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ABSTRAKT

KROFTOVA, M. Podnikatelsky zamér na obchod s kvétinami v Plzni : bakalaiskéa
prace. Ceské Budgjovice : Vysoka $kola evropskych a regionalnich studii, 2018. 92 s.

Vedouci bakalafské prace : Ing. Vlasta Dolezalova.

Kli¢ova slova: podnikatelsky plan, formy podnikani, marketingovy vyzkum,

finan¢ni plan, zaloZeni kvétinarstvi

Bakalaiska prace se zabyva podnikatelskym zdmérem, ktery popisuje, jak zacit
S podnikédnim v obchodu s kvétinami. Teoretickd ¢ast se zaméetuje na jednotlivé kroky
podnikatelského zaméru, které jsou provdzany do praktické Casti. Prace se zabyva tim,
jaka rozhodnuti musi podnikatel udé€lat pted zahdjenim podnikdni. Podnikatel uvazuje
nad vybérem vhodné pravni formy podnikani, finan¢nim planem, a zda podnikani mutize

byt uspésné ¢i nikoliv.



ABSTRACT

KROFTOVA, M. Business Plan for the Flower Shop in Pilsen : Bachelor thesis.
Ceské Budgjovice : The College of European and Regional Studies, 2018. 92 p.

Supervisor : Ing. Vlasta Dolezalova.

Key words: business plan, legal form of business, marketing research, financial
plan, establishing of a flower shop

This bachelor thesis deals with the business plan, which describes how to start
a business in the flower shop. The theoretical part focuses on the individual steps of the
business plan, which are connected to the practical part. The thesis deals with decisions
the entrepreneur has to make before starting a business. The businessman considers the

appropriate legal form of business, financial plan and if the business can be successful or
not.
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Uvod

Malé a stfedni podniky jsou hnaci silou spolecnosti, avSak ne vzdy tomu
tak byvalo. V obdobi, kdy byla ekonomika centralné¢ planovana, veskeré podnikani
prakticky vymizelo. Po zmén¢ ekonomiky na trzni hospodaistvi opét vznikla moznost
malych a stfednich podnikti zapojit se do procesu a méla klicovou funkci
pfi restrukturalizaci ekonomiky. V dnesni dobé malé a stfedni podniky nabizeji mnoho

pracovnich mist a ovliviiuji vysi nezaméstnanosti.

Rozvoj malého a stfedniho podnikani je nedilnou soucasti trznich ekonomik, ktery
je zaroven podporovan legislativné, kdy podniky mohou cerpat podporu jako napf.
na vzdelavaci programy nebo podporu vyzkumi. Podniky svymi aktivitami napomahaji
rozvoji meést a obci, nabizi rdznorodou diferenciaci zbozi asluzeb a slouzi
jako dodavatelé velkym podnikiim. Zarovenn nabizi Siroké moznosti pracovniho

uplatnéni.

Cilem prace je zpracovani podnikatelského planu pro obchod s kvétinami, ktery
muze podnikatele vést k uspésnému podnikani. Na zakladé podnikatelského planu by si
mé¢l podnikatel uspofadat svoje mySlenky a podnikatelské napady. Uvédomit si,
jaka rizika mohou nastat a rozhodnout, zda podnikani realizovat. Podnikatelsky plan

slouzi také pro rizné instituce, napt. pokud chce podnikatel zadat o finan¢ni prostiedky.

Vysledkem prace je doporuceni o zahajeni podnikani, i kdyZz podnikatelka
V realném scénafi nedosahuje piijml podle svych predstav, snazila se najit dal$i mozZnosti
pfijmu, a to pfes mistni hotely, které ji nabidly spolupraci na vyzdobu jejich prostori.
Tyto ptijmy zvysily zisk nad hranici zisku podnikatelky, a proto se rozhodla podnikéani

zahdjit.



1 Cil a metodika bakalarské prace

Zalozeni podnikani a jeho rozvoj prochéazi slozitym vyvojem, kdy si podnikatel
musi poradit se vSemi cCinnostmi, jako jsou finance, marketing, personalistika
a legislativa. Podnikatelé ¢asto pfi zahajeni podnikani podstupuji fadu rizik, ktera nejsou
obvykle sirokou vefejnosti vnimana. Je tedy dulezité pied zahajenim podnikani uvédomit
si divody, pro¢ podnikat a jestli je podnikatel schopen obétovat nékteré 0sobni zalezitosti
pro své podnikani. V podnikani je nutna ¢asova flexibilita, takze Casto zasahuje podnikani
i do soukromého Zivota. Zda bude firma Gspésna, zavisi také na rozhodovani podnikatele,
které¢ mtze ovlivnit mnoho faktort. Vysledkem uspéSného podnikéni bude podnikatel
vytvaret vyssi zisk, avSak v ptipadé neuspéchu, miize generovat ztratu. Podnikatel by si
tak m¢l naplanovat jednotlivé ¢innosti do podnikatelského planu, které mu poskytnou
informace o jeho myslenkach a napadech. Zda bude potiebovat dalsi finan¢ni prostredky
pro financovani a zejména informace o trhu a potencialnich zakaznicich. Mnoho

podnikatelit nema podnikatelsky plan, a to mize byt jednim z faktor neuspéchu.

Bakalatska prace se vénuje teoretickym aspektim podnikatelského planu, které
jsou aplikovany na nové vznikajici obchod s kvétinami ve mésté Plzen. Vystupem prace
je doporuceni, zda je vhodné obchod zalozit, za jakych podminek muze byt podnikani
uspésné nebo predlozeni faktd o potencialnim netuspéchu a divodi obchod s kvétinami

nezalozit.

Hlavnim cilem bakalafské prace je zpracovani podnikatelského zaméru na nové
vznikajici obchod s kvétinami ve mésté Plzen, kterd zahrnuje vSechny standardni ¢asti

planu a vyplyvajici zavérecnd doporuceni tykajici se zahajeni, ¢i nezahajeni podnikani.

Bakalatskéa prace se sklada ze standardni struktury a déli se na dvé casti, Cast

teoretickou a praktickou.

V teoretické casti prace je charakterizovan ucel, funkce a struktura
zakladatelského planu. Daéle jsou zde ptedstaveny pravni formy podnikani z hlediska
zivnostenského podnikani a obchodnich spolecnosti a jejich porovnani. Pro teoretickou
¢ast je vyuzita literarni reSerSe z tuzemskych a zahrani¢nich zdroji a Ceska legislativa.
Kazda firma sestavujici podnikatelsky plan obsahuje riznou strukturu, a proto je v této

préci piizplisobena na zaloZeni obchodu s kvétinami.



V praktické casti je dle teoretické deskripce sestaven zakladatelsky plan a vybrana
vhodna pravni forma podnikani pro obchod s kvétinami ve mésté¢ Plzen. Vzhledem
K tomu, ze v momentalni dobé se ekonomice dafi a v misté otevieni obchodu se oé¢ekava
otevieni nového diskontu a zaroven planovana zastavba formou polyfunk¢éniho domu, ma
realizace podnikatelského zaméru velky potencial. Plan se také zamétuje
na marketingovou cast, kdy bude realizovan marketingovy vyzkum ohledné
potencialnich zakaznikid, zda jsou ochotni nakupovat sortiment v oblasti kvétin a jaké
jsou jejich preference. Zaroven zpracovany podnikatelsky plan muaze podnikateli

nabidnout zpétnou vazbu.
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2 Teoreticka deskripce zakladatelského planu

Kazdy podnikatel pfed zah4jenim svého podnikani by m¢l sestavit podnikatelsky
plan, ktery muze byt urCitou zarukou uspéchu. Jednd se o pisemny dokument, ktery
sestavuje podnikatel za tucéelem predstaveni svych mySlenek a napadt. Pomoci
podnikatelského planu lze otestovat realizovatelnost jednotlivych napadi a je vystupem
podnikatelského zaméru. Muze také podnikatele upozornit na nékteré rizikové faktory, se
kterymi se v budoucnu bude potykat. Patii mezi zakladni dokumenty pro investory

a banky, nebo mize slouzit pro podnikatele.!

Pro stfedni a velké organizace je podnikatelsky plan vystupem strategického
managementu. SlouZi jako nastroj pro uskute¢novani zmén, které¢ maji zavazny charakter.
Zaroven muze slouzit jako projektovy dokument, ktery koordinuje jednotlivé aktivity.
Malé organizace si mohou prostfednictvim podnikatelského planu uvédomit, zda bude
podnikani usp&$né a jakou bude mit podnik pozici na trhu. U malych organizaci, které
nepotiebuji velky kapital a maji dostatek vlastnich zdroji, casto sestavuji pouze finan¢ni

rozpodty a plany.?

2.1 Cile podnikatelského planu
Hlavnim cilem podnikatelského planu je charakterizovat napady podnikatele,
pomaha tak podnikateli prezentovat jeho plan a ziskat finan¢ni prostfedky. Zaroven

umoziuje podnikateli si uvédomit, zda je podnikéni perspektivni a dlouhodobé tspésné.>

2.2 Utel a funkce podnikatelského planu

Podnikatelsky plan se sestavuje zejména pied zahajenim podnikani nebo se
predklada riznym institucim, jako jsou napiiklad banky, pii zadani o Gvér. Mezi zakladni

funkce patfi:
+ poskytuje informace institucim nebo investortim,

+ hleda a fesi piipadné problémy,

1 SRPOVA J., SVOBODOVA I., SKOPAL P., ORLIK T. Podnikatelsky plin a strategie. Praha : Grada,
2011.s. 14. ISBN 978-80-247-4103-1.

2VEBER J. Management : zdklady, prosperita, globalizace. Praha : 2006. s. 464. ISBN 80-7261-029-5.

3 SRPOVA J., SVOBODOVA 1., SKOPAL P., ORLIK T. Podnikatelsky plan a strategie. Praha : Grada,
2011. s. 98. ISBN: 978-80-247-4103-1.
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+ vylucuje potencialni teoretické chyby.

Podnikatelsky plan je pifinosny pro podnik z nckolika hledisek. Podporuje
vykonnost organizace, zvySuje duivéryhodnost a zaméstnanci dokdZzou porozumeét

podnikové kultuie.*

2.3 Zasady tvorby podnikatelského planu

Pfed zpracovanim podnikatelského planu je nutné nejdiive provést analyzu
informaci o trhu a segmentaci. Podnikatel by m¢l také uskutecnit priizkum trhu, kde zjisti
informace tykajici se vlivii na poptavku a kupni silu zakaznikti. Pro podnikatele je
nezbytné zvazit také objem prodeje s ohledem na cenu konkurentl a kvalitu vyrobki
¢i sluzeb. Dale musi analyzovat konkurenci na trhu, popfipadé jen nejvétsi konkurenty.
Podnikatelsky plan by mél vychazet z realnych cilti a objektivnich udaja, jelikoz slouzi
jako podklad pro rizné instituce. Vzdy se pracuje s urcitym rizikem, kdy se mtize ptivodni

zamér odchylit od skute¢nosti.

Podnikatelsky plan by mél obsahovat jen ty nejdilezitéjsi informace, logickou

strukturu a ndvaznost. Pro ¢tenafe by mél byt srozumitelny.

2.4 Struktura a naleZitosti podnikatelského planu

Podnikatelsky plan slouzi jako pomicka pro uspé$né podnikani. Zahrnuje cile
a podnikatelské zaméry organizace, kterych chce podnik dosahnout. Podnik by se

vSak mé¢l zamyslet nad riziky, kterd mohou vzniknout.
Podnikatelsky plan se podle sklada ze tif ¢asti:®

+ podnikatelsky zamér,

+ financ¢ni plany,

+ dalsi prilohy.

4 KOVAR F., BOCKOVA K. KOQkurienceschopny pOdl:ll'k.' @konoymika konkurenceschopného podniku.
Dubnice nad Vahom : DUBNICKY TECHNOLOGICKY INSTITUT. 2016. s. 72. ISBN: 978-80-7512-
608-5
5 KOVAR F., BOCKOVA K. KOQkurienceschopn)} podnik: Ekonomika konkurenceschopného podniku.
Dubnice nad Vahom : DUBNICKY TECHNOLOGICKY INSTITUT. 2016. s. 74. ISBN: 978-80-7512-
608-5.
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+ Podnikatelsky zamér

Casto se povazuje za Gvod podnikatelského planu, protoze popisuje zakladni
filozofii podnikatele. V nékterych piipadech se pracuje vice s podnikatelskym zamérem
nez s podnikatelskym planem, jelikoZz podrobné popisuje podnikani. Pro podnikatelsky
zamér je charakteristickd pisemnd forma a odpovida na zakladni otazky, které souvisi
se zalozenim firmy. Délka a hloubka zaméru se mize liSit podle riznych moZznosti,
jako je napiiklad typ a velikost firmy a odvétvi, ve kterém se podnika. Podnikatelsky

zamér piedstavuje cile firmy a slouzi zaroven jako podklad pro strategické plany.®
+ Finan¢ni plany

Zahrnuji rizné kalkulace, tykajici se faktori o organizaci a jejiho budouciho
vyvoje. Vysledky lze nalézt v dokumentech jako jsou rozvaha, vykaz ziskl a ztrat a vykaz

0 penéznich tocich.
+ Dalsi piilohy

V této Casti podnikatelského planu jsou zahrnuty piilohy, jako jsou naptiklad

fotografe nebo smlouvy.
Jednotlivé ¢asti musi na sebe navazovat a navzdjem se podporovat.

Podnikatelsky plan zahrnuje zékladni informace o firmé, data o sou¢asném stavu
a budoucim vyvoji. Dale obsahuje strategie, kterymi chce podnik dosahnout svych cili

a posoudit jednotlivé rizika.
Nalezitosti a forma podnikatelského planu

Kapitoly podnikatelského planu se mohou lisit vzhledem k charakteru a velikosti

organizace. Neni tedy pfesné stanoveno ¢lenéni podnikatelského planu.

8 VOJIK V. Podnikani malych a stiednich podnikii na jednotném trhu EU. Praha : Wolters Kluwer CR.
2009. s. 100. ISBN 978-80-7357-467-3.
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Rozsah podnikatelského planu byva vétSinou 40-50 stran a ptilohy, zalezi vSak
na zpracovani podnikatelského zaméru. VSechny informace v podnikatelském planu

musi byt podloZeny. Podnikatelsky plan musi byt zajimavy, aby zaujal étenafe.’

2.5 Zakladni osnova podnikatelského planu

a) Titulni strana

Zahrnuje informace o podniku, jako napiiklad obchodni jméno, adresu, jména
podnikatelli, informace, tykajici se podnikani a ¢astka nutnd k financovani podnikani.

Aby byl podnikatel ochranén, obsahuje titulni strana vétu o déivérnosti dokumentu.®
b) Shrnuti (Exekutivni souhrn)

V shrnuti jsou obsazeny zkracené informace, které jsou v dalSich kapitolach
rozepsany do detaili. Cilem je zaujmout Ctendie a poskytuje informace tykajici se

podniku.®
c) Popis organizace

Udéava informace o minulosti a budoucnosti organizace. Jaké jsou vlastnické
pomery, velikost a lokalizace podniku. Popisuje data o vyrobcich nebo sluzbach a jaké

jsou druhy zakaznikd. Formuluji se zde cile a vize.'

d) Popis podnikatelské prilezitosti

Poskytuje informace o vyrobku ¢i sluzbg, jaké jsou vyhody a jaky ma produkt

uzitek pro zakaznika. Popisuje ditvody, pro¢ podnikani uskutecnit a jaké budou ptinosy

"VEBER J. Management : zdklady, prosperita, globalizace. Praha : Management Press. 2006. s. 471. ISBN
80-7261-’0:29-5. 5 )

8 KOVAR F., BOCKOVA K. Konkurencieschopny podnik: Ekonomika konkurencieschopného podniku.
Dubnice nad Véhom : DUBNICKY TECHNOLOGICKY INSTITUT. 2016. s. 75. ISBN 978-80-7512-
608-5.

9 KOVAR F., BOCKOVA K. Konkurencieschopny podnik: Ekonomika konkurencieschopného podniku.
Dubnice nad Védhom : DUBNICKY TECHNOLOGICKY INSTITUT. 2016. s. 76. ISBN 978-80-7512-
608-5.

10 VEBER J. Management : zdklady, prosperita, globalizace. Praha : Management Press. 2006. s. 473.
ISBN 80-7261-029-5.
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podnikani. Identifikuje pozadavky zakaznikl na vyrobek a postup transformace myslenek

do trzeb a zisku.
e) Vyrobky a sluzby

Definuje vyrobky a sluzby, které organizace bude nabizet nebo nabizi. Informuje
0 vzhledu, zékladnich technickych funkcich a jaké jsou pfednosti vyrobki pro zakaznika.
Jaké dalsi sluzby budou, popiipad¢ zakaznikovi k vyrobku nabizeny. U novych vyrobku,

je nutné se zaméfit na jejich uzitek pro zakaznika.'!
f) Analyza odvétvi

Cilem této casti je ziskat a analyzovat informace o trhu, udaje tykajici se velikosti
trhu, zakazniki, konkurence a dodavatelti. Umoziuje porozumét faktorim, které mohou

ovlivnit poptavku.

Informace o trhu lze ziskat z primérni zdrojt, tedy vyzkumem, ktery si provadi
organizace sama nebo prostfednictvim agentury. Nejcastéji probihda formou dotaznik,
pozorovani nebo skupinové diskuze. Dals§i moznosti je sbér dat z jiz existujicich zdrojl
jako napf. ¢asopisy, odborné ¢lanky nebo statistické informace. Vyhodou sekundarni dat
jsou nizké ndklady a mala Casova narocnost, avSak tyto informace byly sbirdny za jinym

ucelem a nemusi mit takovou vypovidaci schopnost jako u primarniho vyzkumu.

Analyza odvétvi definuje celkovy trh obecnymi informacemi prostfednictvim
zprav a statistik. Zahrnuje data o slozeni vyrobcich a odbératelich. V této kapitole je
identifikovan zakaznik, jaké jsou jeho nakupni motivy a jak ¢asto nakupuje. Vymezuje
trzni segmenty, které chce organizace obsluhovat. U trznich segmenti musi byt zndmy
pocet zdkazniki a jejich ndkupni zvyklosti, tim se docili odhad objemu prodeje.

Organizace tedy ziska informace o cilovém trhu.!?
g) Marketingovy plan

Popséano v samostatné kapitole 2.6.

1 VEBER J. Management : zdaklady, prosperita, globalizace. Praha : Management Press. 2006. s. 474.
ISBN 80-7261-029-5.
12 \VEBER J. Management : zdklady, prosperita, globalizace. Praha : Management Press. 2006. s. 476.
ISBN 80-7261-029-5.
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h) Personalni plan

Pokud se podnikatel rozhodne zaméstnat dal$i pracovniky, je v této casti

rozepsana struktura, odpovédnost a kompetence zaméestnanct.
h) Harmonogram projektu

Ptedstavuje ¢asovy harmonogram, kde je sestaveno plnéni jednotlivych ¢innosti

Vv ¢asovém horizontu, které jsou pro podnik nezbytné.
i) Finanéni plan
Popsan v samostatné kapitole 2.7.
J) Prilohy

Pocet ptiloh je vzdy odliSny, zalezi na konkrétnim ptipad¢€. V ptilohdch by mély
byt uvedeny informace, napf. vypis z obchodniho rejstiiku, obrazky vyrobku a prospekty,

technické vykresy, smlouvy.'?

2.6 Marketingovy plan

Marketingovy plan je charakteristicky svou logickou strukturou. Kazdy vyrobek
¢i sluzba musi byt podpofena marketingovym planem. Jedna se o kratkodoby plan, ktery
se vyhotovuje pro jednotlivé produkty. Prostfednictvim marketingového planu realizuje
organizace své cile. Informuje o vizich, poslanich, podnikovych cilu a strategii. Navrhuje
marketingovy mix a analyzuje potieby zakaznikl. Soucasti je i tvorba ceny, situa¢ni

analyza a SWOT analyza.'*
Tvorba marketingového planu se sklada ze tii Casti:
+ planovani,
+ realizace,

+ kontrola.

18 VEBER J. Management : zdaklady, prosperita, globalizace. Praha : Management Press. 2006. s. 483.
ISBN 80-7’261-029-5.

14 JAKUBIKOVA D. Strategicky marketing — Strategie a trendy. Praha : Grada. 2008. s. 69. ISBN 978-80-
247-4670-8.
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2.6.1Marketingovy vyzkum

Marketingovy vyzkum je soucasti marketingového infomac¢niho systému a Slouzi
jako nastroj pro definovani cilovych segmenti. Cilem marketingového vyzkumu je sbér
a analyza ziskanych informacich. Kazdy vyzkum je ojedinély a zamé&fuje se na urcitou
skupinu respondentti. Aby byl vyzkum Gspésny, je nutné jej provést podle nékolika zasad.
Predevsim by mél byt systematicky a objektivni. Z hlediska fungovani je vyuZzivana
védecka metoda napi. psychologické, sociologické nebo statistické postupy. Kazda faze

vyzkumu musi byt provazana a propojena.®

Zadavatel ziska prostfednictvim marketingového vyzkumu dobrovolné informace
od cilové skupiny respondentti, které mohou mit i zpétnou vazbu pro podnik. Na zaklade
ziskanych dat optimalizuji organizace svou nabidku a komunikaci se snazi presvédcit

potencidlniho zakaznika.'®
Jednotlivé faze procesu sestaveni marketingového vyzkumu:

Obr. 1: Proces marketingového vyzkumu'’
definice problému
a cilt vyzkumu

vyzkumu

o

k.
prezentace
vysledkt

15KOZEL R., MYNAROVA L. Moderni metody a techniky marketingového vyzkumu. Praha : Grada. 2011.
s. 12-13. ISBN 978-80-247-3527-6.

16 ROE M. Marketing Research in Action. London : Cengage Learning EMEA. London : Thomson. 2004.
s. 3. ISBN: 1-86152-938-4.

1" KOTLER P., KELLER K. Marketing a management. 14. aktualiz. a dopl. vyd., Praha : Grada. 2013. s.
133. ISBN 978-80-247-8570-7.
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Metody marketingového vyzkumu

Podle vytyCenych cili podniku, je mozné stanovit metodu marketingového

vyzkumu. Marketingovy vyzkum Ize rozdé¢lit na:
+ kvantitativni vyzkum,
+ kvalitativni vyzkum.
Kvantitativni vyzkum

Cilem je ziskat co nejvice informaci od velkého vzorku respondentl. Ziskava
informace o chovani lidi a vysledky tohoto vyzkumu jsou mnohem reprezentativni
a divéryhodnéjsi. Metody marketingového vyzkumu se dé€li na dotazovani, pozorovani

a experiment.18
Dotazovani

Respondentiim jsou prostiednictvim metody dotazovani pokladany otazky. Diky
tomu ziska organizace primarni tidaje pro feseni urcitého problému. Existuji tyto formy

dotazovani:
+ telefonické,
4+ osobni,
+ skupinové,
+ pisemné,
+ pomoci internetu.
Osobni dotazovani

Je provadéno na zakladé osobniho styku s respondentem tzv. face to face.
Umoznuje tazateli pti provadéni vyzkumu respondentovi otazky vysvétlit a pouzit rizné

pomucky jako jsou napt. vzorky produktl. V osobnim dotazovani je mozné klast

18 MALUTA V. Kvantitativni vyzkum. [online] © 2016 [cit. 2018-01-03]. Dostupné z WWW:
<http://www.vladimirmatula.zjihlavy.cz/kvantitativni-vyzkum.php>.
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by respondent nemusel byt ochoten odpovéd’. Tato technika vyzkumu je relativné draha
oproti ostatnim technikdm a tazatel mize ovlivnit odpovédi respondenta. Osobni
dotazovani muze probihat pomoci pisemného dotazniku nebo dotazniku umisténé¢ho

na internetovém portalu jako je napf. survio.com.®

2.6.2Cenova politika a cenova tvorba
Rozhodovani by se mélo opirat o analyzy vyvoje soucasného i budouciho trhu
a pozadavkl zakaznikli. Cilem je stanovit takovou cenovou politiku, kterd pomiize
podniku dosahnout urcité podilu na trhu, objemu trzeb, ziskdni novych zékaznikt

a udrzeni téch stavajicich.?
Cenova tvorba

Podnik musi stanovit cenu zboZi ¢i sluzby. Nelze dlouhodobé stanovovat ceny

na trovni nakladt nebo pod uroven.
Metody stanoveni tvorby cen

Cenu ovliviiuje mnoho faktort jako je poptavka, naklady a konkurence. Tvorba
ceny musi byt v souladu s cili podniku. Naklady se musi kalkulovat, aby se mohl posoudit

zisk.?
Zakladni metody tvorby ceny:?
Kalkulacni metoda

Na zaklad¢ predbézné kalkulace se stanovi vySe nékladii, ke kterym se ptipocte

procento zisku stanovené podnikem.

19 FOCUS AGENCY. Osobni dotazovani. [online] © 2004-2014 [cit. 2018-01-03]. Dostupné z WWW:
<http://www.m-journal.cz/cs/zadavani-marketingoveho-vyzkumu__s390x537.html>.

20 EDUROUTE. Cena. [online]. Copyright © 1996 [cit. 2017-12-03]. Dostupné z WWW:
<http://www.vysokeskoly.cz/maturitniotazky/ekonomika/cena>.

2L IPODNIKATEL.CZ. Cenové strategie — jak stanovit cenu produktii. [online] © 2011-2014 [cit. 2018-
01-03]. Dostupné z WWW: <http://www.ipodnikatel.cz/Strategie-podnikani/cenove-strategie-jak-stanovit-
cenu-produktu.html>.

2222 |PODNIKATEL.CZ. Cenové strategie — jak stanovit cenu produkti. [online] © 2011-2014 [cit. 2018-
01-03]. Dostupné z WWW: <http://www.ipodnikatel.cz/Strategie-podnikani/cenove-strategie-jak-stanovit-
cenu-produktu.html>.
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Metoda cenového porovnani

Cena se stanovuje podle cen konkurence. Nej¢astéji se cena tvoii podle nejvétsiho

konkurenta v odvétvi.

2.6.3SWOT analyza

Patii mezi analytickou techniku, kterd posuzuje interni a externi vlivy, které
ovlivituji organizaci. ldentifikuje, jaké jsou silné a slabé stranky podniku, hrozby
aprilezitosti, kterych by organizace mohla vyuzit. Analyza patii mezi nastroje
pro sledovani marketingového prostfedi a ma podstatny vliv na uspéSnost organizace,

nebo podnikatelského zaméru. SWOT analyza rozdéluje faktory na tyto &tyii kvadranty?®:

Obr. 2: SWOT analyza®

B N
4 Silné stranky | Slabé stranky
(Strenghts) (Weaknesses)
o ,/
Hrozby = Piilezitosti
(Treats) (Opportunities)

Metody pro analyzu internich a externich vliv pii tvorb€ SWOT jsou popsany v obrazku
3.25

23 VEBER J. Management : zdaklady, prosperita, globalizace. Praha : Management Press. 2006. s. 428.
ISBN 80-7261-029-5.

2 MANAGEMENTMANIA.COM. SWOT analyza. [online]. Copyright © 2011-2016 [cit. 2018-02-04].
Dostupné z WWW: <https://managementmania.com/cs/swot-analyza>.

% MANAGEMENTMANIA.COM. SWOT analyza. [online]. Copyright © 2011-2016 [cit. 2018-02-04].
Dostupné z WWW: <https://managementmania.com/cs/swot-analyza>.
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Obr. 3: Metody analyz pro tvorbu SWOT analyzy?®

Metody pro interni analyzu:

* finan¢ni analyza,

+ analyza hodnotového fetézce,

* analyza zdroju,

+ analyza produktového portfolia,
* hodnoceni pomoci EFQM.

t Metody pro externi analyzu:

» analyza prostfedi a okoli organizace,
* sektorové analyzy,
* rozbor konkuren¢niho postaveni.

Silné stranky V internim prostfedi mohou byt naptf. nizké ndklady, atraktivni
lokalita ¢i loajalni zakaznici. Mezi slabé stranky patéi napt. vysoké naklady, nizka

kapacita pracovnikd, $patna vnitini komunikace.

Prilezitostmi se méa namysli napfiklad vyvoj novych technologii, zaméteni
nanové segmenty nebo expanze na nové trhy. Hrozby ovliviiujici organizaci souvisi
s okolim spole¢nosti. Do hrozeb lze zafadit napf. ztrata zakaznikt, dodavatelti nebo

vyskyt substitutti.
IFE matice (IFE Matrix)

Jednd se o techniku, kterd navazuje na SWOT analyzu. Ukazuje vliv silnych
a slabych stranek. Zpracovava se do tabulky, kde jsou vypsany interni faktory. Hodnotitel
urcuje vahy v intervalu 0-1 podle dileZitosti a tyto faktory se ohodnocuji body od 1 do 4,

kdy 1 je vyrazné slaba stranka a naopak 4 je silna stranka.?’
EFE matice (EFE Matrix)

Zpracovava se stejnym zpusobem jako IFE matice, avSak se zabyva externimi

faktory a ukazuje vliv hrozeb a ptilezitosti.

% MANAGEMENTMANIA.COM. SWOT analyza. [online]. Copyright © 2011-2016 [cit. 2018-02-04].
Dostupné z WWW: <https://managementmania.com/cs/swot-analyza>.

27 MANAGEMENTMANIA.COM. IFE matice. [online]. Copyright © 2011-2016 [cit. 2018-02-04].
Dostupné z WWW: <https://managementmania.com/cs/ife-matice>.
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Rozd&lujeme &tyii druhy strategii:?®
+ maxi-maxi — hrozby a piileZitosti,
% maxi-mini — silné stranky a hrozby,
+ mini-maxi — slabé stranky a pfilezitosti,
% mini-mini — slabé stranky a hrozby.
Portertv model 5 sil

Cilem Porterova modelu je analyzovat prostfedi podniku, urcuje stav stavajici
a potencialni konkurence. Pfedpovida smluvni silu odbérateli a dodavateli a identifikuje,

zda existuje hrozba substitutii, které mohou nahradit produkt podniku.?®

2.7 Finan¢ni plan

Patii mezi nejdilezitéjsi ¢ast podnikatelského planu, jelikoZ popisuje a kontroluje
finance, které organizace potiebuje pro své podnikani. Odhaduje vSechny vydaje, které
vznikaji pti zahajeni podnikani a ratifikuje zptsobilost nakladi. Na jedné strané obsahuje
finan¢ni plan veskeré ndklady financovani a na druhé strané zdroje, ze kterych bude
¢erpano. Obsahem finan¢niho planu je 1 zakladatelsky rozpocet. Zahéjeni podnikéani byva
zpocatku velmi nakladné, a proto podniky mivaji ztratu, kterou je vSak nutné fidit.
Finan¢ni plan pfedstavuje budouci vyvoj podniku, v ptfipadé¢ dosahovani svych cilt.
Nejcastéji se finan¢ni plan sestavuje na obdobi tii az péti let a vSechny vypocty uvedené

v podnikatelském planu by mély byt prehledné a zpracovany do tabulek.*
Na zakladé€ finan¢niho planu vznikaji tyto dokumenty:
+ rozvaha,

+ vysledovka,

8 BUSINESSLADY. Jak na SWOT analyzu. [online]. [cit. 2018-03-26]. Dostupné z WWW:
<http://businesslady.cz/jak-na-swot-analyzu/>.

29 VLASTNI CESTA. Porteriiv model konkurencnich sil. Sit poradcii — praktickych odbornikii. [online].
[cit.  2018-03-26]. Dostupné zWWW:  <http://www.vlastnicesta.cz/metody/porteruv-model-
konkurencnich-sil-1/>.

%0 VEBER, J. Management : zdklady, prosperita, globalizace. Praha : Management Press. 2006. s. 482
ISBN 80-7261-029-5.
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4+ cash-flow.

Je dulezité, aby kazdy vykaz byl redln¢ podlozen a mél by obsahovat strucny
komentat. Pro vyssi ditvéryhodnost je vhodné zahrnout finan¢ni ukazatele napi. ukazatelé

likvidity, rentability, aktivity a zadluZenosti.>
Rozvaha

Jedna se o ucetni vykaz, ktery zobrazuje majetek podniku, na strané aktiv a zdroje

jeho financovani, na stran¢ pasiv. Pfitom aktiva a pasiva se musi rovnat. Sestavuje se

k uré¢itému datu. Z rozvahy lze vy&ist majetkové a finanéni vztahy organizace.

Vysledovka

Predstavuje naklady a vynosy, které firma vytvoii za urCité Casové obdobi.
Vyobrazuje vysledek hospodafeni organizace a je nedilnou soucasti ucetni zavérky.
Rozdéluji se zde jednotlivé financni aktivity a vysledek hospodafeni mize skoncit

ziskovy nebo ztratovy.>

Naéklady podniku charakterizuji spotiebu vyrobnich faktorii za urcité casové

obdobi. Naklady lze rozdélit z nékolika hledisek:®*
+ podle vztahu k objemu vyroby,
+ podle lokality,

+ naklady spojené s vyrobnim procesem.

31 SIMAN, J., PETERA P. Financovani subjektii. Teorie pro praxi. Praha : C. H. Beck. 2010. s. 154. ISBN
978-80-7400-117-8.

32 MANAGEMENTMANIA.COM. Rozvaha, bilance [online]. © 2011-2016 [cit. 2018-03-26]. Dostupné
z WWW: <https://managementmania.com/cs/rozvaha-bilance>.

33 MANAGEMENTMANIA.COM. Vykaz ziskii a ztrdt [online]. © 2011-2016 [cit. 2018-03-26]. Dostupné
z WWW: <https://managementmania.com/cs/vykaz-zisku-a-ztrat>.

3 SYNEK, M. Manazerska ekonomika. 5. aktualiz. a dopl. vyd. Praha : Grada. 2011. s. 79. ISBN 978-80-
247-3494-1.
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Podle vztahu k objemu vyrobu

Néklady Ize rozdélit na fixni a variabilni. Fixni naklady zistavaji stejné
pii transformaci vyroby a fadi se mezi n¢ napiiklad najemné a energie. Variabilni nédklady

se naopak méni pii ristu ¢i poklesu vyroby.
Podle lokality

Néklady lze rozliSit na interni, které vznikaji uvnitf organizace a externi, které se

vytvareji v okoli podniku.
Naklady spojené s vyrobnim procesem

Jedna se o naklady, které¢ podniku vznikaji z hlediska provozu vyroby a finan¢ni
naklady. Provoznimi néklady Ize specifikovat na spotfebu materidlového charakteru,
mzdy zaméstnancl a ndklady na socialni a zdravotni pojisténi, naklady na sluzby, odpisy,
dan¢ a poplatky. Finan¢ni naklady se tykaji vétSinou pencéznich prostiedkli uloZzenych
na uctech nebo pii poskytnutém uvéru. Zahrnuje i kurzové rozdily, které vznikaji

pii zméné kurzu.*®

Z Casového hlediska lze ¢asovy plan rozdélit na kratkodoby a dlouhodoby, avSak

oba plany musi mit vzajemnou nédvaznost.
Rysy kratkodobého financniho planu

Povazuje se za nedilnou soucasti dlouhodobého planu a specifikuje intence
organizace. Cilem planu je udrzeni likvidity podniku prostfednictvim plnéni plant
vynost, nakladl, hospodaiského vysledku a cash-flow. Vyhodnoceni vysledki nejcastéji

probiha mési¢ng.®

Rysy dlouhodobého financniho planu

Miuze byt sestaven na urcité casové obdobi, nejcastéji na obdobi tii az pét let,
aviak zalezi na charakteru podniku a jeho stanovenych ciléi. Ukolem dlouhodobého

finan¢ni planu je piedev§im plnéni dlouhodobych cilii a zisku, ktery organizace muize

35 IMATURITA.CZ. Marketing a management - Ndklady a vynosy. [online]. [cit. 2018-03-26]. Dostupné
z WWW: <http://www.imaturita.cz/maturitni-otazky/marketing-a-management/naklady-a-vynosy/370/>.
% SIMAN, J., PETERA, P. Financovani subjektii. Teorie pro praxi. Praha : C. H. Beck. 2010. s. 156. ISBN
978-80-7400-117-8.
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pouzit pro dalsi rozvoj. Posuzuje budouci trzby, které vychézi i z marketingovych studii
¢i prognodz. Vysledky jsou vyhodnocovéany rocné a sestavuje se rocni dokument Vykaz

zisk a ztrat a Rozvaha.®’

Cash-flow

Neboli vykaz penéznich tokt, ktery ma za tikol identifikovat rozlozeni financnich
prosttedkll a penéznich ekvivalentli. Informuje o mnozstvi penéz, které podnik skute¢né
vydal ¢i ptijal a je jednim z prvki ucetni zavérky. Na rozdil tedy od vykazu ziski a ztrat,
kde se zjistuji vynosy a ndklady, které ale nemusi znamenat opravdovy pohyb penéz.

Vyuziva se jako instrument pro strategické fizeni.
V tomto vykazu se rozdéluji finance podle druhu &innosti:*
% provozni,
+ investicni,
+ financni.
Provozni cinnosti

Obsahuje penézni toky tykajici se hlavni ¢innosti organizace napf. pohledavky,

zavazky vii¢i dodavateliim a zasoby. Zahrnuji se 1 toky, které nelze pfifadit k investicnim

Ve

a finan¢nim ¢innostem a byva nejnarocnéjsi casti na samotny vypocet.
Investicni cinnosti

Mnozstvi penéz, které bylo vynaloZeno pifi nadkupu ¢i prodeji dlouhodobého

majetku a poskytovani aveéra.
Financni cinnosti

Cinnosti, které urcitym zptisobem ovliviiuji vlastni kapital a zadvazky organizace.

37 SIMAN, J., PETERA P. Financovdni subjekti. Teorie pro praxi. Praha : C. H. Beck. 2010. s. 156. ISBN
978-80-7400-117-8.

8 RUCKOVA, P. Financni analyza. 5. aktualiz a dopl. vyd. Praha : Grada. 2015. s. 34.

ISBN 978-80 247 5534-2.

% RUCKOVA, P. Financni analyza. 5. aktualiz a dopl. vyd. Praha : Grada. 2015. s. 34.

ISBN 978-80-247-5534-2.
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Vypocet cash-flow lze provést piimou a neptimou metodou. U pfimé metody
agreguji realné ptijmy a vydaje penéz. Kdezto u nepiimé metody se vysledek hospodareni
upravuje o nepenézni operace jako jsou naptiklad odpisy, pohledavky a zavazky. Jde tedy

o ¢asovy nesoulad mezi zahrnutim do nakladi nebo vynosti a zmény penéznich toki.*
Finan¢ni ukazatelé

Patii mezi nastroj finan¢ni analyzy a zjiStuji informace o podniku, které jsou
charakteristické vysokou relevanci pro podnik. Pomérovymi ukazateli lze porovnat
informace v riznych ¢asovych obdobi nebo s ostatnimi podniky. Mezi nejcastéji finanéni

ukazatele patii:*
+ ukazatelé rentability,
+ ukazatelé likvidity,
+ ukazatelé aktivity,

4+ ukazatelé zadluZenosti.

2.8 Pravni formy podnikani
Pti vybéru pravni formy podnikani musi podnikatel zvazit, jaka forma je pro n¢j
nejvhodnéjsi a posoudit jejich vyhody a nevyhody. Vybér vhodné pravni formy mé dopad
na ndklady. Zvoleni vhodné formy podnikani je dilezit¢ rozhodnout pied tvorbou
podnikatelského plénu, jelikoz od zvolené formy se odviji velikost a rozsah

podnikatelského zaméru.

V CR lze podnikat jako fyzicka & pravnicka osoba, kterd podnikd za uéelem

dosazeni zisku.*?
Ziakladni znaky spolecnosti

+ Pocet spole¢nikl

0 HINKE, JI., BARKOVA D., HRUSKA Z. Ucetnictvi 2: Pokrocilé aplikace, 2. aktualiz. a dopl. vydani.
Praha : Grada. 2016. s. 157. ISBN 978-80-247-4281-6.

4L HINKE, J., BARKOVA D., HRUSKA Z. Ucetnictvi 2: Pokrocilé aplikace, 2. aktualiz. a dopl. vydani.
Praha : Grada. 2016. s. 181. ISBN: 978-80-247-428-6.

%2 CESKO. Zdkon ¢.455/1991 Sh., o Zivnostenském podnikani [onling]. [cit. 2017-12-28] Dostupné
z WWW: <https://business.center.cz/business/pravo/zakony/zivnost/>.
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+ Zakladni kapital
+ Pravni odpovédnost spole¢nika
+ Organy spole¢nosti

Pravnické osoby se vyznacuji piedevsim vyssi diivéryhodnosti, kterou vzbuzuji
oproti podnikani fyzickych osob. Spolecnosti si rozd¢€luji rizika i zisk mezi spole¢niky,

coz muize byt znacnou vyhodou.

Tyto obchodni firmy upravuje zakon ¢. 89/2012 Sb. Obcansky zakonik
a ¢. 90/2012 Sb. Zakon o obchodnich korporacich.

Tab. 1: Rozdéleni obchodnich spole¢nosti*®

Rozdéleni obchodnich spole¢nosti

Osobni Kapitalové
vetejna obchodni spole¢nost spole¢nost s ru¢enim omezenym
komanditni spolecnost akciova spole¢nost

2.8.1Spolecnost s ru¢enim omezenym
I kdyz se jednéa o kapitalovou spolecnost, obsahuje 1 rysy osobni spolecnosti. Patfi
mezi nejéastéj§i volbou formy obchodni spole¢nosti v CR. Vznika dnem zapisu

do obchodniho rejstiiku a Ize vyuzivat zkratku s.r.o. nebo spol. s 1.0.*
ZaloZeni spole¢nosti

Pti zalozeni spolecnosti jednim ¢lenem spolec¢nosti, se zaklada zakladatelskou
listinou. Pokud spole¢nost mé v timyslu zalozit vice ¢lenl, podepisuji spoleCenskou

smlouvu. Tato smlouva obsahuje prava a povinnosti ¢lend spolecnosti, které jsou pro né

43 Vlastni zpracovani.
4 CESKO. Zdkon ¢ 90/2012 Sh. Zéikon o obchodnich korporacich [onling]. [cit. 2017-12-28]. Dostupné
z WWW: <https://www.zakonyprolidi.cz/cs/2012-90/>.
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zavazné.*® Obsahuje i zakaz konkurence, podle které nemohou ¢leni podnikat ve stejném

nebo podobném oboru.*®
Obsah spolecenské smlouvy (zakladatelské listiny):*
+ nazev a sidlo firmy,
+ piedmét podnikani,
+ jméno a bydlisté spole¢nikd,
+ podily spole¢niki,
+ prijaté vklady,
+ zakladni kapital spole¢nosti,
+ pocet jednatel,
+ spravce vklada.

Pocet spole¢niki

Zakladatelem této spoleCnosti mize byt jak fyzicka, tak pravnicka osoba. Neni
zde uréen minimalni podet ¢lenti spoleénosti, miize byt tedy i jediny &len. Clenové maji

préavo napf. na podil na zisku, informace a i¢astnit se na fizeni spole¢nosti.*?
Zakladni kapital

Dle zdkona o obchodnich korporaci je minimalni zadkladni kapital stanoven
na 1l K¢ a tento vklad musi byt splacen do péti let od vzniku spolecnosti nebo pievzeti

vkladové povinnosti. Splnéni vkladu lze provést i formou provedeni praci

% SRPOVA, J. Ziklady podnikani : teoretické poznatky, priklady a zkuSenosti ceskych podnikatelii. Praha
: Grada. 2010. s. 68. ISBN 978-80-247-3339-5.

4% CESKO. Zdkon ¢ 90/2012 Sh. Zikon o obchodnich korporacich [online]. [cit. 2017-12-28]. Dostupné
z WWW: <https://www.zakonyprolidi.cz/cs/2012-90/>.

47 CESKO. Zdkon ¢ 90/2012 Sh. Zikon o obchodnich korporacich [online]. [cit. 2017-12-28]. Dostupné
z WWW: <https://www.zakonyprolidi.cz/cs/2012-90/>.

48 CESKO. Zdkon ¢ 90/2012 Sh. Zéikon o obchodnich korporacich [onling]. [cit. 2017-12-28]. Dostupné
z WWW: <https://www.zakonyprolidi.cz/cs/2012-90/>.
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nebo poskytnutim sluzeb. Vyse zakladniho kapitalu a podilt spolec¢nikil je upravenou

spolecenskou smlouvou.*®
Pravni odpovédnost spole¢niki

Jedna se o spole¢nost, kde spolecnici ruci spolecné a nerozdiln€ do vyse svého

nesplaceného vkladu.
Organy spole¢nosti
1) Valnda hromada

Kazdy ze ¢lent spole¢nosti ma pravo ucastnit se valné hromady, ktera je
nejvyssim organem spole¢nosti. Clenové spoleénosti svou participaci mohou hlasovat
a ovlivilovat tak fizeni spolecnosti. Valna hromada se shromazd’uje minimalné jednou
ro¢n¢ na zadost jednatele. Rozhoduje o zménach tykajicich se spolecnosti napt. zména
spolecenské smlouvy, zakladniho kapitalu, nebo odvolani jednatele. Schvaluje ucetni
zavérku tadnou, mimotadnou nebo konsolidovanou, rozhoduje o rozdé€leni zisku,
popiipade€ o thrad¢ ztraty. Kazdy ¢len spole¢nosti musi dostat pisemnou pozvanku, ktera
musi byt doru¢ena minimalné 15 dni pied uskutecnénim valné hromady. Béhem Valné

hromady se zvoli piedseda a zapisovatel, ktery zaznamenava informace napi. nazev

firmy, misto a datum VH, rozhodnuti a vysledek VH.>
2) Jednatelé

Vystupuji jako statutarni organ, ktery tvoti jeden nebo vice jednatelti. Na zdkladé
spoleenské smlouvy miize byt stanoven kolektivni organ, ktery se skladd z vice
jednatell. Jednatel ma na starost chod podniku z hlediska obchodu a zabezpecuje vedeni
evidence, Ucetnictvi a seznamu spolecnikii dle pravidel. Pokud spolecnici pozaduji

informace o spole¢nosti, ma povinnost jim je sdglit.>

49 CESKO. Zdkon ¢ 90/2012 Sh. Zikon o obchodnich korporacich [online]. [cit. 2017-12-28]. Dostupné
z WWW: <https://www.zakonyprolidi.cz/cs/2012-90/>.
50 CESKO. Zdkon ¢. 90/2012 Sb. Zéikon o obchodnich korporacich [online]. [cit. 2017-12-28]. Dostupné
z WWW: <https://www.zakonyprolidi.cz/cs/2012-90/>.
51 CESKO. Zdkon & 90/2012 Sb. Zdkon o obchodnich korporacich [online]. [cit. 2017-12-28]. Dostupné
z WWW: <https://www.zakonyprolidi.cz/cs/2012-90/>.
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3) Dozorci rada

Ma za tkol provadét dozor nad Cinnosti jednatelti, nahlizet do obchodnich
a ucetnich knih, zda jsou dodrzovany vSechny pravni piedpisy. Tento organ spolecnosti
neni povinny a stanovuje se na zaklad¢ spoleCenské smlouvy. Jednou za rok vydava
zpravu, ktera je pfedavana Valné hromadé. Clenem dozoréi rady nesmi byt jednatel.>?

2.8.2 ZaloZeni s.r.o.

Na zakladé spolecenské smlouvy (zakladatelské listiny) provede notaf zapis, aby
smlouva nebo listina méla podobu vetejné listiny. Pfi tomto zapisu se uvadi notari ndzev
firmy, sidlo, predmé&t podnikani, zakladni kapital a zda byla splnéna vkladova povinnost.
V piipadé, ze spole¢nost ma vice druhti podilt a souvisejici prava a povinnosti. Musi urcit
jednatele, spravce vkladu a jaké jsou ptipadné nepenézni vklady. Podnikatel musi také
ziskat zivnostenské opravnéni a zfidit si bankovni ucet, kde bude slozen zakladni kapital
spole¢nosti. Navrh na zapsani spole¢nosti musi byt proveden do Sesti mésicti od zaloZeni

spole¢nosti.>®

2.8.3Zivnostenské podnikani
Podnikatel mlze podnikat jako osoba samostatné vydelecné ¢innd na zaklade

zivnosti, dle zivnostenského zékona ¢. 455/1991 Sb. za splnéni urcitych podminek.

Zivnosti se rozumi: ,,Zivnosti je soustavna cinnost provozovand samostatné,
vlastnim jménem, na vlastni odpovédnost, za ucelem dosazeni zisku a za podminek

stanovenych zakonem. “>*

ror owse

Podnikatel pro ziskani zivnostenského opravnéni musi splnit vS§eobecné a zvlastni

podminky pro provozovani zivnosti podle § 6 a § 7.%°

52 CESKO. Zdkon ¢ 90/2012 Sh. Zikon o obchodnich korporacich [onling]. [cit. 2017-12-28]. Dostupné
z WWW: <https://www.zakonyprolidi.cz/cs/2012-90/>.

58 CESKO. Zdkon ¢ 90/2012 Sh. Zikon o obchodnich korporacich [onling]. [cit. 2017-12-28]. Dostupné
z WWW: <https://www.zakonyprolidi.cz/cs/2012-90/>.

% CESKO. Zikon ¢.455/1991 Sb., o Zivnostenském podnikani [online]. [cit. 2017-12-28] Dostupné
z WWW: <https://business.center.cz/business/pravo/zakony/zivnost/>.

% CESKO. Zikon ¢.455/1991 Sb., o Zivnostenském podnikani [onling]. [cit. 2017-12-28] Dostupné
z WWW: <https://business.center.cz/business/pravo/zakony/zivnost/>.
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Podminky pro ziskani Zivnosti
a) svépravnost,
b) bezuhonnost,
c) odborna zpuisobilost.
Druhy Zivnosti

Dle zivnostenského zdkona se rozliSuji zivnosti ohlasovaci a koncesované.

Ohlagovaci zivnosti se déli na volné, femeslné a vazané.>®

1) Zivnosti ohlasovaci
Zivnosti volné

Tyto zivnosti jsou upraveny v § 25 v zivnostenském zakoné¢. U téchto zivnosti
postacuje k ziskani spliiovat vSeobecné podminky, nevyzaduji odbornou zpusobilost.
Obsahuji vSechny profese, které nejsou zaclenény do Zivnosti vazanych, femeslnych

&i koncesovanych. Patii sem zejména obchodni a vyrobni ¢innosti.>’
Zivnosti femesIné

V piipadé¢ téchto CcCinnosti je nutné spliiovat nejen vSeobecné podminky
a odbornou zpuisobilost. Zadatel musi také splitiovat zvlastni podminky, které jsou
uvedeny v § 21 v zivnostenském zdkonég, a to odborné vzdelani v daném oboru nebo
Vv piibuzném oboru. V piipadé odborného vzdélani v piibuzném oboru je nutné mit
alespon jednoro¢ni praxi nebo Sestiletou let praxi. Druhy ¢innosti jsou vypsany v Ptiloze
¢. 1 Zivnostenského zdkona. Spadaji sem Zivnosti jako napi. feznictvi, zednictvi,

zlatnictvi, hodinafstvi.>®

% CESKO. Zikon ¢.455/1991 Sb., o Zivnostenském podnikani [online]. [cit. 2017-12-28] Dostupné
z WWW: <https://business.center.cz/business/pravo/zakony/zivnost/>.
57 CESKO. Zdikon ¢.455/1991 Sb., o Zivnostenském podnikani [online]. [cit. 2017-12-28] Dostupné
z WWW: <https://business.center.cz/business/pravo/zakony/zivnost/>.
8 CESKO. Zikon ¢.455/1991 Sb., o Zivnostenském podnikani [onling]. [cit. 2017-12-28] Dostupné
z WWW: <https://business.center.cz/business/pravo/zakony/zivnost/>.
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Zivnosti vazané

U téchto zivnosti je nutné spliiovat odbornou zptisobilost, kterd je u jednotlivych
zivnosti odlisnd a jsou upraveny § 23 — 24 Zivnostenského zékona. Piehled zivnosti
a podminek je uveden v Piiloze €. 2 zivnostenského zakona. Zahrnuji Cinnosti jako

napiiklad oéni optiku, vedeni Gicetnictvi, provozovéni autoskoly.>®
Zivnosti koncesované

Provozuje se na zakladé statniho povoleni neboli koncese. Zadatel musi splnit
odbornou zpusobilost a dal§i podminky nutné k ziskani zivnosti jako naptiklad délku
praxe. Koncesované zivnosti jsou upraveny § 26 — 27 zivnostenského zakona. Jednotlivé
profese jsou uvedeny v Piiloze ¢. 3 zivnostenského zakona. Patii sem naptiklad silni¢ni

motorovéa doprava, vyroba, tiprava kvasného lihu, konzumniho lihu a lihovin.®

2.8.4Z.alozZeni Zivnosti

s v

V piipadé¢, ze podnikatel splni podminky k ziskani zivnosti, musi vyplnit jednotny
registraéni formulaf na zivnostenském ufadu a zaplatit spravni poplatek ve vysi 1 000 K¢.
Podnikatel se stdva automaticky platcem dané z ptijmt fyzickych osob z podnikéni,
zaroven se registruje k zdravotnimu a socialnimu pojisténi. Zadatel nesmi mit evidovany

dluh vi¢i finanénimu Gfadu, zdravotni pojistovné nebo sprave socialniho zabezpeceni.

Zadatel nemusi pouZit jednotny registraéni formulaf. V tom piipadé se ale musi
registrovat u jednotlivych instituci samostatné. Je mozné se také registrovat pomoci

elektronického formulare.

Podnikatel ziska identifika¢ni &islo (ICO), pokud bude platcem dané z piidané

hodnoty, ziska i dafiové identifika¢ni &islo (DIC).

% CESKO. Zdikon ¢455/1991 Sb., o Zivnostenském podnikani [online]. [cit. 2017-12-28]. Dostupné
z WWW: <https://business.center.cz/business/pravo/zakony/zivnost/>.
60 CESKO. Zdkon ¢.455/1991 Sh., o Zivnostenském podnikani [online]. [cit. 2017-12-28]. Dostupné
z WWW: <https://business.center.cz/business/pravo/zakony/zivnost/>.
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Tab. 2: Porovnani podnikani jako s.r.o. a jako fyzicka osoba:5!

Porovnani podnikani jako s.r.o. a jako fyzicka osoba

Polozka S.r.o. Fyzicka osoba

) zapisem do dnem ohlaseni
Vznik . ' '
obchodniho rejstiiku Zivnosti

Finanéni naklady )
min. 5 000 K¢ 1000 K¢
na zaloZeni

do vyse svého
Rudeni neni stanoven
nesplacené¢ho vkladu

Zakladni kapital min. 1 K¢ neni stanoven
Sazba dané 19 % 15%
Zpiisob vedeni ‘ _ ucetnictvi nebo
podvojné ucetnictvi _
ucetnictvi daniové evidence
Diivéryhodnost vysoka nizka
ZruSeni dlouhodoby proces okamzité

81 Vlastni zpracovani.
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3 Tvorba zakladatelského planu

Zacinajici podnikatelka Jana Novd ma zijem si oteviit obchod s kvétinami
ve mésté Plzen. Jde o zacinajici podnikatelku, kterd piivodné pracovala jako prodavacka
kvétin a jejim snem je otevfit si vlastni prodejnu. Ptani podnikatelky je, aby mési¢né méla

alespon 20 000 K¢ ¢istého zisku.

Soucasti zpracovani podnikatelského planu je i1 kalkulace nakladl tykajici se
zbozi, moznosti propagace a prodeje. Plan zaroven tvoii zdkladni informace ohledné
podnikani, co je predmétem podnikani a definuje vnitini a vnéj$i prostiedi, které
podnikani ovliviiuje. Zahrnuje marketingovy vyzkum a finan¢ni plan, ktery umoziuje

posoudit, zda s podnikanim zacit ¢i nikoliv.
Podnikatelsky zamér by mél mi ur€ity fad, ktery musi podnikatel pfi sestavovani

dodrzovat, aby vyfesil Zadouci problémy.

3.1 Vybér pravni formy podnikani
Pfed zahajenim podnikanim musi byt zvazena forma podnikani, ktera ma také vliv
na naklady a miiZze i rozhodnout, zda podnik bude UspéSny nebo ne. Rozdily mezi
podnikdnim fyzické a pravnické osoby se odliSuji v mnoha aspektech, které maji vliv

na celkové podnikani.

Podnikatelka se rozhoduje mezi podnikanim na zivnost jako fyzicka osoba
nebo formou pravnické osoby, tedy spolecnost srucenim omezenym. Jedna se
0 nejrozsifenéjsi formy podnikani, které jsou oblibené predevsim kvili své jednoduchosti

Z hlediska zalozeni a niz8i finan¢ni naro¢nosti zakladniho kapitalu.

Aby typy podnikani pani Nova porovnala, rozhodla se stanovit né€kolik kritérii,

které bude srovnavat:
+ zaloZeni podnikanti,
+ zakladni kapital,
+ ruceni za zavazky,

4 danova zatéz,
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+ zplsob vedeni udetnictvi,
+ zruSeni.
ZalozZeni podnikani

U fyzické osoby Ize podnikéni zahdjit dnem ohlaSeni zivnosti, avSak musi byt
splnény podminky plnoletosti, zptisobilosti k pravnim tikonim a nesmi byt evidovany
nedoplatky viaci institucim, jako jsou finan¢ni ufad, zdravotni pojistovna a sprava
socialniho zabezpeceni. Podnikatelka se zaregistruje na pfislusSném tfadé vyplnénim
formulare a zaplati spravni poplatek ve vysi 1 000 K¢. Touto registraci se automaticky

piihlasuje k placeni socialniho a zdravotniho pojisténi a k dani z piijmu fyzickych osob.

U spolecnosti s ruéenim omezenym podnikatel sepisuje v piipad¢ jednoho ¢lena
spolecnosti  zakladatelskou listinu formou notafského zépisu. Obsahuje prava

a povinnosti, které jsou zdvazné a musi byt dodrzovany.
Zakladni kapital

U OSVC neni ze zékona stanoveny zakladni kapital, ktery by podnikatel musel

pfi zahajeni skladat.

U spole€nosti s ru¢enim omezenym je povinny minimalni zakladni kapital ve vysi
1 K¢. I kdyz je tak stanoveno zdkonem, neni vhodné takto nizky kapital skladat, protoze
se muze jevit ostatnim ucastnikiim na trhu jako pfili§ nizky a spolecnost podnika na dluh.

Zaroven vzbuzuje podezieni z provozovani nekalych praktik a nedlivéru.
Rucdeni za zavazky

Podnikatel, ktery podnika na zakladé Zivnostenského opravnéni ruci celym svym
majetkem, oproti spole€nosti s ru¢enim omezenym, kde je ruceni nastaveno do vyse

svych nesplacenych vkladi zapsanych v obchodnim rejstiiku.
Danova zatéz

Dle zakona ¢. 586/1992 Sb., 0 dani z pfijmu, U podnikajicich fyzickych osob ¢ini

sazba dan¢ z pfijmu 15 % a je tedy niz$i nez u pravnickych osob, kde je aktualni sazba
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19 %. Avsak pravnické osoby musi zdaniovat podily ¢lenti spole¢nosti srazkovou dani

ve vysi 15 %.52

OSVC odvadi kromé dané z piijmu fyzickych osob, zdravotni a socialni pojisténi,
které se plati v mési¢nich zalohach. Podnikatel ma povinnost podavat pichledy
ke své zdravotni pojistovné a ke spravé socialniho zabezpeceni. V prvnim roce podnikani
plati podnikate] mé&si¢ni minimalni zalohy vypoctené z minimalniho vymétovaciho

zakladu.

Vyméiovaci zaklad na socialniho pojisténi si uréuje sam podnikatel, avSak
minimélni vySe je stanovena na 50 % z pfijmi podle § 7 zdkona o dani z piijmu
za kalendaini rok. Z tohoto zakladu dan€ se odvadi 29,2 % sprave socialniho zabezpeceni

dle zakona ¢&. 589/1992 Sb., o pojistném na socialni zabezpedeni.®®

U zdravotniho pojisténi je stanoven vyméfovaci zaklad na 50 % z pfijmu
a pojistné ¢ini 13,5 % ze zékladu dané za rozhodné obdobi, dle zakona ¢. 592/1992 Sb.,

0 pojistném na vieobecném zdravotnim pojisténi.®*
Zpisob vedeni ucetnictvi

Vést povinng Ucetnictvi musi ucetni jednotky ze zdkona o Gcetnictvi €. 563/1991
Sb., tedy pravnické a fyzické jednotky. Fyzické osoby se mohou zapsat dobrovolné
do obchodniho rejstiiku, nebo v pfipadé ze piekro¢i obrat 25000000 K¢
za predchazejicich 12 mésicii vznika jim povinnost vést Gietnictvi.®® Pokud se fyzicka

osoba rozhodne vést podvojné ti€etnictvi, musi jej vést minimalné pét let.

Daiova evidence zachycuje ptijmy, vydaje, majetek a dluhy. Dle zdkona o danich
Z ptijm1, evidence slouZi ke stanoveni zakladu dané€ a dané z piijmu. V danové evidenci

jsou evidovany skutecné vydaje. Zaklad dané€ v daniové evidenci se zjisti, jako rozdil mezi

62 CESKO. Zdkon ¢ 586/1992 Sb., o dani z prijmi. [online]. [cit. 2017-04-03]. Dostupné z WWW:
<https://www.zakonyprolidi.cz/cs/1992-586>.

63 CESKO. Zdikon ¢ 589/1992 Sh., o pojistném na socidlnim zabezpeceni. [online]. [cit. 2018-04-03].
Dostupné z WWW: <https://www.zakonyprolidi.cz/cs/1992-589>.

8 CESKO. Zdkon ¢. 592/1992 Sb., o vSeobecném zdravotnim pojisténi. [online]. [cit. 2018-04-03].
Dostupné z WWW: <https://www.zakonyprolidi.cz/cs/1992-592>.

6 CESKO. Zikon ¢ 563/1991 Sh., o ucetnictvi [online]. [cit. 2018-04-03]. Dostupné z WWW:
<https://www.zakonyprolidi.cz/cs/1991-563>.
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pfijmy a vydaji. Danova evidence je vhodna spiSe pro drobnéjsi podnikatele, neni tak

podrobn4 a neukazuje uceleny pohled na hospodateni spole¢nosti.®®

Dalsi moznosti U podnikani fyzické osoby je uplatiiovani pausSalnich vydaju,
kdy podnikatel eviduje pouze pfijmy a pohledavky z podnikani. Tyto procentualni sazby
se od roku 2018 snizily, avSak v ptipad¢ ze se podnikatel vejde do stanovenych limith

muze uplatiiovat slevu na manzelku a dité.
Podle druhu piijmu podnikatel zvoli spravnou procentni sazbu:%’

Tab. 3: Pausalni vydaje®

Vydaje (v Max. ¢astka
Druh pFijmi
%) (v K&)
80 ze zemédélské vyroby a femeslného podnikani 800 000
60 ze zivnostenského podnikani (vazané, femeslné a volné) 600 000
40 Z jinych ptijmu (I€kafi, advokati, umelci) 400 000

30 Z nagjmu u majetku, ktery je majetkem obchodnim 300 000
a prijmy z ngjmu podle § 9 ZDP

Podnikatelka Jana Nova si tedy v pfipadé svého podnikédni na zdkladé
zivnostenského opravnéni k volné zivnosti, mize uplatihovat vydaje ve vysi 60 %,

avSak toto rozhodnuti nelze zmeénit.
ZruSeni

ZruSeni podnikani fyzické osoby se provadi prostiednictvim ohlaSenim
na ptislusném Zivnostenském ufadé. Zivnostensky tiad vyda rozhodnuti o zrugeni
do 30 dnii. Podnikatel musi také nahlasit ukonceni podnikani spravci dani, zdravotni
pojistovné aspravé socidlniho zabezpeceni. Souhlas sprdvce dané s ukoncenim

podnikani musi podnikatel doloZit na Zivnostenském uiadé.®

8 CESKO. Zdkon ¢ 586/1992 Sb., o dani z prijmii. [online]. [cit. 2017-04-03]. Dostupné z WWW:
<https://www.zakonyprolidi.cz/cs/1992-586>.

7 JAKPODNIKAT.CZ. Pausaini vydaje procentem. [online]. [cit. 2018-03-24]. Dostupné z WWW:
<http://www.jakpodnikat.cz/pausalni-vydaje-procentem.php>.

88 Vlastni zpracovani.

8 JAKES&JAMES,s.r.o. Jak ukoncit podnikani [online]. © 2011-2018. [cit. 2018-04-04]. Dostupné
z WWW: <https://www.jake-james.cz/jak-ukoncit-zivnostenske-podnikani>.
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Spole¢nost s ru¢enim omezenym muze byt zruSena dobrovolné nebo nucené.
Existuji dva zpiisoby zruSeni, a to s likvidaci a bez likvidace. Spolecnost je zrusena
s likvidaci v piipadé, Ze bylo dosazeno ucelu nebo uplynutim doby, na kterou byla
spolecnost zalozena. Spolecnost mlize byt zruSena na zaklad¢ rozhodnuti organu vetejné
moci, s likvidaci. Pfi pfeméné spolecnosti na zakladé¢ rozhodnuti valné hromady se
spoleCnost rusi bez likvidace, protoze neni co likvidovat. Dal§i moznosti zrusSeni
bez likvidace je v ptipad¢ insolvenéniho fizeni, kdy je na firmu vyhlaSen konkurz

a neexistuje napt. dostatek majetku k uspokojeni véfiteld. "
Vyhodnoceni vybéru vhodné formy podnikani

Na zaklad€ porovnani jednotlivych kritérii v pfedchozich bodech je sestavena

tabulka, kde podnikatelka uvazovala, co je pro ni vyhodngjsi podle zvolenych kritérii.

Tab. 4: Porovnani vhodné formy podnikani dle zvolenych kritérii’

Porovnani vhodné formy podnikani dle zvolenych Kkritérii

Kritérium s.r.o. OSVC
ZaloZeni podnikani nevyhodné vyhodné
Rucdeni za zavazky vyhodné nevyhodné

Dainova zatéz nevyhodné vyhodné
Zpiusob vedeni ucetnictvi nevyhodné vyhodné
ZruSeni nevyhodné vyhodné

Na zédkladé porovnani obou forem podnikani, se podnikatelka rozhodla
pro podnikani na Zivnost. Vyhodou oproti spole¢nosti s ru¢enim omezenym je predev§im
mensi finanéni naroc¢nost a niz§i sazba dané z piijmi. Podnikatelka si uvédomuje,
ze muze podnikani na zivnost pusobit nedivéryhodné na potencidlni zékazniky.

Vyplnény registra¢ni formulaf je uveden v pfiloze ¢. L.
Zakladni informace o podnikani

+ Nazev: Jana Nova — Jane Flowers

0 BUSINESSINFO.CZ. Jak na likvidaci s.r.0.? [online]. © 1997-2018 [cit. 2018-04-04]. Dostupné
z WWW: <http://www.businessinfo.cz/cs/clanky/jak-na-likvidaci-s-r-o-ppbi-92047.html#! &chapter=2>.
! Vlastni zpracovani.

38



+ Misto podnikéani: Plzefi

+ 1C: 9018032484 Telefon: 777 994 123

+ E-mail: kvetinyjaneflowers@seznam.cz

+ Webové stranky: www.kvetinyjaneflower.cz
Piedmét podnikani

Podnikani se tyka provozovani obchodu s kvétinami na zdkladé zivnostenského
opravnéni. Pfedmétem prodeje jsou fezané a hrnkové kvétiny a darkové zbozi.
Podnikatelka také nabizi vazani kvétin a kvétinové vyzdoby na riizné akce jako jsou

svatby, firemni akce, narozeniny atd.
Casovy harmonogram jednotlivych uikoli

Podnikatelka stanovi casovy plan jednotlivych tkoli Vv sestavovaném
podnikatelském planu. V prvopocatku je proveden marketingovy prizkum trhu, poté se
rozhodne o obchodnich prostorach a vybaveni obchodu. Pani Nova sestavila tento ¢asovy

harmonogram:
# prizkum trhu, hledani zdkaznik® — leden 2018,
+ zpracovani dat — inor 2018,
+ nakup vybaveni — biezen 2018,
+ prondjem a vybaveni obchodnich prostort — duben 2018,

+ zalatek podnikani — duben 2018.

3.2 Marketingovy plan

Nezbytnou soucasti podnikatelského planu je i marketingovy plan, ktery ma za cil
pomoct rozvoji podnikdni a vede k uspéSnému podnikani. Soucasti je marketingovy
vyzkum, ktery odhaluje potieby potencialnich zdkazniki, marketingové néstroje, kterymi

by podnikatelka mohla ziskat zakazniky.
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3.2.1Marketingovy vyzkum
Cilem marketingového vyzkumu je popsat jednotlivé moznosti, jak dosdhnout
vytyCenych cili podniku. Marketing je nedilnou soucasti podnikani a diky pouzivani

vhodnych nastroji marketingu, muze byt firma na trhu aspésna.

Prostiednictvim marketingového vyzkumu ziska podnikatelka mnoho uzite¢nych
informacich o trhu, které mu mohou pomoci v podnikéani. Na zac¢atku podnikani je vhodné
tedy provést pruzkum trhu, ktery umozni podnikateli zjistit, jaké jsou potieby zakaznik.
Pani Nova je zacinajici podnikatelka s omezenym mnozstvim finan¢nich prostredki

a ¢asu. Rozhoduje se mezi témito zakladnimi metodami:
+ pisemny dotaznik,
+ online dotaznik,
+ zadani specializované agentufe,
+ zpracovani informaci ze statistik.
Pisemny dotaznik

Tento vyzkum probihd prostfednictvim zasildni dotaznikli poStou. Pomoci
pisemného dotazniku Ize oslovit vétsi pocet respondentil, avSak navratnost dotaznikl
muze byt velmi mald. Zvyseni ndvratnosti lze pomoci darkid nebo soutéZze o hodnotné

darky. Pro podnikatelku je tato moznost Casové a financné€ naro¢na, a proto ji zamita.
Osobni dotaznik

Jedna se o Casoveé narocné dotazovani, které probihé na zédkladé¢ komunikace mezi
tazatelem a respondentem. Vyhodou je okamzité ziskani odpovédi a v ptipadé,
ze respondent neporozumi otazce, muze mu ji tazatel vysvétlit. AvSak tazatel muze
Pro pani Novou patii mezi nejzajimavéjsi, vzhledem k tomu, ze prizkum muze provadét

sama podnikatelka.
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Online dotaznik

Existuje moznost, kdy je dotaznik vlozen na internetové stranky, které umoziuji
bezplatné vytvoreni dotaznikli a poté jej sdilet prostfednictvim socialnich siti. Zadavatel
ziskd tak vétSi mnozstvi informaci. Vyhodou je predevSim nizkéd financni a Casova
naro¢nost. Nevyhodou je, Zze zde neni zde piimy kontakt s respondentem

a pokud nepochopi otazku, nemiize mu jej tazatel vysvétlit.
Zadani specializované agentuie

Hlavni vyhodou je pfedevsim vysoka odbornost a profesionality agentury, ktera
je vSak kompenzovana vysokou finan¢ni naroc¢nosti. Ziskané informace budou sice
kvalitni, avSak podle podnikatelky jsou zde vysoké pozadavky na finance,

které nepovazuje za nutny vydaj na ziskani informaci o potfebach zdkaznikd.
Zpracovani informaci ze statistik

Informace o potiebach zédkazniki Ize také ziskat ze statistik. Tato moznost je vSak
Casov€é naroc¢na a informace mohou byt zastaralé a nemusi odpovidat pozadavkim
na informace od zadavatele. Pani Nova tuto moznost zamitd, protoze nejsou zadné

statistiky, které by vyhovovaly jejim poZzadavkiim na potfebné informace.
Vybér metody vyzkumu

Na zaklad¢ zvazeni jednotlivych zpiisobii prizkumu, se podnikatelka rozhodla
pro osobni dotaznik, ktery bude vytvoren pomoci webovych stranek Survio.cz. Jedna se
tedy o kombinaci osobni a online dotazniku, kdy bude dotaznik nahran v tabletu

a respondenti budou odpovidat na otazky.
Definovani problému

Kazdy zacinajici podnikatel se setkdva s problémem nedostatku novych
zakaznikl a odbératelil, a proto je dilezité zjistit, kdo jsou jeho potencialni zdkaznici
a jaké jsou jejich potieby, postoje a piani. Tyto udaje lze zjistit pomoci marketingového
vyzkumu. V tomto piipadé je podnikatelsky zamér zpracovan kvantitativnim vyzkumem,
ktery je na rozdil od kvalitativniho méné ¢asové naro¢ny, avsak jde vice do hloubky

a oslovuje vice respondentii. Zjistené vysledky z vyzkumu rozhodnou o struktuie
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vyrobkl, které budou v nové prodejné v Plzni nabizeny a jaké jsou finanéni moznosti
zakaznikl. Zda maji také zajem o doplitkovy sortiment. Kvalitnim vyzkumem miize
podnikatel maximalizovat své zisky a zaroven se vyzkum miize stat dilezitym faktorem

pro ziskani vyhody na trhu ve mésté Plzen.
Cil vyzkumu

Cilem vyzkumu je zjistit, jaké maji potencialni zékaznici pozadavky na sortiment
obchodu s kvétinami ve mésté Plzen. Jakou cenu jsou ochotni zaplatit za fezané kvétiny
a kde momentaln¢ a jak casto kvétiny nakupuji. Zjistit, jakou vzdalenost jsou ochotni
akceptovat pro nakup a na jaké pfilezitosti kvétiny kupuji. Tim by mohla podnikatelka

upravit i sortiment o darkovy sortiment, popiipadé fezané vazby na urcité piilezitosti.
Misto vyzkumu

Firma bude situovana v Plzni na Americké tfidé, a proto se vyzkum provadél

pouze v tomto méste. Piedpoklada se, ze zakaznici jsou pievazné odsud.
Stanoveni respondentii a zpusob jejich vybéru

Vyzkum se tyka otevieni obchodu s kvétinami, a proto bude dotazovan kazdy

respondent bez ohledu na vk ¢i pohlavi. Zptisob vybéru bude ndhodny.
Zpisob vyzkumu

Pro vyzkum je vybrana forma dotazovani v terénu, s pomoci sluzby Survio,
vzhledem k tomu, Ze uleh¢i ¢asové zpracovani a je zde nulova finanéni naro¢nost, jelikoz

vyzkum je provadén podnikatelkou.
Stanoveni zptusobu hodnoceni

Ziskana data jsou po skonceni Setfeni zpracovana do grafii pomoci programu

Microsoft Excel.
Casovy harmonogram dotazovani
Pilotni dotazovani — do 31.11.2017 - zkusebni dotazovani na 10 respondentech,

Leden 2018 — vlastni dotazovani
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Unor 2018 — vysledky a zpracovani dat
Realizace vyzkumu

Dotaznik je sestaven podle pozadavkl zadavatele. Dalsim krokem je predvyzkum
neboli pilotaz, ktera slouzi ke zjisténi srozumitelnosti otdzek, zda se nékteré otazky maji
z dotazniku vyfadit nebo piidat. Na zaklad¢ provedeného predvyzkumu je dotaznik

poupraven a poté se pouzije v terénu.

Dotaznik je vytvofen pies webové stranky Survio.cz za ucelem snizeni Casové
a finan¢ni naro¢nosti. Dotaznik ma tazatel nahrany v tabletu a muze podavat otazky

respondentovi.

Na zaklad¢ predvyzkumu byla pfidana dalsi otazka tykajici se prodeji kvétin
na internetu. VSechny otazky jsou pro respondenty srozumitelné, a proto nemusely

probéhnout dalsi upravy.

Sbér dat v terénu probihal od 1. 1. do 31. 1. 2018 prostiednictvim tabletu, kde byl

nahran dotaznik.
Hodnoceni vyzkumu

Dotaznik obsahoval 11 otazek. Vyzkumu se zt¢astnilo 74 respondentd. Vysledky
jsou graficky zpracovany podle jednotlivych otazek vyzkumu. Cely dotaznik je

vyobrazen v ptiloze ¢. 1.
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Graf &. 1: Jak ¢asto kupujete kvétiny?'?

Cetnost nakupi kvétin

0% __ 3%

24% 19%

u Tydné

Mésicné
m Jedenkrat a vice za pul roku
® Jedenkrat a vice za rok

Cilem této otazky bylo zjistit, jak Casto respondenti nakupuji kvétiny. Na prvni
otazku dle vysledkt vyzkumu odpovédélo 54 % dotdzanych, ze nakupuje jedenkrat a vice
za pul roku a 24 % jedenkrat a vice za rok. Vzhledem k tomu, ze zadny z respondentt

neuvedl, Ze nekupuje kvétiny, nebyl zadny dotaznik vytazen.
Graf & 2: Jaké kvétiny upfednostiiujete?

Obliba druhi kvétin
24%

u Hrnkové

m Rezané
76%

V této otdzce mohli respondenti zvolit mezi dvéma odpovédmi. Cilem otazky
bylo zjistit, které druhy kvétin respondenti uptednostiuji. Dle vysledkd vyzkumi

odpovédélo 76 % respondentd, ze uptednostiiuji hrnkové kvétiny pied fezanymi (24 %).

72 Vlastni zpracovani.
73 Vlastni zpracovani.
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Graf & 3: Znate néjaké kvétinaFstvi ve svém okoli? "

Znamost kvétinastvi

Ne
31%

EAno = Ne

Ano
69%

V této otdzce mél respondent odpoveédét, zda zna néjaké kvétinarstvi. Na zaklade
odpovédi od respondentli, 69 % dotazanych znad néjaké kvétinafstvi, které se nachazi
v okoli respondenta, 31 % respondentd neznd nebo si nevybavuje jméno kvétinaistvi

ve svém okoli.

Graf ¢&. 4: Pokud ano, které kvétinaistvi ve svém okoli znate?"®
= Slaménka
Znama kvétinafstvi _
= Flora
“ Floera
m Elissa
38% = Sarma
B Alencina fiSe
m Kopretina

Nepomuk
B Kvétinarstvi

Skvriany
m Kvétinka

B FiSer zahradnictvi

= OBl

" Vlastni zpracovani
75 Vlastni zpracovani.
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Jednalo se o otevienou otdzku, kde respondenti méli moznost vypsat kvetinarstvi,
které znaji, nebo navstévuji. Cilem otazky bylo zjistit, jaka kvétinarstvi mohou byt
pro podnikatelku konkurenci. Z odpovédi je patrné, Ze respondenti znaji tyto obchody

s kvétinami a pro zac¢inajici kvétinafstvi by byly nejvétsi konkurenti.
Graf & 5: Kde nejéastéji kupujete kvétiny?7°

Mista nakupu kvétin
1%

23%

47%

29%

m Kvétinafstvi m Supermarket/hypermarket
Hobby market ® Jina

Respondenti uvedli, ze nejéastéji kupuji kvétiny v kvétinafstvi. 21 respondentt
upiednostiiuje nakup kvétin v supermarketu nebo hypermarketu a 17 dotazanych
nejcastéji nakupuje kvétiny v hobby marketu. Pouze jeden respondent uvedl jinou volbu

a to, Zze nakupuje kvétiny v zahradnictvi.

76 Vlastni zpracovani.
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Graf & 6: Priplatite si za kvalitu kvétin?/’

Preference kvality

46%

54%

mAno = Ne

V této otazce mél respondent odpoveédét, zda je pro néj dulezita kvalita kvétin.
Podnikatelka se tak mohla rozhodnout, z jakych zdroji dovazet kvétiny. Z grafu vyplyva,
ze 54 % respondentl pti nakupu kvétin nebere ohled na kvalitu, pravdépodobné se bude
jednat o potencialni zakazniky, ktefi jsou citlivi na cenu. 46 % dotazanych si pfiplati

za kvalitu kvétin.

Graf & 7: Kolik jste ochotni utratit za Fezané kvétiny p¥i vyjimeéné udalosti?®

Ochota zakaznika utracet za rezané
kvétiny

4%
11% L

27% 58%

mdo 300 K¢ =301-500K¢ =501-1000Ke¢ = nad1 001 K¢

" Vlastni zpracovani.
78 Vlastni zpracovani.
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V této otdzce méli respondenti odpoveédét, kolik jsou ochotni za fezané kvétiny
zaplatit. Z vysledku je patrné, ze 58 % dotazanych je ochotno za fezané kvétiny utratit
do 300 K¢. 27 % respondenttl je ochotno nakoupit fezané kvétiny v hodnoté 301-500 K¢&.
11 % dotazanych je ochotno za fezané kvétiny utratit 501 — 1 000 K& a 4 % respondentil
je ochotno utratit nad 1001 K¢. Podnikatelka bude muset stanovit takovou cenu,

aby neodradila zakazniky, ktefi jsou citlivi na cenu a mohli by ptejit ke konkurenci.
Graf & 8: Na jaké prileZitosti kupujete kvétiny?°

Prilezitosti nakupu
80 74

70 62
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Svatba  Valentyn Narozeniny Svatek Pohieb Jina

V této otazce bylo mozné zvolit vice odpovédi. Cilem této otazky bylo zjistit,
na jaké udalosti kupuji respondenti kvétiny. VSichni respondenti odpovédéli, ze kupuji
kvétiny k narozeninam, 62 dotazanych odpovédélo, Ze nakupuji kvétiny k svatku
a 20 respondent kupuje kvétiny na Valentyna. 8 dotdzanych vypovédélo, Ze kupuje
kvétiny na svatbu. Jeden z dotdzanych uvedl, Ze si kupuje kvétiny jen tak. Na dotaznik
odpovédélo dohromady 74 respondentil, kteti mohli vybrat vice nez jednu variantu.

Cetnost vybéru odpovédi u této otazky byla neomezena.

™ Vlastni zpracovani.
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Graf &. 9: Jakou vzdalenost jste ochotni akceptovat pii nakupu kvétin?80

Vzdalenost kvétinarstvi

49%
51%

B Méné nez kilometr  ® Vice nez kilometr

Respondenti v této otazce odpovidali, jakou vzdalenost jsou ochotni akceptovat
do kvétinarstvi. Cilem této otazky bylo zjistit, zda poloha kvétinafstvi je pro respondenty
rozhodujici ¢i nikoliv. Bylo nutné si uvédomit, ze v dne$ni uspéchané dobé je vzdalenost
velmi rozhodujici a také, ze kvétinarstvi by se mélo nachazet sice v centru mésta, avsak se
nachdzi do 1 km od MHD a vlakového nadrazi a vice jak 1 km od autobusového nadrazi
a nakupniho centra Plaza. Vysledky této otazky jsou témét vyrovnané. 49 % respondentl

je ochotno absolvovat cestu do kvétinarstvi delsi nez kilometr a 51 % mén¢ nez kilometr.

Graf ¢. 10: Kupujete pii navstévé kvétinarstvi i doplitkovy sortiment jako jsou
napft. svi¢ky, keramika, hra¢ky?8!

Nakup doplitkového sortimentu

49%
51%

HAno = Ne

8 Vlastni zpracovani.
8 Vlastni zpracovani.
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Respondenti v této otdzce méli odpoveédét, zda nakupuji dalsi sortiment
v kvétinarstvi jako napt. svicky, keramika, nebo jiné darkové predméty. Cilem otazky
bylo zjistit, zda tento sortiment ma podnikatelka zatadit do prodeje. Na zaklad¢ vysledka
bylo zjisténo, ze 51 % respondentli nakupuje doplitkovy sortiment jako jsou napf. svicky,
keramika, dekorace nebo hracky. 49 % naopak odpovédé€lo, ze tento dopliikovy sortiment

nenakupuje.
Otazka ¢. 11: Kupujete kvétiny pies internet?

V této otdzce méli respondenti odpoveédét, jestli nakupuji kvétiny také
ptes internet. Cilem této otazky bylo zjistit, jestli se podnikatelce vyplati vytvofit e-shop
a prodavat kvétiny pres internet. VSichni respondenti na tuto otazky odpovédéli,

Ze nenakupuji kvéEtiny na internetu.
Hodnoceni

Z vysledkli vyzkumného Setfeni lze vyvodit, Ze potencialni zédkaznici nakupuji
kvétiny jedenkrat a vice za pul roku. Mezi nejzndméjsi kvétinafstvi, a tedy hlavni
konkurenci patii zejména obchod s kvétinami Slaménka, kvétinafstvi Novék a Flora.
Zakaznici preferuji spiSe hrnkové kvétiny nez fezané, a proto by se podnikatelka méla
také zaméfit na hrnkové kvétiny. Vzhledem k tomu, Ze se zhruba polovina zakaznikt je
citliva na cenu, je nutné stanovit pfijatelné ceny a kvalitu za kterou budu ochotni zdkaznici
zaplatit. Z vyzkumu takové vyplynulo, Ze se nakupuji kvétiny nejéastéji na narozeniny,
svatky a Valentyn. Podnikatelka by se méla zaméfit na tyto udélosti, které mohou ptildkat
nové zdkazniky jako napf. ceduli snapisem jména nebo akci na svatky jako je
mezinarodni den zen, mezinarodni den matek nebo Valentyna. Podnikatelka se také
zamé&fi na vazani kvétin na svatby a pohiby. Vzhledem k tomu, Ze bude prodejna umisténa
pobliZ centra mésta, neni zde problém s dostupnosti. Na zaklad¢ vysledki se podnikatelka
také rozhodla zatadit doplikovy sortiment, jelikoZ 51 % respondentt odpovédé€lo, Ze tyto
produkty v kvétinafstvi nakupuje. Podnikatelka se také rozhodla, ze zavadét internetovy
obchod zatim nebude, jelikoz vSichni respondenti odpovédéli, ze kvétiny na internetu

nenakupuji.
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3.3 Marketingovy mix
Produkt

Zakladnim nabizenym sortimentem budou fezané kvétiny, které na zékladé
smlouvy s velkoobchodem kvétin budou zavazeny tiikrat tydné a hrnkové kvétiny
ruznych velikosti. Dale kytice a vénce. Bude nabizena moznost vazani kvétin na zakazku
nebo bude jiz v prodejné¢ na ukazku nékolik vazeb. Jako dopliitkovym zbozim bude

obchod nabizet riizné darkové predmét jako napt. hracky a keramika.
Charakteristika jednotlivych produktii:

Rezané kvétiny

Jedna se o zboZi, které je rozdéleno na dva druhy pouziti. Cast svazanych kvétin
stejného druhu je nabizena zédkaznikiim ve svazcich piimo k prodeji. Kvétiny umisténé

samostatné slouzi ke svazani podle ptani zakaznika nebo pfi tvorbé vazeb.

Vazby

V obchodé¢ budou nabizeny jiz vytvoiené vazby podnikatelkou urcené k prodeji
nebo inspiraci. Podnikatelka také nabizi moZnost vazeb i pro zvlastni udalosti jako jsou

svatby, firemni akce nebo na jiné zvlastni udalosti.

Hrnkové kvétiny

Jednd se o velmi oblibeny druh kvétin a tento trend potvrdilo i marketingové

Setfeni. Podnikatelka bude nabizet rizné druhy a velikosti téchto kvétin.

Doplitkovy sortiment

Dal$im nabizenym zbozi bude keramika, svi¢ky a darkové predméty, které miize
zakaznik pfi nakupu kvétin dokoupit. DalS§im sortimentem jsou seminka urcena

K péstovani, jelikoz podnikatelka se timto oborem zajima.
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Cena

Stanovit cenu lze nékolika metodami. Podnikatelka si vybrala ptedbéznou

kalkula¢ni metodu. Je nutné zjistit, jaké jsou celkové ndklady na produkt, které urci

spodni hranici ceny. Pro vypoéet vzorce se zjistuji napt. naklady na:®?

+ pfimy material,

+ rezijni material,

+ odpisy dlouhodobého majetku,
+ spotieba energie,

+ najem,

+ UCetni a dafiové sluzby.

Tab. 5: Stanoveni cen®?

Stanoveni cen

Produkt Odhad prodeje !’rﬁmevfrné Mare Prodejni
za rok nakupni cena cena
Kvétiny Fezané 2100 30 100 130
Kvétiny hrnkové 560 60 70 130
Vazby 1330 200 100 300
Dopliikovy sortiment 23 940 50 50 100

Podnikatelka také nabizi moZnost tvorby vyzdoby na riizné udalosti. Zde se cena
muze odliSovat dle narocnosti klienta. Zékladni prodejni cena ¢ini 2 500 K¢, ktera ma

pokryt zakladni vydaje na nakup kvétin, dovoz a vyzdobu.

Dle vyzkumu bylo zjisténo, Ze nejvice respondentii je ochotno za kvétiny zaplatit
do 300 K¢. Podnikatelka musi tak stanovit marzi, kterd pfinese zisk a zdroveil musi brat

ohled na ceny konkurence.

82 MANAGEMENT, MARKETING. 6. Kalkulacni metody. [online] © 2018 [cit. 2018-03-25]. Dostupné
z WWW: http://managment-marketing.studentske.eu/2008/06/6-kalkulan-metody.html.
8 Vlastni zpracovani.
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Podnikatelka u fezanych kvétin zvoli vy$$i marzi nez u ostatnich produktd,
vzhledem k tomu, Ze se jedna o zbozi, které se v piipadé, ze se zbozi neproda, musi

vyhodit.
Propagace a ziskavani zakazniki

Pro uspésné zahdjeni podnikani a ziskani zakaznik je velmi dulezita propagace,
kterd pomiize podnikatelce oslovit velké mnozstvi lidi. Dal§im cilem je také zvysit

povédomi o nové vzniklém obchod¢ a vybudovat tak vztahy s budoucimi zdkazniky.

V prvni fazi se bude podnikatelka snazit oslovit co nejvice lidi prostiednictvim

letacku, socialnich siti a reklamy v radiu.

Letaky

Dva tydny pted otevienim obchodu se budou roznaset reklamni letdky, které maji
za ukol zaujmout a ptilakat zdkaznika. K témto letakim budou dévany i vizitky, kde bude
adresa provozovny, tel. ¢islo a e-mail. Na tuto akci bude vytisténo 1 000 letakd na AS,

cena jednoho letaku ¢ini 1,90 K¢&. Vytvoreny letdk se nachazi v ptiloze €. I11.
Vizitka

K propagaci budou slozit i1 vizitky, které si podnikatelka nechd vyrobit.

Pro zacatek bude vyrobeno 1 000 vizitek. Naklad na jednu vizitku ¢ini 1,14 K¢&.

Obr. 4: Vizitka®

YarlPlowezs

Kvétinarstvi Jane Flowers, Americka 52, 301
00 Plzen
Telefon: 777 994123
E-mail: kvetinyjaneflowers@seznam.cz

8 Vlastni zpracovani.
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Socidlni sité

Pies socialni sit’ Facebook bude vytvofena udalost, jejimz tkolem je oslovit
o nejvice potenciadlnich zédkazniki, aby se pfisli podivat na otevieni nového kvétinaistvi.
Zaroven vytvori podnikatelka oficidlni stranku kvétinafstvi Jane Flowers, kde si zakaznici
mohou zjistit zdkladni informace tykajici se oteviraci doby, adresy, novinky, které se d¢ji
v obchodé a fotky vazeb, kter¢ jsou pro zdkazniky vytvaieny. Cilem je také ptildkat nové

zéakazniky.

Reklama v radiu

Mgsic ptred otevienim bude Vv radiu FM Plus hrat spot, ktery bude upozoriiovat
na otevieni nového kvétinarstvi a akcei, ktera bude v den otevieni probihat. Spot bude mit

40 sekund a jeho tvorba vyjde na 4 500 K¢. Cena vysilaného spotu vyjde na 16 600 K¢.

Webové stranky

Vzhledem Kk tomu, ze se jedna o drobné kvétinafstvi rozhodla se podnikatelka
vytvotit jednoduché stranky, které budou tvofit pouze zakladni informace o obchodu
a galerii fotek, kde se mohou navstévnici webovych stranek prohlédnout tvorbu. Stranky
budou zpracovany specializovanou firmou, ktera za zpracovani stranek pozaduje 1 500

K¢ a poté pausalni poplatek ve vysi 2 000 K¢ za rok.

Vérnostni program

Kazdy zakaznik si muze v kvétinaistvi zafidit vérnostni kartu, na kterou bude
ziskavat body za nakup kvétin v urcité penézni hodnoté. Pokud nakoupi 9 kvétin za vice
nez 100 K¢ ziskaji desatou kvétinu zdarma. Cilem je nejen ziskat a udrzet si stalé
zakazniky, ale v pfipad¢ poskytnuti udajt, je mize podnikatelka kontaktovat o akcich

nebo, Ze se bliZi svatek nebo narozeniny n€koho znamého.

Akce v den otevieni prodejny

V den otevieni prodejny, budou rozdavany kvétiny kolemjdoucim s vizitkou
a reklamni letak. Pro tuto propagaci bude rozdano 200 rGzi a v prodejné bude pfipraven

skleni¢ky Sampusu pro potencidlni zdkazniky. Celkové vydaje na tuto akei ¢ini 5 000 K¢.
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Naklady na propagaci

Tab. 6: Naklady na propagaci®®

Naklady na propagaci

Druh propagace Cena (K¢)
Letaky (1 000 ks) 1900
Vizitky 1140
Reklama v radiu 21 100
Webové stranky 3500
Akce den otevieni 5000

Niaklady celkem 32 640

Distribuce

Jsou zde aplikovany dvé moznosti distribuce. V piipadé, Zze zakaznik ptijde
do obchodu a odnese si sam kvétinu, jedna se o distribuci v kvétinafstvi. Pokud by se

jednalo o vyzdobeni konkrétni akce u zdkaznika, bude distribuce probihat u zakaznika.

3.4 SWOT analyza
Pomoci SWOT analyzy ur¢i podnikatelka silné a slabé stranky, pfilezitosti

a hrozby tykajici se podnikani. Prostfednictvim silnych stranek mutze podnikatelka
odstranit hrozby ¢i zlepSit svou pozici. Slabé stranky ovliviiuji nepfiznive firemni aktiva.

Tyto poznatky jsou zaznamenany V tabulce, kterd je uvedena v pftiloze ¢. IV.

Tab. 7: Vysledky SWOT analyzy®
Vysledky SWOT analyzy

Silné stranky 3,6
Vnitini prostiedi

Slabé stranky 3,3

Piilezitosti 2,4
Vnéjsi prostiedi

Hrozby 34

8 Vlastni zpracovani.
8 Vlastni zpracovani.
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Na zakladé porovnani lze vyuzit strategii ST (maxi-mini), tedy s vyuzitim silnych

stranek ¢elit hrozbam.

3.5 Analyza konkurence — Porteriiv model péti sil

Pfi vstupu na trh si podnikatel musi uvédomit, Ze na trhu existuji urcité sily,

které se uchazeji o stejného zakaznika. Tyto sily podle Porterova modelu Ize rozdélit na:®’
+ stavajici konkurenti,
+ potencialni konkurenti,
+ ohrozeni ze strany dodavateld,
+ ohroZeni ze strany kupujicich,
+ ohroZeni ze strany substitutu.
Stavajici konkurenti

Ovliviuji nabizené mnozstvi zbozi a jejich ceny. V tomto ptipadé podnikatelka
identifikovala jako konkurenty zejména obchody s kvétinafstvim, které jsou v okoli

amaji jiz vybudovanou znacku a davéryhodnost u zakaznikt. Dle konkurence se

majitelka také bude rozhodovat o vysi cen za jednotlivé sluzby.
Potencialni konkurenti

Jako potencialniho konkurenci analyzovala podnikatelka zejména hrozbu otevieni
nového nakupniho obchodu pobliz planované prodejny, kde by mohlo vzniknout taktéz
nové kvétinarstvi vzhledem K tomu, Zze v tomto odvétvi neexistuji zadné bariéry vstupu

nové konkurence.
OhroZeni ze strany dodavatelu

V soucasné dobé je na trhu mnoho dodavatelt kvétin, a proto se podnikatelka

neciti ohrozena tim, ze by dodavatel ukoncil spolupraci. Tato hrozba by se mohla projevit

8" MANAGEMENTMANIA.COM. Analyza S5F. [online]. © 2011-2016 [cit. 2018-03-25]. Dostupné
z WWW: <https://managementmania.com/cs/analyza-5f>.
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Vv pfipadé, Ze by dodavatel dodaval nekvalitni kvétiny a tato kvalita by se samoziejme

ptenesla i ke spokojenosti zakaznikd.
OhroZeni ze strany kupujicich

Podnikatelka si je védoma, Ze je zde vysoka vyjednavaci sila kupujicich, jelikoz
na trhu neni tato skupina zakaznikl pfili§ velkd a také je zde vysokd konkurence.
Zakaznici mohou tak ovliviiovat vysi ceny a maji naroky na kvalitu zbozi a poskytované

sluzby.
Hrozba substitutii a komplementu

Za substituty lze povazovat naptf. umélé kvétiny nebo kvétiny vypéstované
na vlastni zahradce. Za hrozbu lze brat v tvahu i umélé kvétiny, které pii dneSnim
zpracovanim vypadaji od zivych k nerozeznéni, proto se podnikatelka rozhodla umistit

umeélé kvétiny do svého sortimentu.

3.6 Provoz obchodu a personalni plan
Vzhledem k tomu, Ze se jedna o zac¢inajiciho podnikatele, rozhodla se pani Nova

nezaméstnavat dalSi osobu. Uzaviela smlouvu s danovou kancelafi, ktera bude

zpracovavat pani Nové ucetnictvi a zaroven bude poskytovat danové poradenstvi.
Provozni doba

Podnikatelka stanovi oteviraci dobu tak, aby co nejvice vyhovovala zdkazniktim.
Na zacatku bude stanovena na zékladé podnikatelky, avSak se bude zaznamenavat, kdy je

nejvetsi frekvence zakaznikl a po urCité dobé by se oteviraci doba upravila.

Tab. 8: Oteviraci doba®®

Oteviraci doba

Pondéli—¢tvrtek 7:30 - 11:30 12:00 - 16:00
Patek 7:30-11:30 12:00 — 15:00
Sobota 10:00-15:00
Nedéle 10:00-14:00

8 Vlastni zpracovani.
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3.7 Finan¢ni plan
Sestaveni finan¢niho pldnu mé podnikateli slouzit k promysSleni financ¢nich

prostiedkil, které¢ bude pro své podnikani potiebovat. Obsahem finan¢niho planu jsou
predpokladané piijmy a vydaje. Podnikatelka bude vést danovou evidenci a neuvazuje
0 dobrovolné registraci k dani z piidané hodnoty. Platcem se stane v pfipad¢, Ze by
piekrocila obrat 1 milion K¢ za predchazejicich 12 mésict. Zda budou vyuzity skutecné
nebo pausalni vydaje se podnikatelka rozhodne az pfi sestavovani daiového ptiznani
fyzickych osob. Soucasti finanéniho planu je vydaje na vybaveni, pfedpokladané piijmy

a vydaje za prvni rok podnikéni,
Vydaje na otevi‘eni prodejny

Sou¢asti vydaji je poplatek za registraci na Zivnostenském tifadé ve vysi 1 000
K¢, vydaje spojené s propagaci kvétinarstvi a vydaje, které je nutné vynalozit na vybaveni

obchodu a prondjem prostor.

Vybaveni obchodu

Podnikatelka musi nakoupit potiebné vybaveni, které je dulezité pro provoz
kvétinarstvi. Predevs§im tedy nékup regalli, kde budou vystaveny kvétiny a chladici box
pro fezané kvétiny, ktery bude patfit mezi nejvyssi nakladovou polozku. Dale pult,
kde bude pokladna a stll na vazani kvétin. Dalsim vydajem, ktery je nezbytny pro provoz
obchodu je EET. Elektronickou evidenci trZzeb maji povinnost vést vybrané Zivnosti,

podle kodu NACE.

Pofizovaci cena chladiciho boxu ptesdhne ¢astku 40 000 K& bez DPH a bude se
evidovat jako dlouhodoby hmotny majetek. Podnikatelka se rozhodla pofidit chladici box
znaCky POLAIR KXH 8,26 1660x2860x2860x2200 z internetového portalu digiboss.cz
za cenu 61 953 K¢. Objem této chladni¢ky je dostatecné velky, aby se v ném dalo
skladovat dostatecné mnozstvi kvétin. Dle zdkona o dani z ptijmi €. 586/1992 Sb. Piilohy
¢.1, patii chladici box do druhé odpisové skupiny a bude se tedy odepisovat 5 let

a rovnomérné. Majetek je potizen v roce 2018.
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Tab. 9: Odpisy chladiciho boxu®

Odpisy dlouhodobého majetku

Rok Vyse odpisu Zustatkova cena
2018 6 815 55 139
2019 13785 41 354
2020 13785 27 569
2021 13785 13784
2022 13784 0

Dalsi vydajovou polozkou jsou také rezijni materidly, které jsou také nezbytné pro
fungovani obchodu jako napf. uklidové a Cistici prostiedky, balici papiry a dalsi potiebné
dopliiky pro vazéani kvétin. Podnikatelka musi také vybavit zédzemi prodejny.

Do kuchynky potidi rychlovarnou konvici a mikrovinnou troubu.

V dalsi tabulce jsou uvedeny naklady na vybaveni obchodu, které podnikatelka

musi nakoupit.

Tab. 10: Vybaveni obchodu®

Vybaveni obchodu
Druh Vydaj (v K¢)

Chladici box 61 953
Regaly 27000
Pult 4290
Pokladna 6 000
Stal 1500
Zidle 1000
Zazemi 3000

Naklady na vybaveni celkem 104 743

8 Vlastni zpracovani.
% Vlastni zpracovani.
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Pronajem obchodniho prostoru

Vzhledem k tomu, Ze podnikatelka nema k dispozici vlastni prostory, rozhodla se
prostory pro obchod pronajmout. Na zakladé projiti inzerati na internetu a nabidky
realitnich kancelafi, si podnikatelka vyhlidla obchodni prostory k pronajmu v Plzni
na Americké tiidé o velikosti 82 m?. Tyto prostory odpovidaji pozadavkiim podnikatelky,

je zde rozde€leny prostor, moznost uskladnéni a socialni zafizeni.

Obr. 5: VnitFni prostory obchodu®!

%L UNIWEB. Obchodni prostory v Plzni na Americké tiidé. Leden 2018 [online]. [cit. 2018-03-25].

Dostupné z WWW: <http://www.regionplzen.cz/reality/obchodni-prostory-v-plzni-na-americke-tride--
10469-1ma-292868/>.
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Obr. 6: Obchodni prostory k pronajmu®

Vydaje na prondjmu prostor ¢ini 35 000 K¢ za mésic. Prostory se nachazi v centru
meésta. Od dubna 2018 se pobliz obchodu ma oteviit obchodni diskont Lidl a naproti
obchodu se momentalné nachazi parkovisté, avSak v budoucnu se pocita s polyfunkéni
zastavbou. Stim se vSak zvySuje riziko zvySovdni cen prondjmu a potencidlni

konkurence.

Na obrazku je vyobrazen dne$ni stav okoli v misté, kde si chce podnikatelka
pronajmout obchod. Piuvodné zde stal Diam kultury Inwest, ktery byl v roce 2012
zdemolovan. Na tomto mist€¢ mél stat obchodni dim Corso, ktery vSak Plzenané
Vv referendu odmitli. Momentalné€ prostor funguje jako placené parkovisté a v letnich
mésicich jako autokino. Cervena Sipka ukazuje, kde se nachazi obchodni prostor

K prongjmu.

%2 UNIWEB. Obchodni prostory v Plzni na Americké tiidé. Leden 2018 [online]. [cit. 2018-03-25].
Dostupné z WWW  <http://www.regionplzen.cz/reality/obchodni-prostory-v-plzni-na-americke-tride--
10469-1ma-292868/>.
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Obr. 7: Aktualni okoli®3

V roce 2017 byla provedena uzemni studie, kterda méla stanovit podminky
pro podobu tohoto izemi, jelikoZ se jedna o velmi vyznamnou ¢ast mésta. V lednu 2018
byla zvefejnéna studie pro vetejnost a uskuteCnila se vetfejna debata. Byly stanoveny
regulacni prvky a jak by zastavba méla vypadat. Na nasledujicim obrazku je ptedstavena

jedna z moznych vizualizaci okoli.

Obr. 8: Budouci vizualizace okoli®*

98 MAFRA. Plzeii odstoupi od ndjemni smlouvy s investorem obchodniho domu Corso. [online] leden 2014.
[cit. 2018-03-25]. Dostupné z WWW: <https://plzen.idnes.cz/amadeus-corso-obchodni-komplex-spor-
mesto-referendum-pdu-/plzen-zpravy.aspx?c=A140117_2023340_plzen-zpravy_pp>.

% UTVAR KONCEPCE A ROZVOJE MESTA PLZNE. Americkd — Sirkova. [onlineg]. © 2018 [cit. 2018-
03-25]. Dostupné z WWW: <https://ukr.plzen.eu/rozvoj-mesta/probihajici-projekty/americka-sirkova/>.
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3.7.1Naklady na provoz obchodu

Podnikatelka si sestavila piehled ro¢nich nakladd na provozovani obchodu. Vydaj
na najem vychazi ze stanovené ceny pronajimatelem. U energii je brana piedpokladana
mési¢ni spotieba ve vysi 3 000 K&. Uetni a dafiové sluzby poskytuje specializovana
firma, kterd podnikatelce stanovila pausalni mésicni ¢astku 1 000 K¢. Tato ¢astka by se
zvySovala v ptipad¢, Ze by se zvySovala ¢asova naro¢nost zpracovani nebo jiné viceprace
jako napi. zpracovani jakychkoliv pfiznani. Telefonni sluzby jsou poskytovany
od dodavatele Vodafone pausalni mési¢ni ¢astkou ve vysi 799 K¢, kdy je soucasti
internetové pfipojeni. EET bude zajiStovano prostiednictvim firmy Markeeta.
Podnikatelka od této spolecnosti zakoupila i pokladni systém ve vysi 4 990 K¢ a dale
licenci, ktera je stanovena pausalni ¢astkou ve vysi 490 K¢ za rok. Tyto naklady za rok

2018 jsou vypsany v tabulce.

Tab. 11: Pfehled rezijnich vydaji na rok 2018%

Pi‘ehled reZijnich vydaji na rok 2018

Druh ndkladu K¢/rok
Najem 315 000
Energie 27 000
Zpracovani ucetnictvi 12 000
Pronajem vozu, pohonné hmoty 45 000
Telefon, internet 7191
Provoz EET 490
Webové stranky 2000
Celkem naklady 408 681

ReZijni material v provoznich vydajich 1ze se rozdé€lit na dvé casti. Jedna Cast
téchto vydaju je vyhradné pouzivana pro fungovani obchodu, jakou jsou napf. tiklidové

a Cistici prostiedky a druha ¢ast, kterd slouzi jako material pro vazani kvétin.

% Vlastni zpracovani.
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Tab. 12: Provozni vydaje na rok 2018%

Provozni vydaje na rok 2018

Rezijni material Mésicni (K¢) Na rok 2018 (K<)
Kvétiny 4 500 40 500
Obchod 2000 18 000
Celkem 6 500 58 500

Celkové naklady na rok 2018 ¢ini 582 054 K¢&. Podnikatelka bude cerpat

na prvotni investice z vlastnich zdroju.

3.7.2 Pfedpokladané prijmy ve 3 scénarich
Pti urovani pravdépodobnych piijmi si musi podnikatelka uvédomit,
ze podnikani v prvopocatku nebudou piijmy tak vysoké. Obchod bude vroce 2018

otevien 266 dni.
Redlny scénar

Podnikatelka uvazuje v redlném scénafi, ze za jeden den bude prodano min. 10
kvétin pti cené 120 K¢, 5 vazanych kvétin ve vysi 300 K¢. Prodej doplikového sortimentu
odhaduje 90 kusti za mésic pti primérné cené¢ 100 K¢&. Podnikatelka bude zajist'ovat
i vyzdobu akci jako jsou napft. svatby, narozeniny, firemni akce atd. Primérny vydélek

za tyto sluzby ptedpoklada podnikatelka pii vyzdobeni dvou akci, 5 000 K¢ za mésic.
Optimisticky scénar

V optimistickém scénati podnikatelka uvazuje, Ze za jeden den bude prodano min.
20 kvétin a 10 vazanych kvétin. Bude proddno 150 kusti doplitkového sortimentu

a vydelek za sluzby v tomto scénéfi podnikatelka pfedpoklada na 10 000 K¢.

% Vlastni zpracovani.
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Pesimisticky scénar

V tomto scénéii podnikatelka predpoklada, ze se prodd minimum nabizené¢ho
sortimentu, a proto v tomto scénafi stanovuje prodej 5 kvétin, 3 vazanych kvétin. U

doplitkkového sortimentu odhaduje prodej 50 kusti a vyzdobu akci ve vysi 2 000 K¢.

Tab. 13: Pfedpokladané pFijmy na rok 2018 ve 3 scénarich®’
Piedpokladané prijmy na rok 2018 ve 3 scénarich

Optimisticky = Pesimisticky
Realny scénar

Druh sortimentu scénar scénar
K¢é/rok K¢é/rok K¢é/rok

Kvétiny 319 200 638 400 159 600
Vazané kvétiny 399 000 798 000 239 400
Doplnkovy sortiment 81 000 135 000 45 000
Vyzdoba akei 45 000 90 000 18 000
Prijmy celkem 844 200 1 661 400 462 000

V ptipadé, ze podnikatelka dosahla piijmu z optimistického scénate, vznikla by ji

povinnost registrovat se k dani z ptidané hodnoty.

Zjednodu$eny zakladatelsky rozpocet

Na zakladé urceni pfijma a vydaji je sestavena nasledujici tabulka, kde jsou
vyobrazeny piedpokladané piijmy a vydaje za rok 2018. Tento zisk je vSak pouze

orientacni, jelikoZ pfed vypoctem dané bude podnikatelka prochéazet optimalizaci dané.

%7 Vlastni zpracovani.
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Tab. 14: Pi-ehled p¥ijmii a vydaji na rok 2018%

Pi‘ehled pFijmu a vydaji na rok 2018

Polozka K¢

Pi{jmy celkem 844 200
Vydaje celkem 618 194
Odpisy 6 815
Zisk pted zdanénim 219 191
Dan 15 % 32 850
Sleva na poplatnika 24 840
Dani po slevé 8010
Zalohy na zdravotni a

socialni pojisténi OSVC ST
Cisty zisk 173 264

Pokud se tento Cisty zisk rozpocita na 9 mésicii podnikani za rok 2018, mésicné
by podnikatelka vydélala 19 251 K¢&, coz neuspokojuje naroky na €isty zisk a v ptipadé,
ze by podnikani dosahlo pesimistického scénafe, nepokryla by podnikatelka vydaje

spojené s podnikanim.

Na zaklad¢ uvazeni se rozhodla podnikatelka najit stalou klientelu, ktera by
zvysila jeji zisky. Uzaviela smlouvu s dvéma hotely v Plzni, na namésti, Ze bude
zajistovat kvétinovou vyzdobu kazdy mésic za 2 000 K¢&. Celkem tedy podnikatelka ziska
kazdy mésic o 4 000 K¢ na vic a tim se zvysi jeji piijem nad hranici jejich narokt

a podnikani ma tak vyS$si Sanci na uspéch.

3.8 Zdroje financovani

3.8.1Vlastni zdroje
Podnikatelka ma k dispozici vlastni zdroje ve vysi 250 000 K¢, které muze

do podnikani investovat. Je nutné brat v potaz, Ze jsou vysoké vstupni naklady, a proto

% Vlastni zpracovani.
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I vlastni zdroje nemusi byt dostacujici. V pfipadé, ze by podnikatelka chtéla napt. koupit
pronajaté prostory nebo méla ne¢ekané vysoké vydaje, musela by svou finanéni situaci

fesit prostrednictvim Gvéru.

3.8.2Cizi zdroje
Podnikatelka si muze penize puj¢it od bankovnich instituci. Tuto moznost
nevyuzije, jelikoz ma vlastni zdroje. Vyhodou je pomérné rychlé a vyssi financovani

podnikani, ale mezi nevyhody patii dalsi finan¢ni naklady, které jsou s ivérem spojeny.

3.9 Podnikatelsky zamér

Sestaveny podnikatelsky zamér je uveden v piiloze €. V.
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4 Navrhy a doporuceni vyplyvajici ze zakladatelského planu
Pti zahajeni podnikani se fesi jednotlivé ¢asti, které jsou popsany v jednotlivych
kapitolach bakalaiské prace. Na zakladé téchto poznatkd se vypracovava zakladatelsky

plan s cilem uspésného zahajeni podnikani.

4.1 Vybér vhodné pravni formy podnikani
Dle skutecnosti, které podnikatelka zohlediiovala pii vybéru mezi formou

podnikéni jako fyzicka nebo pravnicka osoba, se rozhodla podnikat jako OSVC, jelikoz
se bude jednat o malou prodejnu kvétin. V ptipad€, Ze by se rozhodla rozsitit své
podnikani prostfednictvim pobocek, doslo by k pieklopeni OSVC na spoleénost
s ru¢enim omezenym. Mezi hlavni pfi¢iny toho rozhodnuti je pfedevsim jednoduchost

a rychlost zaloZeni, moznost vést daitovou evidenci a dan z piijmi ve vysi 15 %.

4.2 Marketingovy plan

4.2.1 Marketingovy vyzkum

Z vyzkumného Setfeni byly zjiStény informace o zakaznicich potiebné
pro zahajeni podnikéni. Tyto podklady jsou pro podnikatele klicové, aby mohla uspésné
podnikat.

4.2.2Marketingovy mix
Na zdklad¢ téchto poznatki byly charakterizovany produkty, které budou

prodavany. Cena téchto produkti, jejich propagace a distribuce.

4.2.3SWOT analyza
Vypracovanim SWOT analyzy bylo zjiSténo, Ze se podnikatelka musi zaméfit

na strategii ST, tedy pomoci silnych stranek ¢elit hrozbam.

4.2.4Porteriv model 5 sil

Vysledky Porterova modelu 5 sil ukazuji, Ze mezi stdvajici konkurenci patii okolni
obchody s kvétinarstvim. Jako potencialni konkurenci urcila podnikatelka obchodni diim,
kde se ma oteviit obchodni diskont Lidl a je mozné, Ze se zde otevie 1 nové kvétinaistvi.
V ptipad€ ohroZeni ze strany dodavatelli se podnikatelka neciti ohroZena. Na trhu

vSak existuje vysoka vyjednavaci sila kupujicich, které mohou ovliviiovat cenu. Ohrozeni
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ze strany substitutl si je podnikatelka védoma a ve svém sortimentu zatradila i umélé

kvétiny.

4.3 Financni plan
Ve finan¢nim plénu jsou uvedeny naklady na:

zajisténi obchodnich prostord,
vybaveni obchodu,

propagaci,

-+ & ¥

provoz obchodu.

Zajisténi obchodnich prostoru

Podnikatelka nema k dispozici vlastni prostory. Nakup novych prostor se jevi
jako riskantni feSeni, a proto pani Nova pfistoupila k pronajmu prostor. V pfipadé, ze by
podnikéani bylo Uspésné, uvazovala by o zakoupeni vlastnich prostor prostiednictvim

averu.

Vybaveni obchodu

Pro fungovani obchodu je nutné koupit majetek, ktery to zajisti. Mezi néj patii
I chladici box, ktery zajisti Cerstvost kvétin. Zaroven, aby prostory zajistovaly maximalni
pohodli pfi nakupovani. Podnikatelka taktéZ musi mit pokladnu pfizpiisobenou EET
a internetové pfipojeni, jelikoZ podnikatel ma povinnost vystavit doklad o EET,

avsak vystavit danovy doklad je pouze na pozadani zdkaznika.

Propagace

Soucasti finan¢niho planu jsou i naklady na propagaci obchodu a produktu,

které jsou v obchod¢ nabizeny a jaké druhy propagaci by podnikatelka pouzila.

Provoz obchodu

Jde zejména o néklady tykajici se provozu obchodu, zahrnuji ucetni a danové
sluzby, najem za obchodni prostory a dalsi naklady, které podnikatelka musi zohlednit

pro provoz obchodu.
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4.4 Zavér k podnikatelskému planu
Na zakladé podnikatelského planu lze fici, Ze podnikdni ma potencial. Zisky

mohou postupné v letech stoupat v ptipad¢é, Zze by podnikatelka dodrzela postupy
v podnikatelském zaméru, avSak pokud podnikani dosdhne pesimistického scénaie
pfijml, nezbyde podnikatelce na pokryti veSkerych nakladii. V redlném scénaii by
podnikatelka dosahovala zisku a mésiéné¢ by ¢Cisty zisk ¢inil 19 251 K¢, coz by
neuspokojovalo jeji potieby. Podnikatelka se tedy rozhodla oslovit hotely v okoli
kvétinatstvi a dva hotely nabidly pani Nové spolupraci na dodavku kvétin, na rok. Tim
by si podnikatelka zajistila piijmy 4 000 K¢ na mésic a zvysila tak Cisty zisk, ktery by byl
vys8i nez hranice Cistého zisku, ktery pani Nova pozadovala. Vzhledem k této skute¢nosti

se rozhodla podnikatelka zah4jit podnikéni, i kdyz zde stale existuje riziko.
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Zavér
Utelem bakalafské prace je popsat uceleny postup sestaveni podnikatelského

zaméru, ktery mé podnikateli slouzit jako pfirucka pro zacatek uspésného podnikani.

Podnikatelsky zamér je sestaven pro obchod s kvétinami, kde kromé kvétin je
nabizen i dopliikkovy sortiment jako je napi. keramika nebo svicky. Jsou zde nabizeny
sluzby tykajici se floristiky. Podnikatel si diky podnikatelskému zdméru usporada své
myslenky, odhadne pifipadna rizika nebo slabé stranky podnikéni, které na prvni pohled
nejsou znamy. Nékteré problémy zabranujici podnikdani mohou byt diky podnikatelskému

zémeru eliminovany a podnikatel mtze diky tomuto planu zacit uspésné podnikat.

Prvni cast prace se vénuje teoretickému popisu jednotlivych slozek
podnikatelského zdméru, které jsou nasledné vyuzity v praktické ¢asti zalozeni obchodu
s kvétinami. Soucasti podnikatelského zaméru jsou i1 ocfekdvané vydaje a zdroje
financovani podnikani. Tento dokument mize slouzit pro piipady, kdy podnikatel hleda
investory nebo pii zadani o uvér u bank. Systematicky a spravné sestaveny podnikatelsky

zamér umoziuje rozhodnout podnikateli, zda podnikéani zalozit ¢i nikoliv.

Zhotoveny podnikatelsky zdmér obchodu s kvétinami naznacuje, ze v ptipadé,
kdy by podnikatelka dosahovala redlnych piijml, kvétindistvi by mohlo byt
konkurenceschopné, avSak Cisty zisk nespliiuje pozadavky podnikatelky. Pokud se vezme
V potaz pesimisticky scénaf, ktery naznacuje, Ze ptijmy mohou byt niz8i nez vydaje,
podnikani by skonéilo netspéchem, jelikoz pfijmy jsou nizsi nez vydaje. Podnikatelka se
tedy rozhodla oslovit mistni hotely, kterym by dodavala kvétiny kazdy mésic. Tento krok
byl uspésny a pani Nova se dohodla s dvéma hotely na poskytovani sluzeb v oblasti
floristiky, ¢imz se dostala nad hranici minimalniho ¢istého zisku, ktery pozadovala.

Rozhodla se tedy podnikani zahajit.
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Priloha €. |: Jednotny registra¢ni formular

JEDNOTNY REGISTRACNI
FORMULAR

o) identifxadni &slo

CENTRALKI
s FYZICKA OSOBA
CAST A - PODNIKATEL podaci razitke
01 Podnikatel
[a:ﬂ itul I:JJ Jméno Ic] pfimeni Iu] bl ]
&) pohiavi M 1) rodné pfipmeni g) viechna dfivEsi pfijmeni
Zenal/ muz”
an rodinny stav imisio narozeni | osnes ]
[-;] atét 1atémni obanstvi lrn]uaurn nanozeni ) rodné Eigo l ]
i I 1l 1 I i 1l

[::-] anchodni firma (jenu osob zapsanych do obchodning rejstfiu)

02 Bydlisté

a)ndz=v uice I:JJ Eigho popiand Ic]éiso anenizni Iu] Pad
L

[e) nizsv obos Ff]é-ém once

a)okres n) stat

03 Misto podnikani

a)néz=v uics [DJ Eisho popesné | c) Eisio onentadni Ir_‘l] PSC

-

e)niz=v obcs fiEsst obes

[glom ) =it

04 Pobyt na tizemi &R (pro zahrani&ni osoby) ®

a)néz=v ulcs

b} &isho ponisné ]c]éis o onenizdni [d] PsC

e)néz=v obos fi&sst obos

[g)om ]n) povoleny pooyt do

05 Pfedmé&t podnikani {u Zivnosti volné vyzna&te Eisla obordl Einnosti na seznamu)
-vasmyslu § 45 resp. § 50 2ivnostenského zdkona chlafujl resp. 2addm o koncesi pro pfedmét podnikani

&) Pofadove
&igo 1.

[DJ datum vani sy EvnostenskEno oprdvndni Ic.] datum zahdeni provozovani Evnost |

d) datum ukondeni provozovani Fwnosf ¥

06 Provozovia

a)néz=v ulcs

[:JJ Eisho popiané ICJ Eisho onentadni ]d] =14

e)niz=v obcs

[g]ox-ss

n)n&zsv provazovmy 'J umistEni provozovny

3

e

1) datum zahdjeni provozovEni Zvnost
v pravozovnd | L

[n] provozowng podénajicl kolsudac ANO / NE :[]:err_‘lrnégr :nun wAni provozn vané v provoznwnd

die pof. &ala fu Svnost voing sk obor

(/L /)

07 Odpovidny zdstupce

a) titul I:JJ Jméno Ic,] pfimeni

Iu] ftud

=) stdmi obfanatvi

[f) rodné pfijmeni Ig)uat..lrn nanozeni ]n] rodné Eiso

[ ) misto nanczeni

[]ox-ss Ix]sm

]mnam
Zena/ muz ”

08 Bydli&té edpovédného zistupce

[aJ ni&zsv uics I:JJ Eizho popisné Ic]éiso ananizéni Id] PsG

[eJ nizsv oboe "f]é&n obos

ag)okres h) stat

)
|
]
)
]
]
]

™ wypini cizi stétni plishunik, kenj nemd phidslenc rodné ddo

L wynini pouze osoba, kisrd ma povoleny pobyt
MPO FO - vzor & 03 (072008)

L wvypini se, pokwd FO zamydi provozovat Svnost na dobu urSitou

* nehodici se Srinéte
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11 Datum ustanoveni do funkce odpovédného zastupce [ | ]
) .

e ey rrepresmenreosmnani () (] (J O OJOJOIOJOIC)

13 Provozovna

a) nazex ulkce ) tisio popisne l’e}euu orientanl IH}PSC ]
2 nazev oboa Ir_. tast obos Ig:-otnes — J
[h] NAZEY DROVOZOVTTY I} umilsténi provozovny J
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Priloha ¢. I1: Dotaznik

Upozoméni: |e zobrazen nahled na dotaznik, ve kterem nedochazi k ukladani dat Pokud cheete dotaznik
wyplnit, kliknéte zde {https-ffwww.survio.com/survey/d/W7LI2 NESSKITI1KEQ).

Marketingovy vyzkum trhu u
nové vznikajiciho obchodu s
kvétinami v Plzni

Dobry den,

jmenuji se Monika Kroftova a jsem studentkou 3. roniku Vyscke Skoly evropskych a regionalnich
studii, oboru Management a marketing sluzeb. V £asti mé bakalaiské prace je realizovani
marketingového vyzkumu s cilem zZjistit poZadavky a prani zakaznikd ohledné sortimentu kvetin v
Plzni. Prosim o vyplnéni nasledujiciho dotazniku. Tento dotaznik je ancnymni a vysledky budou pouZity
pouze pro statisticke vyhodnoceni bakalaiske prace.

Dékuji za spolupraci.

Jak €asto kupujete kvétiny?
Tydné
Mésicné
Jedenkrat a vice za pul roku
Jedenkrat a vice za rok

nenakupuji kvétiny, prosim dale nevyplfujte

Jaké kvétiny uprednostiujete?

Hrmkowe

Rezang&

Znate ngjake kveétinarstvi ve Vasem okoli?

Ano

IHpE: Vs EU NI COmVELINEy /W T L9 2 NBSSKST 1 KB Tprevie=1 10
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25, 3. 18 Markefingovy vyZikum frhu u nowe vanlkajiciho obchodu s kvetinami v Piznl

Pokud ano, které kvétinarstvi ve svém okoli znate?

& Napite vitu

Zhyvd 250 znakid

Kde nejcastéji kupujete kvétiny?
Kvetinarstwi
Super/hypermarket
Hobbymarket
Jina
Mapiste odpovéd

Zhyvd 100 znaky

Priplatite si za kvalitu kvétin?

Ano

Kolik jste ochotni utratit za Fezané kvétiny pfi vyjimecné udalosti?

do 300 K
301 - 500 K
501 - 1 000 KE

nad 1 001 KZ

it s: s, SUNVID. COMVELTVEY I WTL SJ2NESSKT 1 KEQ Tprevien=1
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25. 3. M8 Markefingovy wyzikum irhiu u nowe vanikajiciho obchodu s kvétinaml v Piznl

Na jaké prileZitosti kupujete kvétiny?
Svatba
Valentyn
Narozeniny
Svatek
Pohieb
Jina

Mapiite odpovéd

Zhyvd 100 znakd

Jakou vzdalenost jste ochotni akceptovat pfi nakupu kvétin?
méné nez kilometr

vice nei kilometr

Kupujete pFi navitévé kvétinafstvi i doplikovy sortiment jako jsou napf.
svicky, keramika, hracky?

Ano

Kupujete kvétiny pFes internet?

Ano
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Priloha ¢. 111: Reklamni letak

ZVEME V ASINA
OTEVRENI

NOVE KVETINARST VI
V PLZNI, AMERICEKA
52 30100 /

RAZDY ZARAZNIK
DOSTANE HVETINI e
ZDARMA|

D e
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Priloha €. IV: SWOT analyza

Vnéjsi prostiedi

PrileZitosti Hrozby
Vaha | Znamka Hodnoceni Vaha  Znamka Hodnoceni
Novy ] 0.4 3 1.2 Konkurence 0.5 4 2
dodavatelé
Nové Ztrata
technologie 04 2 038 zakazniku 0.4 3 12
Vzrust Ztrata
poptavky U 2 s dodavateli O 2 e
Celkem 2,4 Celkem 34
Vnitini prostiredi
Silné stranky Slabé stranky
Vaha @ Znamka Hodnoceni Vaha  Znamka Hodnoceni
Vhodna Nizky pocet
lokace 0,5 4 2 stalych 0,5 4 2
obchodu klientii
Kvalitni Vysoké
sortiment v : 12 naklady Uz . g
Vlastni Zavislost na
finanéni 0,2 2 0,4 dodavatelich 0,3 3 0,9
zdroje
Celkem 3,6 Celkem 3,3
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Priloha €. V: Podnikatelsky zamér obchodu s kvétinami

Podnikatelsky zamér obchodu s kvétinami

Jana Nova

1) ExeKkutivni souhrn

Zakladni informace o podnikani:

*

*

Néazev: Jana Nova — Jane Flowers
Misto podnikani: Plzen

1C: 9018032484

Telefon: 777 994 123

E-mail: kvetinyjaneflowers@seznam.cz

Webové stranky: www.kvetinyjaneflowerscz

Datum zapsani do Zivnostenského rejstiiku: 15. 3. 2018

2) Predmét podnikani

Podnikani se tyka provozovani obchodu s kvétinami na zakladé Zivnostenského

opravnéni. Pfedmétem prodeje jsou fezané a hrnkové kvétiny a darkoveé zboZi.

Podnikatelka také nabizi vazani kvétin a kvétinové vyzdoby na riizné akce jako jsou

svatby, firemni akce, narozeniny atd.
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3) Misto podnikani
Adresa: Plzen, Americka 52, 301 00
Obchodni prostory — 82 m?

4) Popis podnikatelské prilezitosti

Cilem podnikani je prodej kvalitnich kvétin za pfijatelnou cenu v centru Plzné.
Dtivodem zalozZeni je nejen podnikateliiv sen o vlastnim obchodé s kvétinami, ale v této
lokalité se nenachéazi zadn¢ kvétinaistvi. Pobliz jsou razné druhy malych obchodt, které

mnoho zakaznik také navstévuje.

5) Charakteristika vyrobki a sluzeb

a) Rezané kvétiny

V obchodé¢ mohou byt nabizeny mnoho druhti kvalitnich fezanych kvétin, které
mohou slozit k samostatnému prodeji nebo vazbé nckolika druhti kvétin dohromady

na prani zékazniki.
b) Hrnkové kvétiny
Dal8im druhem jsou hrnkové kvétiny, které mohou byt riznych velikosti.
€) Vazané kvétiny na zvlastni akce

Podnikatelka bude nabizet vazani kvétin a vyzdobu prostor na rtizné akce jako

napf. svatby, narozeniny nebo firemni akce.
2) Marketingovy plan
a) Charakteristika zakaznikt
Odbeérateli jsou koncovi zakaznici neboli spotiebitelé, kteti jsou z Plzné.

b) Propagace
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Existuje nekolik druhii propagaci, které byly zvoleny. Letacky a vizitky, které
maji ptilakat potencialni zakazniky. Reklama v radiu a sociélni sit¢, kde bude vytvofena

udalost a stranka kvétinarstvi. Dalsim druhem propagace jsou webové stranky, kde si

3) Personalni plan

Vzhledem k tomu, Ze se jedna o zac¢inajiciho podnikatele, rozhodla se pani Nova

nezamé&stnavat dalsi osobu.
4) Harmonogram projektu
+ prizkum trhu, hledani zakaznika — leden 2018,
+ zpracovani dat — inor 2018,
+ nakup vybaveni — bfezen 2018,
+ pronajem a vybaveni obchodnich prostort — duben 2018,
+ zacatek podnikani — duben 2018.
5) Finan¢ni plan
a) Vydaje na vybaveni

Pro fungovéani obchodu je nakoupit vybaveni nezbytny pro provoz. Celkové
naklady na vybaveni ¢ini 104 743 K¢. Mezi nejvySsi naklad patii zejména nékup

chladiciho boxu na kvétiny.
b) Vydaje na provoz a rezii

Jedna se o naklady spojené s provozem podniku. Ro¢ni naklady v roce 2018 ¢ini

592 369 K¢.
€) Vydaje na propagaci
Celkové vydaje na propagaci €ini 32 640 K¢.

Predpokladany prodej
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Podnikatelka uvazuje, Ze za jeden den bude prodano min. 10 kvétin pti cené 120

K, 5 vazanych kvétin ve vysi 300 K¢. Prodej doplitkového sortimentu odhaduje 90 kust

za mesic pti praimérné cené 100 K¢. Podnikatelka bude zajistovat 1 vyzdobu akci jako

jsou napt. svatby, narozeniny, firemni akce atd. Primérny vydélek za tyto sluzby

ptedpokladé podnikatelka 5 000 K¢ za mésic.

6) SWOT analyza

Vnéjsi prostiedi

Prilezitosti Hrozby
Vaha Znamka = Hodnoceni Vaha Znamka | Hodnoceni
Novy dodavatelé 0,4 3 1,2 Konkurence 0,5 4 2
Nové technologie 0,4 2 0,8 Ztrata 0,4 3 1,2
zakaznikt
Vzrist poptavky 0,2 2 0,4 Ztrata 0,1 2 0,2
dodavatelt
Celkem 2,4 Celkem 3,4
Vnitfni prostiedi
Silné stranky Slabé stranky
Vaha Znamka = Hodnoceni Vaha Znamka Hodnoceni
Vhodna lokace 0,5 4 2 Nizky pocet 0,5 4 2
obchodu stalych
klienta
Kwvalitni sortiment 0,3 4 1,2 Vysoké 0,2 3 0,4
naklady
Vlastni finan¢ni 0,2 2 0,4 Zavislost na 0,3 3 0,9
zdroje dodavatelich
Celkem 3,6 Celkem 3,3
Vysledky SWOT analyzy
Vnitini prostiedi Silné stranky 3,6
Slabé stranky 3,3
Vnitini prostiedi Ptilezitosti 2,4
Hrozby 34
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7) Portertiv model 5 sil
Stavajici konkurenti

Ovliviiyji nabizené mnozstvi zbozi a jejich ceny. V tomto piipad¢ podnikatelka

identifikovala jako konkurenty zejména obchody s kvétinafstvim, které jsou v okoli

oy e

Potencialni konkurenti

Jako potencialniho konkurenci analyzovala podnikatelka zejména hrozbu otevieni
nového nakupniho obchodu pobliz planované prodejny, kde by mohlo vzniknout taktéz
nové kvétinarstvi vzhledem k tomu, ze v tomto odvétvi neexistuji zadné bariéry vstupu

nové konkurence.
Ohrozeni ze strany dodavateli

V soucasné dob¢ je na trhu mnoho dodavateld kvétin, a proto se podnikatelka
neciti ohrozena tim, ze by dodavatel ukonc¢il spolupraci. Tato hrozba by se mohla projevit
Vv ptipadé, ze by dodavatel dodaval nekvalitni kvétiny a tato kvalita by se samoziejmée

ptenesla i ke spokojenosti zdkaznikd.
OhroZeni ze strany kupujicich

Podnikatelka si je védoma, Ze je zde vysoka vyjednavaci sila kupujicich, jelikoz
na trhu neni tato skupina zdkaznikti pfilis velkd a také je zde vysoka konkurence.
Zakaznici mohou tak ovliviiovat vyS$i ceny a maji naroky na kvalitu zbozi a poskytované

sluzby.

Hrozba substitutii a komplementt

Za substituty lze povazovat napt. umélé kvétiny nebo kvétiny vypéstované
na vlastni zahrddce. Za hrozbu lze brat v ivahu i umélé kvétiny, které pii dneSnim
zpracovanim vypadaji od Zivych k nerozeznani, proto se podnikatelka rozhodla umistit

umélé kvétiny do svého sortimentu.
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8) Zdroje financovani

Podnikatelka v prvopocatku vyuzije vlastni zdroje a prozatim neuvazuje o vyuziti
uvéru ¢i leasingu. V piipadé, Ze by v dalSich mésicich potfebovala penize, zazadala by si

o uveér u nékteré z bankovnich instituci.
9) Zavér

Na zaklad¢ podnikatelského planu lze fici, ze podnikdni ma potencial. Zisky
mohou postupné v letech stoupat v ptipad¢é, Zze by podnikatelka dodrzela postupy
V podnikatelském zadmeéru, avSak pokud podnikani dosahne pesimistického scénaie
pfijmt, nezbyde podnikatelce na pokryti veskerych nakladd. V redlném scénafi by
podnikatelka dosahovala zisku amési¢né by ¢&isty zisk c¢inil 19 251 K¢, coz by
neuspokojovalo jeji potfeby. Podnikatelka se tedy rozhodla oslovit hotely v okoli
kvétinafstvi a dva hotely nabidly pani Nové spolupraci na dodavku kvétin, na rok. Tim
by si podnikatelka zajistila piijmy 4 000 K¢ na mésic a zvysila tak Cisty zisk, ktery by byl
vys$si nez hranice Cistého zisku, ktery pani Nova pozadovala. Vzhledem k této skute¢nosti

se rozhodla podnikatelka zah4jit podnikani, 1 kdyz zde stale existuje riziko.
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