi variantu, imitaci. Posledni skupinou jsou lidé nad 50 let,

kteti tvoti 4 % dotazovanych.

KOLIK JE VAM LET?

65let avice 15-20 et
1% 13%

31-50let |
44% 21-30 let
38%
Otazka ¢. 11

n=410 frekvence %

student 98 24

nezaméstnany 0 0

v domacnosti 20 5

zameéstnanec 186 45

podnikatel 106 26
modus median smérodatna odchylka rozptyl
4 4 1,484 2,201

71% dotazovanych je v urCitém zaméstnaneckém pomeéru. V této skupiné zaujimaji 45%
zameéstnanci a 26 % podnikatelé. Tito lidé maji pravidelny pfijem a jsou stéZejni skupinou
v prizkumu mé bakalarské prace. Piedpoklada se u nich nejvyssi moznost investovani do

kozené galanterie.

Xl



JSTE?

podnikatel student
26% 24%
nezaméstnany
0%
v domacnosti
5%
Otazka ¢. 12
n=410 frekvence %
Zena 222 54
muz 188 46
modus median smérodatna odchylka rozptyl
0,498 0,248

Z celkového poctu dotazovanych vyplnilo dotaznikové Setfeni 188 muzii (46%) a 222 zen

tvoticich zbylych 54 %.

Pti rozdéleni respondenti dle vékovych skupin je ziejmé, Ze nejpocetnéjsi skupinou jsou
lidé ve véku 31 az 50let (44%). Ta spolu s druhou nejpocetnéjsi skupinou, dotazovanych

ve veku 21 az 30 let (38%) tvoti 82% z celku.

JSTE?

muz
0, v
46% ¥ena

54%

Xl



Priloha 2 — Cenik kuzi
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Priloha 3 — Podnikatelsky model. (Vlastni zpracovani)

Lean Canvas Podnikatelsky plin - Brasatstvi || . ,
Podrnikatelsk{ pldn na odné srand papiy : Nikola Dudova
Onling kurz 2darma na wwwleancanvas ¢z O'gur
[ —————————
Problém Refen Unikitnd nabidka Neférovd vfhoda Likumi
hodnoty
Mblemiigo ;| Vet niné Piodiponickypo | A vk
Chi e pene, Corpini vyhod. Jedinetnost a oiginalia | prici s ki w30kt
Kozen¢ produkty jsou | , Zpracovni. JedineCnosta originalita | Zakaznici ve veku 21
podstatné draz MOZ"“’S‘ zhf)tovcm Vastoi designafada | rucniho zpracovini, a2 0 et
kodencho virobkudle | yopk,
Problém ilo 2 pri 4kaznika Sitesortimenty, valit
Skepticnost vt o o0 ot Komponentl a plvodni
dsinu i image Zasnllam aklualmch‘ pomicky pro prci
ol novinek skrze emall. | ki
Postupné utvrzovani
Problém islod: [ Indikitory cikumikaviom, 2eje | Cesy kaikazmikim
Nizkd informovanost, pro ndj jako jednotlivee
[ Metrika dspéchu se bude | viodndjSi dat prednost | (itast na veletzich, :
Existje altermathy l)'/kal rlstu ndvtévnosti, | kvalité pf't‘d [ntenzivni kampah N4 bevi vla§tovky
regisrovanych uzivateli | nepoffcbnou Kvantitou. | inermetovych strnkch
Zakoupenim v timel Clenské karty a saciln i Likaznici ve véku 21
lacingjSich produkti. | take oy Propiety  voty, a2 30 let. Kdyz néco
Naptlad riznymi— | pakupovanich produkt, Kamennd prodejna v centry chee tato generace
pledimenzovanimi | Samosiejmé bude b B Kupovat, informace
Kabelkami z kozenky. | 7fetel na Kladné Ukickasumotié by hledd na intemetu,
feferene, menich produktl koené
galanterie v prodejné.
Struktura ndkladd Cenovy model
Ndjem prostoru prodejny, inkaso.
Vybavent prodejny pottebngm materidlem, ndkup materil, Prodej rucn¢ vyrabéné Kozen¢ galanteri,
Intenet  telefonni poplatky.
Niklad na zhotovent webovych stranek, ndklady spojent s marketingem a
propagact, ndklady na mady, ndklady na zaloZent a s tim spojen ndkup ochranné
animky v ramel spolecenstyi EU,
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Piiloha 4 — Penézni toky (Cashflow) pro roky 2017-2019. (Vlastni zpracovani)

Polozka rozpoctu 2017 2018 2019
Piijmy celkem 1742350 1601880 1877130
Trzby 1342350 1601880 1877130
Vklad podnikatele 400000 0 0
Uvéry 0 0 0
Vydaje celkem 1475770 1518470 1749670
Vydaje na zalozeni podniku 18800 0 0
Vydaje na vybaveni provozovny 7320 0 0
Najemné + inkaso 96000 96000 96000
Vydaje na provoz provozovny 109330 109330 109330
Pojisténi provozovny 1540 1540 1540
Mzdy 324000 324000 369400
Pojistné na SP a ZP 110160 110160 125600
Zasoby 95531 168800 250000
Reklama 8400 8400 8400
Vydaje na nakup materialu 704449 700000 850000
Rozdil pFrijmu a vydajia 266580 83410 127460
Konec¢ny ziistatek penéz 266580 349990 477450
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Priloha 5 — Vypocet mzdy. (42, vlastni zpracovani)

Cista mzda prodavade:
Superhruba mzda:

Zaklad pro vypocet zalohy na dari:
Daii pred slevami:

Slevy na dani:

Dan
Daiové zvyhodnéni na déti:

Socidlni a zdravotni pojiSténi (zaméstnanec):
Socidlni a zdravotni pojiSténi (zaméstnavatel):

Odvody statu celkem:

Cista mzda majitelky:
Superhruba mzda:

Zaklad pro vypocet zdalohy na daii:
Daii pred slevami:

Slevy na dani:

Dan
Danové zvyhodnéni na déti:

Socialni a zdravotni pojiSténi (zaméstnanec):
Socialni a zdravotni pojiSténi (zaméstnavatel):

Odvody statu celkem:

Hruba mzda

+ 25 % socialni pojisténi placené za-
méstnavatelem

+ 9 % zdravotni pojisténi placené za-
méstnavatelem

Superhruba mzda a zaklad dan¢ pro vy-
pocet zalohy na dan

Zaloha na dail z ptijmu pred odectenim
slev (15 %)

- daflova sleva na poplatnika: 2070 K¢

10 336 K¢
16 081 K¢
16 100 K¢
-2 415 K¢
2 070 K¢

-345 K¢

0 K¢

-1 320 K¢
-4 080 K¢
-5 745 K¢
12 405 K¢
20 100 K¢
20 100 K¢
-3 015 K¢
2 070 K¢

-945 K¢

0 K¢

-1 650 K¢
-5 100 K¢
-7 695 K¢

- danové zvyhodnéni na jedno dité:
1117 K¢

- daflové zvyhodnéni na druhé dit¢ 1417
K¢

Zaloha na dan po odecteni slev
Hruba mzda

- 6,5 % socialni pojisténi placené za-
meéstnancem (6,5 %)

- 4,5 % zdravotni pojisténi placené za-
méstnancem (4,5 %)

Cista mzda majitelky po odeéteni zalohy na daii a pojistného: 15 000 — 945 — 975 —

675 =12 405 K¢



Piiloha 6 — Portfolio produkti. (Vlastni zpracovani)

Panska kabelka/ brasna Soturek
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Damska kabelka Classic

Panska brasna/ kabelka Soturek
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