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Abstrakt

Bakalarska prace je zamérena na podnikéni a je rozdélena do dvou casti. V teoretické Casti
jsou definovani zakladni podnikatelské pojmy a vysvétlena problematika spojené se sesta-
venim podnikatelského planu. V této ¢asti jsou také popsany zakladni analytické metody a
zdroje financovani podnikatelské ¢innosti. V praktické ¢asti je zpracovan reédlny podnikatel-

sky plan pro zalozeni a nasledny provoz cykloservisu.
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Abstract

Bachelor thesis is about entrepreneurship and is divided into two parts. In theoretical part
are mentioned the basic business terms and explained issues of the business plan. This
section describes also basic analytical methods and sources of financing. In practical part
of the bachelor thesis is developed a real business plan for establishment and operation of

bike shop.
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Uvod

Kazdé zemé potrebuje pro svoji ekonomiku vyznamné zastoupeni malych a stfednich pod-
nikd. Tyto podniky jsou povazovény za patef ekonomiky kazdého statu, jelikoZ tvori konku-
rencni prostredi, vytvari dllezité socialni prostfedi pro lidi a hraji vyznamnou roli pfi snizo-
véni nezaméstnanosti. V Ceské republice najdeme ptes milion téchto ekonomickych sub-
jektl, které vytvari vice nez polovinu exportu a importu zbozi do nasi zemé. Faktory, které
ovliviuji jejich plsobeni mohou byt napfiklad zékaznici, ktefi rozhoduji o budouci prospe-

rité kazdého malého a stfedniho podniku.

Béhem nékolika poslednich desetileti dochazi k nepretrzitému zvysovani poctu malych a
sttednich podnik(i v Ceské republice. To mé za pticinu i trvalé zlepsovani spoleéenského
prostiedi a sociadlniho radu zemé. Jednim z disledku tohoto ristu novych podnikd muize
byt i obecné znaméa mylna predstava o podnikéni. Mnoho lidi si podnikatele predstavuje
jako clovéka, ktery méa dostatek penéz a mnoho volného casu. Realita vSak pfinasi rlzné
starosti a rizika. Kazdy den zanikd nékolik podniki pravé z ddvodu chybného rozhodnuti
podnikatele a nedostatecné pripravy na reseni problému. Témto nechténym koncim se da
predejit pomoci dobre sestaveného podnikatelského plénu, ktery vétsina malych podniki
¢asto opomiji. Ten méa rozhodujici vyznam uz pfi zakladani nového podniku. Potencionél-
nimu podnikateli ujasni odpovédi na zakladni otédzky a pomdze mu stanovit cile a strategie
jeho podnikani. Pravé dobre zvolené strategie je dulezitd v momenté, kdy se podnikani vy-

chyli z prosperujici linie a nesmértuje k predem zvolenému podnikatelskému cili.

V dnesni urychlené dobé, kdy vétsina lidi stale nékam pospicha, je dalezité se na chvili za-
stavit a pokusit se od toho vieho stresu odreagovat. Mnoho lidi ve svém volném case unika
z mésta do pfirody, anebo si hledé vyZiti v néjakém sportu. Jednim z neoblibenéjsich sportt
v Ceské republice je cyklistika. Velka vétsina lidi cyklistické kolo vlastni, anebo minimalné
jednou vlastnila. Kolo se d& pouzivat jako dopravni prostiedek nebo jako sportovni po-

mucka. Osobné cyklistiku provozuji v pravidelnych intervalech od svych détskych let a mam



k ni blizky vztah. Préce s koly mé vzdy fascinovala a byl jsem rad, kdyz jsem si ji mohl osobné

vyzkouset béhem mé praxe v cykloservisu.

Cilem mé bakaléarské prace je zpracovani redlného podnikatelského plénu pro zalozeni a
nasledny provoz cykloservisu. Préce je rozdélena do dvou &asti, teoretické a praktické. V te-
oretické ¢asti jsou definovany zakladni podnikatelské pojmy a vysvétlena problematika spo-
jena se sestavenim podnikatelského planu. Také jsou zde vysvétleny vSechny analytické na-
stroje, které byly pouZzity v praktické ¢asti. Ve druhé ¢asti mé bakalarské prace je vypracovan
podnikatelsky plan, ktery obsahuje véechny podstatné nélezitosti pro zahajeni a provozo-
vani podnikatelské ¢innosti. Tento podnikatelsky plan jsem vypracoval na zékladé poznatkd

z literatury a osobnich zkusenosti.



TEORETICKA CAST



1 Teoretickd &ast

Cilem teoretické ¢asti je shrnout zadkladni informace potfebné pro vytvoreni vlastniho pod-
nikatelského planu. Pomoci ¢eské a zahranidi literatury jsem se snazil shrnout definice pod-
nikéni, nastinit ¢lenéni podnikd v Ceské republice, strué¢né definovat a vysvétlit zakladni
strukturu podnikatelského planu a v neposledni fadé také objasnit zékladni analytické na-
stroje. Tato teoreticka ¢ast by méla ¢tenéfi prinést zékladni informace potfebné k zalozeni

vlastniho podnikani.

V prvni kapitole teoretické Casti je ¢tendr seznamen se zakladnimi definicemi podnikéni a
také zakony, ze kterych tyto definice vychazeji. Nasleduje druha kapitola, ve které je vyme-
zeno ¢&lenéni podnikd v Ceské republice. Ve treti kapitole je vymezeny pojem , obchod” a
struéné definovéany jeho podoby. Ctvrté kapitola definuje podnikatelsky plén a p¥inasi jeho
zakladni strukturu. V paté kapitole jsou podrobnéji vymezeny finanéni zdroje uréené k pod-

nikéani. V posledni kapitole jsem se zaméfil na klicové analytické néstroje.

1.1 Definice podnikani

Pro pojem podnikéani najdeme v literatufe mnoho definici. V Ceské republice zakony vyme-
zuji pojmy podnikani, podnikatel, obchodni majetek a obchodni firma. Podle Vebera a Sr-
pové (str. 15, 2005) Ize na podnikani nahlizet z nékolika pohledl. Zakladni rozdéleni podni-

kani déli dle ctyr aspektd.

Ekonomické pojeti — , Podnikani je zapojeni ekonomickych zdrojd a jinych aktivit tak, aby se
zvysila jejich pivodni hodnota. Je to dynamicky proces vytvareni hodnoty.”

Psychologické pojeti — , Podnikani je ¢innost motivovana potrebou néco ziskat, néceho do-
sahnout, vyzkouset si néco, néco splnit. Podnikani v tomto pohledu je prostfedek k dosa-

Zeni seberealizace, zbaveni se zavislosti, postaveni se na vlastni nohy.”



Sociologické pojeti — , Podnikani je vytvarenim blahobytu pro vSechny zainteresované, hle-
dénim cesty k dokonalejsimu vyuziti zdrojd, vytvarenim pracovnich mist a prileZitosti.”
Prévnické pojeti — ,Podnikanim se rozumi soustavna cinnost provadéna samostatné podni-

katelem vlastnim jménem a na vlastni zodpovédnost za tGcelem dosazeni zisku.”

Podle Synka a Kislingerové (str. 3, 2015) je podnikani charakterizovano nékolika podstatnymi
rysy. Prvnim je snaha o zhodnoceni vloZzeného kapitalu, coz znamené ve vétsiné pfipadu
dosazZeni zisku jakoZzto prebytku vynoslt nad naklady. Pokud by se kapitél viozeny do pod-
nikédni nezhodnocoval, poprel by se smysl podnikani. Dalsim rysem je uspokojeni potreb
zakaznika za Ucelem zisku. V centru pozornosti podnikatele by mél byt zdkaznik s jeho po-
trebami, pozadavky a zajmy. Nésleduje snaha podnikatele o minimalizaci rizika, které za-
sadnim zpUsobem ovliviiuje podnikani.

Podnik je zakladni jednotka, ve které je realizovana vyroba nebo jsou zde poskytované
sluzby. Podniky se lisi pravni formou, velikosti a predmétem cinnosti. Stary obchodni zéko-
nik definoval podnik jako soubor hmotnych, jakoz i osobnich a nehmotnych slozek podni-
kani. (§ 5, Obchodni zdkonik)

V soucasném obcanském zakoniku nahradilo slovo ,podnik” oznaceni ,obchodni zavod”.
Obchodni zékon je zde definovan jako organizovany soubor jméni, ktery podnikatel vytvoril
a ktery z jeho vile slouzi k provozovani jeho Cinnosti. Ma se také za to, Ze zavod tvofi vie,
co zpravidla slouzi k jeho provozu. (§ 502, Obcansky zékonik)

Stary obchodni zakonik zruseny 1. 1. 2014 definoval podnikani jako soustavnou ¢innost pro-
vadénou vlastnim jménem a na vlastni odpovédnost za Gcelem dosazeni zisku. (§2, Ob-
chodni z&konik)

Soucasny zékon o obchodnich korporacich podnikani ani osobu podnikatele nedefinuje,

zatimco podle obcdanského zékoniku plati definice, uvedené v nésledujici kapitole.



1.1.1 Podnikatel

Kdo samostatné vykonavé na vlastni Ucet a odpovédnost vydélecnou cinnost Zivnostenskym
nebo obdobnym zplsobem se zdmérem Cinit tak soustavné za Ucelem dosazeni zisku, je
povazovan se zfetelem k této Cinnosti za podnikatele. (§ 420, Obcansky zakonik)

Za podnikatele se povazuje osoba zapsana v obchodnim rejstiiku. Za jakych podminek se

osoby zapisuji do obchodniho rejstiiku, stanovi jiny zékon. (§ 421, Obcansky zakonik)

1.1.1 Obchodni firma

Obchodni firma je jméno, pod kterym je podnikatel zapsan do obchodniho rejstriku. Pod-
nikatel nesmi mit vic obchodnich firem.

Ochrana préav k obchodni firmé nalezi tomu, kdo ji po pravu pouzil poprvé. Kdo byl dotéen
ve svém pravu k obchodni firmé, méa stejna prava jako pfi ochrané pred nekalou soutézi. (§
423, Obcansky zakonik)

Obchodni firma nesmi byt zaménitelna s jinou obchodni firmou ani nesmi pUsobit klamavé.

(§ 424, Obcansky zakonik)

1.1.2 Zivnostenské podnikani

Zivnostensky zakon definuje Zivnost jako soustavnou &innost provozovanou samostatné,
vlastnim jménem, na vlastni zodpovédnost, za Ucelem zisku a za podminek stanovenych
timto zakonem. (§ 2, Zivnostensky zakon). Ziskéani zivnostenského opravnéni je podminéno
splnénim vSeobecnych podminek a pozadavkd, ale i nérokd na odbornou zpisobilost dle
druhu Zivnosti. Provozovat zivnost mize fyzickd nebo préavnickd osoba, splni-li podminky

stanovené zdkonem. VSeobecné podminky provozovani zivnosti:

- dosazeni véku 18 let,

- zpUsobilost k pravnim dkondm,
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- bezthonnost,

- skuteénost, ze fyzickd osoba, pokud na Gzemi Ceské republiky podniké nebo podnikala,
nema na svém osobnim Uctu evidovany danové nedoplatky z tohoto podnikani,

- skuteénost, ze fyzickd osoba, pokud na Gzemi Ceské republiky podniké nebo podnikala,
nemé nedoplatky na platbéach pojistného na socialni zabezpeceni a prispévku na stétni po-
litiku zaméstnanosti,

- skuteénost, ze fyzickd osoba, pokud na Gzemi Ceské republiky podniké nebo podnikala,

nema nedoplatky na pojistném na vefejném zdravotnim pojisténi. (§ 6, Zivnostensky zékon)

Zivnosti jsou rozdéleny do dvou zékladnich skupin — ohlasovaci a koncesované. Skupina
ohlasovacich Zivnosti se déli na 3 druhy — femesIné, védzané a volné. Volné Zivnosti jsou nej-
rozsitenéjsi a k jejich provozovani neni potfebna odborna zpusobilost. (§ 9, Zivnostensky

zékon)

111



1.2 Clenéni podniku

Podnik Ize ¢lenit dle pravni formy, velikosti a podle sektord a hospodéarskych odvétvi. Pravni
formy urcuji typ podnikatelského subjektu. Jsou definovany v soustavé prava daného statu
nebo spoledenstvi. , Vybér pravni formy podniku je velmi ddlezitou soucasti rozhodovaciho
procesu podnikatele. Jedna se o rozhodnuti, které bude do budoucna urcovat vztah k okoli
a mozZnost pfistupu ke kapitalu.” (Synek a Kislingerové, str. 106, 2015) V Ceské republice

najdeme tyto pravni formy:

1) Osoba samostatné vydélecné ¢inna
2) Obchodni spolecnosti
- Vetejna obchodni spolecnost
- Komanditni spolec¢nost
- Spolecnost s ru¢enim omezenym
- Akciova spolecnost
3) Druzstvo
4) Statni podniky
5) Ostatni

Volba pravni formy podniku je podlozena nékolika kritérii. Volba pravni formy neni ne-
zvratna. Pozdéji |ze zvoleny typ transformovat na jiny, ale pfinasi to dalsi komplikace a na-
klady. Vybér pravni formy podniku je velmi ddlezitou soucasti rozhodovaciho procesu pod-
nikatele. Kritéria, ktera hraji roli pfi vybéru pravni formy podniku, jsou podle Synka a Kislin-

gerové (str. 110, 2015) predevsim:

- zpUsob a rozsah ruceni,
- opravnéni k rizenti,
- pocet zakladateld,

- néroky na pocatecni kapital,
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- administrativni ndroc¢nost a rozsah vydajd spojenych se zaloZenim a provozovanim pod-
niku,

- Ucast na zisku,

- finan&ni mozZnosti,

- dariové zatizeni.

Vzhledem k zaméreni praktické ¢asti mé bakalafské prace jsem se rozhod| definovat dvé

pravni formy, které pfipadaji v ivahu. Jedna se o OSVC a spoleénost s ru¢enim omezenym.

1.2.1 Osoba samostatné vydéleéné &inna (OSVC)

Jednéd se o osobu, kterd ma prijmy z podnikani nebo z jiné samostatné vydélecné Cinnosti.
OSVC maze byt napfiklad zivnostnik nebo samostatny zemédélec. Piijmy OSVC se podle
zakona déli na prijmy ze zemédélské vyroby, lesniho a vodniho hospodafstvi, pfijmy ze Ziv-
nosti a prijmy z jiného podnikani podle zvlastnich predpist. (§ 7, Zéakon o dani z prijmu)

OSVC mze svou ¢innost vykondvat jako hlavni, nebo vedlejsi. P¥i vykonavani hlavni €innosti
je povinna hradit alespon minimalni zalohy na zdravotni a socialni pojisténi. Podle Vebra a

Srpové (str. 68, 2005) ma OSVC tato prava a povinnosti:

- podnika pod svym jménem,

- ruc¢i celym svym majetkem,

- do urcitého obratu mdze (ctovat v soustavé dariové evidence, drive jednoduchého ucet-
nictvi,

- do urcitého obratu nemusi prokazovat néklady, ale mize je uplatnovat pausalné,

- do urcitého obratu nemusi byt pldtcem dané z pridané hodnoty,

- na rozdil od prévnickych osob nemusi byt zapséna v Obchodnim rejstriku.
Ohléseni volné zivnosti se provadi stejné jako v pfipadé Zivnosti vazanych nebo femesinych

prostfednictvim jednotného registraéniho formulére pro fyzické osoby, ke kterému se pri-

davéa doklad prokazujici pravni ddvod pro uzivani prostor. Po splnéni téchto podminek a
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zaplaceni spravniho poplatku provede Zivnostensky Urad zapis do zivnostenského rejstiiku

a vyda podnikateli vypis. (§ 45, Zivnostensky zakon)

1.2.2 Spolecnost s ru¢enim omezenym

Podle Vebera a Srpové (str. 71, 2005) se v pfipadé spolecnosti s rucenim omezenym jedna
o nejrozsiten&jsi formu podnikani pravnickych osob v Ceské republice. Zakonem je pova-
Zovéana za spolecnost kapitalovou, vykazuje vsak i nékteré rysy spolecnosti osobni. Zakladni
kapitél je tvoren predem danymi vklady spolecénikd.

Mdze byt zalozena i jednim spoleénikem, maximalni pocet spolecniku je 50. Spolecnost je
zalozena spolecenskou smlouvou. Podpisy musi byt Gfedné ovéreny. Spole¢nost ruci celym
svym majetkem. Spolecnici pak spolecné do vyse svych nesplacenych vkladd.

Mezi organy spole¢nosti patfi valnd hromada, jednatelé a dozoréi rada. Clenové orgénu
mohou byt nejen spolecnici, ale i osoby tfeti strany. Nejvyssim orgdnem spolecnosti je valna
hromada. Cleny valné hromady jsou vsichni spoleénici. Svolava ji jednatel spoleénosti nej-
méné jedenkrat rocné a do jeji plsobnosti patfi napf. rozhodovani o zméné spolecenské
smlouvy, zméné zakladniho kapitélu, o pripusténi nepenézitého vkladu, volba a odvolani
jednatele a dozordi rady, dale valnd hromada schvaluje napriklad rozdéleni zisku nebo
Ucetni zavérku. Statutarnim orgénem je jednatel. V pfipadé, Ze je vice jednateld, jednd
kazdy jednatel za spolecnost samostatné. Dozorci rada dohlizi na ¢innost jednateld, kontro-

luje Ucetni dokumentaci, jednou roc¢né predkladé zpravu o své Cinnosti valné hromadé.

1.2.3 Dalsi ¢lenéni podnikua

Podniky nedélime jenom podle pravni formy. Dalsi tiidéni podnikd je mozné z vice hledisek.
Podniky mdzeme ¢clenit do rdznych tfid podle vlastnosti, které maji spoleéné s ostatnimi
podniky. Je to naptiklad sektor narodniho hospodarstvi, hospodéiské odvétvi a velikost.
Podle Synka (Synek a Kislingerova, str. 88, 2015) mGzeme podniky rozdélit do nésledujicich

tf kategorii.
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1.2.3.1 Trideni podnikt podle sektoru ndarodniho hospodarstvi

- primérni sektor — fadi se sem podniky, které ziskavaji statky pfimo z pfirody, napf. lesnictvi,
zemédélstvi, tézebni prdmysl atd.,

- sekundarni sektor — patfi sem podniky, které zpracovéavaji statky ziskané v primarnim sek-
toru. Jedna se primarné o zpracovatelsky pramysl,

- tercialni sektor — jde hlavné o sféru sluzeb, napt. banky, obchody, skolstvi, doprava apod.

1.2.3.2 Trideni podnikt podle hospodarskych odvétvi

- sektor zemédélstvi — zahrnuje predevsim zemédélstvi, rybolov a lesni hospodarstvi,
- sektor pramyslu — patfi sem tézebni a zpracovatelsky priimysl,

- sektor sluzeb — spada sem predevsim obchod, penéznictvi, doprava, skolstvi atd.

1.2.3.3 Trideni podnikt podle velikosti

Podle velikosti Ize ¢lenit podniky na malé, stfedni a velké. Kritériem tridéni byvéa pocet za-
méstnancu, velikost obratu a velikost kapitalu. V Ceské republice se v soucasné dobé pou-
Zivd kombinované kritérium, a to pocet zaméstnancd a vyse obratu. Podle tohoto kritéria

rozliSujeme podniky na:
e malé podniky (méné nez 30 zaméstnancu a rocni obrat nepresahuje 30 mil. Kg),

e stredni podniky (méné nez 500 zaméstnancl a ro¢ni obrat nepresahuje 100 mil. K<)

e velké podniky. (Synek a Kislingerova, str. 88, 2015)
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1.3 Obchod

JelikoZ se v praktické ¢asti mé bakalarské prace zabyvam obchodovanim, rozhodl jsem se
tuto ¢innost strucné charakterizovat a zminit i jeji diléi ¢asti. Podle Synka a Kislingerové (str.
504, 2015) se jedné o specifickou lidskou ¢innost, kterd spodiva ve sménovani zbozi nebo
sluzeb za penize, pfipadné za jiné zbozi nebo sluzby. Prodej je nékdy realizovén prostied-
niky za Gcelem zisku. Obchod vétsinou probiha na predem schvélenych mistech. V. malém
méfitku v obchodech, ve velkém na burzach. Pfedmét prodeje nese urcitou cenu, kterd je
stanovena dohodou mezi prodavajicim a kupujicim. V Ceské republice jsou obchody upra-

veny kupni smlouvou.

1.3.1 Velkoobchod

Velkoobchod je obchod provadény ve velkém méfritku, ktery neni uréen pro koncového
spotrebitele. Mze se jednat o obchod mezi vyrobci a dalsimi obchodniky nebo mezi ob-
chodniky a maloobchodniky. V takovém pfipadé mluvime o trhu B2B. Velkoobchodni ceny
jsou vzdy nizsi nez ceny maloobchodni, které jsou zvySené o obchodni marzi. Maloobchodni
marze tvori zisk koncové obchodni jednotky. Mezi témito dvéma subjekty vétsinou funguje
smlouva, na jejimz zékladé maloobchodnik odebird zbozi v urlitych intervalech za velkoob-

chodni ceny.

1.3.2 Maloobchod

Maloobchod predstavuje zplsob prodeje mensiho objemu zbozi kone¢nému spotfebiteli.
Maloobchodni prostfedi se vyznacuje vysokym stupném hospodarské konkurence a vy-
znamnym tlakem na snizovani konecnych cen. Pravé konecna cena je v maloobchodé klic¢o-
vym nastrojem. Velkou roli ale hraji i ostatni faktory, jako je napfiklad lokace prodejniho
mista, charakter zbozi, zpUsob prezentace zbozi a stav prodejniho mista. Tyto faktory tvori
pridanou hodnotu, podle které se spotrebitel rozhoduje, u koho obchod uskuteéni. V sou-
casné dobé existuje fada néastrojd pro podporu prodeje. Timto tématem se zabyvéa marke-

ting.
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1.4 Podnikatelsky plan

Podnikatelsky plan je dilezity dokument, ktery mé za Gkol ovéfit redlnost a Zivotaschopnost
naseho podnikatelského ndpadu. Podle Vebera a Srpové (str. 89, 2005) jej mizeme pfirov-
nat k autoatlasu, ktery by ndm mél usnadnit odpovédi na otézky typu: kde jsme, kam se
chceme dostat a kam sméfujeme. V literature Ize nalézt nékolik dalsich definic, které pod-

nikatelsky plan vystihuiji.
.Podnikatelsky plén je koncepce podniku v pisemné podobé.” (Wupperfeld, str. 11, 2003)

.Podnikatelsky plan je pisemny dokument, ktery popisuje vsechny podstatné vnéjsi i vnitini
okolnosti souvisejici s podnikatelskym zamérem. Je to formalni shrnuti podnikatelskych cild,
divodu jejich reélnosti a dosazitelnosti a shrnuti jednotlivych krokd vedoucich k dosazeni

téchto cild” (Srpové a kolektiv, str. 14, 2011).

DlvodUl pro sestaveni podnikatelského planu je vice, patfi mezi né naptiklad potieba ziskat
chybéjici financni prostredky, najit spoleénika nebo informovat své obchodni partnery a za-
méstnance. Zejména zacinajici podnikatel mize na zadkladé podnikatelského planu zjistit
celkovou potfebu finanénich prostfedkd, potrebu cizich zdroji a moznosti jejich zhodno-
ceni. Nasledné pak maze oslovit investora, ktery bude cekat odpovédi na otazky: Co pod-
nikatel déla? Co nabizi? Co podnikatel potrebuje?

Cely proces zpracovani podnikatelského plédnu je podle Srpové velmi pfinosny i pro podni-
katele samotného. PFi jeho sestavovani si ujasni, jaké kroky bude muset ucinit v jednotlivych
oblastech, jak oslovi zakazniky, na kterych trzich se bude angazovat, jak silna je konkurence,
kolik bude potfebovat zaméstnancd nebo zda bude mit dostatecné vyrobni kapacity i v pri-
padeé rostouci poptévky. (Srpova, str. 14, 2011)

Obsah podnikatelského planu neni predem stanoven. Kazdy plan je zavisly na znalostech a
zkuSenostech osoby, kterd jej tvori. Podle Blackwella (str. 4, 1993) ma kazdy investor nebo
banka jiné pozadavky na jeho strukturu. Aby podnikatel dosahl jejich souhlasu a udrzel si

jejich zajem, musi dodrzZet, aby jeho zZadost byla srozumitelnd, stru¢nd, logické a pravdiva.
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V literature se daji dohledat rdzné struktury podnikatelského planu. Pro kazdy podnik je
struktura individudlni. Podle Srpové (Srpova a kolektiv, str. 14, 2011) by mél kazdy podnika-

telsky plan obsahovat tyto zékladni body:

- titulni strana

- obsah

- tvod

- shrnuti

- popis podnikatelské prilezitosti

- cile firmy a vlastnikd

- potencionalni trhy

- analyza konkurence

- marketingové a obchodni strategie
- finan¢ni plan

- hlavni predpoklady Uspésnosti projektu, rizika projektu

- prilohy

1.4.1 Titulni strana

Na titulni strané by vzdy mély byt uvedeny zakladni Gdaje, jako je obchodni ndzev, nazev

podnikatelského planu, jméno autora, datum zalozeni a logo firmy.

1.4.2 Obsah

Pred kazdym rozséhlym dokumentem, by mél byt zarazen obsah. Pokud chceme rychle vy-

hledat konkrétni informaci, je to tak jednodussi.
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1.4.3 Uvod

Uvod zaradime na zacatek podnikatelského planu z toho divodu, aby nedoslo k nedorozu-
meéni mezi autorem a ¢tendfem podnikatelského planu ohledné jeho Gcelu, rozsahu a Upl-

nosti

1.4.4 Shrnuti

Stejné jako mnoho jinych dokumentd, také podnikatelsky plan zacina stru¢nym shrnutim
nejdllezitéjsich bodl. Podle Blackwella (str. 16, 2003) si investofi a pracovnici Gvérovych
oddéleni bank vzdy nejdfive prostuduji toto shrnuti, proto by mélo byt napsano stru¢né a
srozumitelné. Ale zaroven i atraktivné, aby je oslovilo k dalsimu ¢teni. Shrnuti by podle Sr-

pové (Srpova a kolektiv, str. 16, 2011) mélo obsahovat tyto body:

- Jaké produkty budeme poskytovat?

- Pro¢ jsou naSe produkty lepsi nez jiné, v cem spociva jejich konkurencni vyhoda a uzitek
pro zékaznika?

- Komentar k trhu a trznim trenddm (velikost trhu, rdst, chovani zakaznikd) a ke konkurenci.
- Kdo jsou klicové osobnosti a jaké jsou jejich realizované Uspéchy?

- Nejddlezitéjsi kvantitativni finan¢ni informace jako celkové kapitélové naro¢nost, potreba

cizich zdrojd, délka financovani, Urokové sazba, schopnost splaceni cizich zdroji.

1.4.5 Popis podnikatelské pfilezitosti

V nésledujici kapitole podnikatelského planu by mélo byt vyjadieno, v ¢em podnikatel vidi
svoji podnikatelskou prilezitost. MUZe se jednat naptiklad o nalezeni mezery na trhu nebo
o objeveni néjakého nového principu. V ramci popisu podnikatelské prilezitosti by mél byt
popséan produkt, ktery chce podnikatel nabizet, déle by méla byt zminéna konkurenéni vy-

hoda a popsan uzitek, ktery vyse zminény produkt zékaznikovi prinese.
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1.4.6 Cile firmy a vlastnikd

Dalsi dulezita kapitola se zamérfuje na cile firmy, cile vlastnikli a manazer( a zminuje i dalsi
pracovniky a poradce. Méla by zde byt uvedena i stru¢na historie firmy, pravni forma, vlast-
nickéa struktura, oblast ¢innosti a hlavni produkty.

Pfi predstavovani klicovych osobnosti nezapomene zminit jejich vzdélani a dosavadni prak-
tické zkusenosti. U vlastnikd uvedeme, jakou roli budou hrat ve firmé pfi jejim zalozeni. Déle
uvedeme pocet a zdkladni informace o zaméstnancich, které bude firma mit. U popisu pra-
covnich pozic uvedeme popis pracovniho mista, odborné pozadavky na pfislusné zamést-
nance, organizac¢ni zaclenéni pracovniho mista a kompetence.

Nesmime zapomenout definovat predstavu o tom, kam bude firma smérfovat. Od toho od-
vodime cile firmy. Podle Cerveného (Cerveny a kolektiv, str. 16, 2014) se da fici, ze cile jsou
zadouci stavy firmy nebo jeji ¢asti, kterych mé byt dosazeno. Strategické cile by mély byt

vyjadreny zplsobem SMART, kde jednotliva pismena vyjadfuji pozadované vlastnosti cild.

Stimulating — cile musi stimulovat k dosazeni nejlepsich vysledkd,

measurable — méfitelné,

acceptable — cile by mély byt akceptovatelné pro vSechny cCinitele majici néco spolec¢ného
s firmou,

realistic — redlné,

timed — uréené v ¢ase. (Cerveny a kolektiv, str. 16, 2014)

1.4.7 Potencionalni trhy

Realizace naseho podnikatelského planu muze byt Uspésné pouze tehdy, kdyz bude exis-
tovat trh pro nase produkty. Proto zde nesmi chybét informace o celkovém trhu a cilovém
trhu nasich produktl. Podle Srpové (Srpové a kolektiv, str. 19, 2011) zahrnuje celkovy trh
véechny myslitelné moZznosti vyuziti daného vyrobku. Podnikatel by zde mél ukazat, ze ma

vymezeny trzni segment a zna skupinu svych zékaznikd, kterym bude nabizet své produkty.
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1.4.8 Analyza konkurence

Podle Vebera a Srpové (str. 94, 2005) ma témér kazda firma své konkurenty a musi se vici
nim prosazovat na trhu. Proto je nutné prozkoumat jejich silné a slabé stranky. Spréavné by
zde tedy méli byt uvedeni vsichni konkurenti. Blize zkoumame ale pouze ty, ktefi vici ndm

stoji ve skute¢né konkurenénim vztahu.

1.4.9 Marketingova a obchodni strategie

Marketing a nésledny prodej maji velky vliv na budouci Gspéch firmy. Cilem této &asti by
mél byt pohled na to, jak podnikatel dokaze pomoci marketingové strategie dostat své
produkty k zékaznikovi. Jeho cilem je dosdhnout specifického vnimani produktu v podvé-
domi zékaznika a odlisit se od konkurence na daném trhu. Méla by zde byt popséna urcita
konkurenéni vyhoda a definovany marketingovy mix. Kotler a Keller (str. 32, 2013) marketin-
govy mix charakterizuji jako soubor marketingovych néstrojd, které firma vyuziva k tomu,

aby doséhla marketingovych cilt na cilovém trhu.

1.4.9.1  Marketingovy mix 4P

Produkt (product)
V této Casti by mélo byt popséno, jaké produkty bude firma nabizet. Dale by mély byt

popsany jejich vlastnosti a Zivotni cyklus.
Cena (price)
Stanovenim ceny urcuje firma svoji pozici v hierarchii spotrebiteld, ovliviuje jejich ndkupni

rozhodovéni a zaroven urcuje svoji konkurencni pozici.

Distribuce (place)

Zde je dllezité vysvétlit prodejni strategii a popsat pouziti jednotlivych distribucénich cest.
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Propagace (promotion)
V této ¢asti marketingového mixu by méla byt definovana reklama, podpora prodeje, vztahy

s verejnosti, osobni prodej a pfimy marketing.

1.4.10 Finan¢ni plan

.Finanéni plan transformuje predchozi ¢asti podnikatelského planu do ciselné podoby. Pro-
kazuje redlnost podnikatelského zédméru z ekonomického hlediska. Vystupy finan¢niho
plénu tvori zejména pléan nakladd, plén vynosu, plén penéznich tokd, planovany vykaz zisku
a ztraty, planovana rozvaha, finanéni analyza, vypocet bodu zvratu, hodnoceni efektivnosti
investic a plan financovani” (Srpova, 2011, str. 28)

V praktické casti mé prace se v kapitole Financni plan zabyvédm stanovenim prvotnich vydajd
a vymezenim pravidelnych mési¢nich vydajd. Na zékladé predem odhadnutych pfijmi jsou
zde stanovené penézni toky pro kazdy mésic. Provozni cash flow za jeden rok podnikani se
stanovi jako rozdil mezi celkovymi prijmy a vydaji. Vysledna hodnota vypovida o schopnosti
podniku tvofit penize. Stanoveni prvotnich vydajd slouzi k uréeni vyse potfebnych finanénich
zdroji pro zacatek podnikani. Clenénim finanénich zdrojii se zabyvam v pété kapitole teo-

retické ¢asti.

1.4.11 Hlavni predpoklady Uspésnosti projektu, rizika projektu

V posledni kapitole podnikatelského planu by mélo byt prokédzano, ze podnikatel zna silné
i slabé stranky, ale také pfilezitosti a hrozby podnikatelského planu. K tomuto Gcelu slouzi
SWOT analyza. Ta je detailnéji popséna v zavérecné kapitole teoretické ¢asti této préce.

Podle Fotra (str. 146, 2003) je podnikatelské riziko chdpéno jako nebezpedi, Ze se dosazené
hospodarské vysledky podnikatelské ¢innosti budou odchylovat od prepokladanych vy-
sledkl. Tyto odchylky mohou byt Zadouci, ¢i nezddouci. To znamena smérem k vyssimu
zisku, ¢i smérem ke ztraté. Analyza rizik ndm kromé nastinéni rizikové situace poslouzi i pro
pripravu opatreni, kterd bude potreba realizovat v pfipadé, Ze takova situace skutecné na-

stane.
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1.4.12 P¥ilohy

Mezi typické prilohy podnikatelského planu patfi:

- Zivotopisy klic¢ovych osob,

- vypis z obchodniho rejstriku,

- analyza trhu,

- obrézky vyrobkl a prospekty,

- technické vykresy,

- rozvahy, vykazy zisku a ztraty (pokud maé firma historii).
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1.5 Zdroje financovani podnikatelské Cinnosti

Pri zakladani a dal$im rozvoji firmy mizeme pouzivat rizné finanéni zdroje. Nejcastéji se
finan¢ni zdroje ¢leni z hlediska vlastnictvi na zdroje vlastni a cizi. K vlastnim zdrojam finan-
covani patfi vklady vlastnikl, zisk a odpisy hmotného i nehmotného dlouhodobého ma-
jetku. K cizim zdrojdm patfi u malych a stfednich podnikt zejména Gveéry, popr. pajcky od
pribuznych a znamych. Dal$imi zdroji financovani mohou byt leasing, faktoring a forfaiting,
dluhopisy, tiché spolecenstvi a rizikovy kapitél. (Veber a Srpova, str. 98, 2005)

Dalsi ¢lenéni financnich zdrojd maze byt na kratkodobé a dlouhodobé. Plati pravidlo, ze
dlouhodoby majetek by mél byt financovan ze zdrojd dlouhodobych a obézny majetek ze

zdroju kratkodobych. Tim bude sladéna Zivotnost majetku a zdroji jeho financovani.

1.5.1 Vlastni zdroje financovani

Podle Kordba (str. 131, 2007) obsahuji vlastni zdroje financovani vysi vkladd vlastnikl do
podnikani, vysi hospodarskych vysledkd vytvorenych podnikatelskou aktivitou a ponecha-
nou vysi ur¢enou k rozvoji dalsiho podnikani. Podle Vebera a Srpové (str. 98, 2005) |ze roz-

délit vlastni zdroje financovani tak, jak je to prezentovano dale.

1.5.1.1  Vklady vlastniki

Malokteré podnikéni se obejde bez pocatecniho vkladu vlastnikd. Pfi zakladéani spoleénosti
muze byt ze zdkona stanovena povinnost vlozit zdkladni kapitél. Jeho vyse zavisi na predem
zvolené pravni formé spolecnosti. Vlastni kapitél vlozeny do podnikéni je hlavnim nositelem
podnikatelského rizika. V pripadé likvidace podniku se naroky majiteld vyporadavaji jako
posledni. Na druhou stranu je podil vlastniho kapitélu na celkovém kapitélu ukazatelem

finan&ni nezavislosti.
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1.5.1.2 Zisk

Dal$im vlastnim zdrojem financovéni maze byt zisk. P¥i jeho pouziti, jako zdroje financovani,
mluvime o samofinancovéani. Vyhodou pouziti zisku je, ze nevznikaji dalsi néklady na cizi

zdroje. Nevyhodou pak je, ze zisk neni stabilni zdroj.

1.5.1.3 Odpisy

Odpisy jsou penéznim vyjadienim postupného opotiebeni dlouhodobého majetku za ur-
¢ité obdobi. Jedné se o stabilni interni finan¢ni zdroj. Z hlediska financovéani jsou pro podnik

odpisy vyhodnéjsi nez zisk, protoze nepodléhaji zdanéni.

1.5.2 Cizi zdroje financovani

Koréb (str. 131, 2007) popisuje cizi zdroje financovani jako vysi zavazkd podniku vaci dalsim
osobdm mimo podnik, které se na jeho podnikani podileji. Jedna se zejména o banky, in-
vestory, stat a dalsi osoby, které podniku zapujcili penize. Veber a Srpova (str. 101, 2005)

charakterizuji cizi zdroje financovani do péti skupin, jak je rozpracovéano déle.

1.5.2.1  Uvéry

Uvéry se déli na finan¢ni a obchodni. Finanéni se déli na kratkodobé (splatnost do 1 roku),
sttednédobé (do 5 let) a dlouhodobé (nad 5 let). Obchodni Gvéry vyplyvaji z obchodniho

styku mezi podnikateli.

1.5.2.2 Bankovni uvéry

Cenou za poskytnuti bankovnich Gvérd je drok. Velikost Gvéru je ovlivnéna bonitou klienta
a dobou splatnosti kapitalu. Kratkodoby kapitél je vétsinou levnéjsi nez dlouhodoby, a to
predevsim z dlvodu vétsiho rizika véfitell. Pred poskytnutim Gvéru banky pozaduji predlo-

Zeni Ucetnich vykazl a podnikatelského planu.
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1.5.2.3 Leasing

Leasing zastupuje alternativu nakoupeni dlouhodobého majetku bez vyrazného dlouhodo-
bého zadluzeni. Kazda leasingova operace mé 3 subjekty: dodavatele, leasingovou firmu a
najemce. Vyuziti leasingu jako zdroje financovani mé své vyhody i nevyhody. Vyhodou je, ze
se jedna o jednoduse ziskatelny zdroj financovani, ktery se podnikateli nepromitne do dlou-
hodobych cizich zdrojl (leasingové splétky se zahrnuji do provoznich nékladd). Nevyhodou

je, ze celkova pofizovaci cena vétsinou vychazi draz nez pfi pfimém nakupu.

1.5.2.4  Faktoring a forfaiting

V pfipadé, ze podnik potrebuje okamzité finanéni prostfedky, mize prodat své pohledavky
faktoringové nebo forfaitingové firmé. Faktoringova spole¢nost odkupuje predevsim krat-
kodobé pohledavky, které nejsou zajisténé zadnym zaru¢nim instrumentem. Néklady na
faktoringovou sluzbu jsou v fadu nékolika procent.

Forfaitingové firmy na rozdil od faktoringovych odkupuji pohledavky, které jsou né&jakym
zpUsobem zajistény. Vyhodou je okamzitd Uhrada pohledavky a preneseni rizika na forfai-

téra. Nevyhodou je, Ze se prodejni cena lisi od nominalni hodnoty pohledavky az o 80 %.

1.5.2.5 Tiché spolecenstvi

Tato metoda zdroje financovani spocivé v zisku penéz, uréenych k podnikani, od jiné osoby.
Ta se nazyva tichy spolecnik. Vyhodou je, Ze jim muze byt kdokoliv. Lze tedy snadno prijit
k penézdm i v pripadech, kdy jsou ostatni zdroje tézko dostupné. Nevyhodou je, Ze tichy

spoleénik obvykle pozaduje vyssi vynosy, nez si GCtuji ostatni véritelé.
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1.6 Klicové analytické metody

V této kapitole jsou uvedeny zakladni analytické metody pouzité v praktické ¢asti. Jedna se
o nastroje strategického planovani a fizeni podniku. Cilem je posouzeni postaveni podniku

na soucasném trhu a odvozeni budoucich cild.

1.6.1 SLEPT

SLEPT slouzi jako analyza makro-okoli. Nazev analyzy je odvozen z prvnich pismen faktord,
na jejichz analyzu se zaméfuje. Podle Koraba (Korédb a kolektiv, str. 48, 2007) se jedna o tyto
faktory:

- socialni (napf. demografické ukazatele, trh prace, kulturni vliv v konkrétni situaci),

- legislativni (napf. hygienické predpisy, zakonik préce),

- ekonomické (napt. makroekonomické hospodérské ukazatele a predpoklady, statni pod-
pora),

- politické (nap¥. stabilita vlady, politické trendy a postoje k podnikani),

- technologické (napf. technologické trendy, ocekéavané inovace).

1.6.2 SWOT

Nejcastéji pouzivany nastroj analyzy podniku predstavuje SWOT analyza. Podle Koréba (Ko-
réb a kolektiv, str. 48, 2007) jde o obecny analyticky rémec a postup, ktery identifikuje a
posuzuje vyznamnost faktor( z pohledu silnych a slabych stranek zkoumaného objektu, tedy
v nasem pripadé samotného podnikatelského planu a budouciho podniku, a dale z pohledu
prileZitosti a hrozeb, kterym bude nas podnik vystaven. Silné a slabé stranky patfi mezi in-
terni faktory, nad kterymi mame kontrolu a které mizeme ovliviovat. Hrozby a pfilezZitosti

jsou externi vlivy, které samy o sobé neovlivnime, pouze na né miZeme reagovat.
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Obrézek 1: SWOT analyza

zdroj: vlastni zpracovani autora

1.6.3 Porterav model péti trznich sil

Metoda 5P, kterou definoval Michael Porter v roce 1979, slouzi pro analyzu mikro-okoli.
Porter identifikoval pét sil, které pdsobi na podnik a predstavuji mozné hrozby nebo pfile-
Zitosti. Podle Srpové (Srpovéa a kolektiv, str. 164, 2011) mohou tyto sily plsobit soubézné,
muze vsak také pusobit jen nékterd z nich. Intenzita a smér pdsobeni vyrazné ovliviiuje vy-

nosnost podnikatelské ¢innosti. Srpova (str. 164, 2011) definuje pét nasledujicich sil takto:
. 1) Riziko vstupu potencionélnich konkurentd — Jedna se o firmy, které doposud nejsou

soucasti konkurencniho prostredi, ale mohou do néj vstoupit. Riziko vstupu zalezi na vysce

vstupnich bariér. Pfekonani bariér zvysuje naklady.
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2) Rivalita mezi stavajicimi firmami — Za konkurenty lze povazovat firmy, které v daném od-
vétvi nabizi stejny nebo velmi podobny produkt. Mezi faktory ovlivriujici rivalitu mezi stava-
jicimi firmami patri napriklad struktura odvétvi nebo vyska vstupnich bariér. Nejcastéji byva

mezi stavajicimi firmami rivalita cenova.

3) Smluvni sila kupujicich — Zdrojem jejich sily maze byt monopolni sila na jejich strané,
mozZnost vybéru mezi firmami s nizkymi cenami, moznost nékupu od nékolika vyrobct na-

jednou a dals.

4) Smluvni sila dodavateld — Patii sem podminky, za kterych maji dodavatelé vetsi silu. Jedna
se napriklad o vysokou diferencovanost dodavateld, hrozbu vertikalni integrace dodavateld
nebo o podminku, Ze odvétvi, ve kterém podnikame, neni pro dodavatele existencné du-

lezité.

5) Hrozby substitucnich produktd — Jedna se o hrozbu existence substitutd k nasemu pro-

duktu. Tato posledni sila zpisobuje cenovou konkurenci.”
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2 Praktickd &ast

i (ycles

Firma: Solid Cycles

Zakladatel: Jakub Melichar

Autor planu: Jakub Melichar

Popis Cinnosti: Prodej, servis a pujc¢ovna cyklistickych kol a doplnkd
Misto podnikani: Konévova 37, Praha 3

Uc&el dokumentu: Pro interni a externi potieby zakladatele

Kontakt: www.solidcycles.cz

| 31



2.1 Shrnuti

Z vlastnich zkusenosti vim, Ze cyklistika v posledni dobé zaziva veliky technicky pokrok. Ten,
kdo sleduje posledni novinky ze svéta kol, vi, Ze se na trhu objevuji stéle novi vyrobci a ti
prinasi rizné nové standardy. Lepsi kola uz nabizeji nékolik druhd odpruzeni a materialy,
které tu pred par lety jesté nebyly. Ke slovu se dostava i elektfina, ktera zajistuje presné
ovlddani kola, nebo dokonce celkovy pohon. Jednoduse feceno, kola uz nejsou jen tim
jednoduchym dopravnim prostfedkem, kterym byvala. Nové technologie pfinési také nové
starosti. Cim draz$i kolo, tim naro&néjsi pravidelny servis.

Diky rGznym internetovym prodejcdm je relativné snadné si tato kola s inovativni technologii
opatfit. Mist, kde se vsak postaraji o presny servis a odbornou Udrzbu, moc neni. Z tohoto
dlvodu jsem se rozhodl pro vypracovani podnikatelského planu pro otevreni cykloservisu
na Praze 3.

Cely podnik bude kromé servisu nabizet také obchod s cyklistickym sortimentem a pdj-
govnu. Jeliko? 7iji na Zizkové, zaznamenal jsem zde v posledni dobé& vysoky narGst cyklist.
Ten nastal po otevieni nové cyklostezky vedouci po staré Zelezniéni trati z Krejcarku na
Hlavni nadrazi. Pravé v tésné blizkosti této cyklostezky minuly rok vyrostly nové obytné pro-
story. V téchto prostorach planuji otevrit svlij podnik.

Svoji podnikatelskou ¢innost vSak nehodldm omezit jen na Gzemi Prahy 3. Vérim, ze mé
sluzby oceni cyklisté z celé Prahy. Toho chci dosahnout hlavné kvalitou odvedené servisni
prace. Ta bude zarucena profesionélné vyskolenym personalem. Diky svym kontaktiim,
které jsem ziskal béhem nékolikaletého pusobeni v cyklistice, véfim, Ze to nebude problém.
Cilem tohoto podnikatelského plénu je celkové zhodnotit jeho Zivotaschopnost. Diléimi
Ukoly jsou analyzovéni konkurence, odhad prvotnich nékladd a stanoveni potfebného za-
kladatelského rozpoctu. Osobné se chystam do projektu vloZit vlastni kapital, vim vsak, ze

bude potreba i cizich zdroju.
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2.2 Popis podnikatelské pfilezitosti

Mdj podnikatelsky plan je otevieni nového cykloservisu na Praze 3. Bude se jednat o nové
vznikly podnik, zaméreny na cyklistiku. Soucasti bude maloobchod, ktery bude nabizet kom-
pletni sortiment urceny k cyklistice, ptjcovnu kol a servis. Pravé servis bude kli¢covou casti

podniku a bude na néj dban vysoky dohled.

2.2.1 Maloobchod

Obchod bude v prvé fadé nabizet nejnovéjsi modely kol horskych, silni¢nich a détskych kol
od zndmych a provérenych znacek. Nebudou viak ale chybét i rizné doplnky, ndhradni dily,
obleceni pro cyklistiku a sportovni vyziva. Sortiment obchodu bude nastaven, tak aby pokryl
celkové cenové rozmezi a uspokojil kazdého zakaznika. Soucasti této firmy bude i dokonale
vytvoreny internetovy obchod, coz uz je v této dobé samoziejmosti. Ale z vlastnich zkuse-
nosti vim, Ze vétsina prodejct mé s e-shopem problémy a nedokazi ho pIné synchronizovat

s vlastni nabidkou.

2.2.2 Servis

Pravé servis bude klicovou ¢asti podniku a bude na néj dban vysoky dozor. Z vlastnich zku-
Senosti vim, Ze se v Praze nachazi velké mnozstvi riznych cykloservist. Vétsina z nich vsak
zvlada jen zékladni operace a velké slozité dkony bud nedéld nebo odesila jinym firméam,
které se danym problémem zabyvaji. Mdm na mysli zejména servis odpruzeni a opravy po-
Skozenych ram(. Dodavatelé téchto produktl pofadaji pravidelné skoleni mechanikd, kde
po Uspésném splnéni vSech nélezitosti vydavaji cenné certifikaty, které zarucuji presné zna-
losti v dané problematice. Osobné mam v planu servis zaridit potrebnou technikou a zku-
Senym proskolenym personalem, tak aby zadny Ukol nebyl problém. Velké objednéavky na

servis budou pfijimany po objednéni a vypracovény do tfech pracovnich dnd. Vzhledem k
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pritomnosti cyklostezky se pocitd i s neohlasenymi zékazniky, a proto bude mozno drobné
opravy fesit na misté. Kazdy zékaznik také obdrzi specidlni servisni knizku, kde bude

popséna servisni historie jeho kola, prehled ménénych dild a doporuceni pro dalsi servis.

2.2.3 Pdjcéovna

Vzhledem ke strategické pozici v centru jsem se rozhodl vytvorit ve své firmé i pdjéovnu kol.
Ze zacatku budu mit v nabidce predevsim méstska kola uréenéa pro pohodlnou jizdu Prahou.
Ale do budoucna bych chtél pdjcovnu rozsifit i o specialni horska a silni¢ni kola. PUjcit si
kolo bude mozné na par hodin, ale i na nékolik dni. Vzhledem k tomu, Ze se v tésné blizkosti
nachazi oblibeny hotel a nékolik dalsich ubytovacich zafizeni, tak tuto moznost budou moci
ocenit hlavné turisté, ktefi si budou chtit vychutnat Prahu ze sedla svého kola. Diky nové
vybudované cyklostezce, nachazejici se v blizkosti firmy, to nebude zadny problém. V zim-
nich mésicich pak planuji ptjcovat silni¢ni kola Gcastnikadm cyklistickych z&jezdd do teplych

krajin.

2.2.4 Prostory

Cela firma bude sidlit v pronajatych prostorach, kde budou probihat véechny operace. Diky
strategickému mistu bude moznost do podniku vstoupit jak z frekventované hlavni ulice,
tak z cyklostezky. Pfed obchodem se nachazi nékolik parkovacich mist, kterd budou slouzit
jak pro zékazniky, tak pro osobni Gcely. A to predevsim zésobovani. Servis, ktery povazuji za
stézejni ¢ast celého projektu, bude sidlit v samostatném prostoru uvniti obchodu. Ale diky
velkému oknu nebude chybét kontakt se zékaznikem. Déle zde nebude chybét malé kance-
|&F a sklad. Prodejni prostory budou zafizeny podle nejnovéjsich trendd a bude zde kladen

dlraz na produkt. Néklady na energie a 4drzbu jsou soucasti mési¢niho ndjemného.
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2.2.5 Popis produkti

Celkové trzby jsou rozdéleny na trzby z prodeje novych produktl, na trzby z pajéovného a

na trzby ze servisu.

Trzby z prodeje zavisi na poctu prodanych produktd, u kterych je predem dodavatelem
stanovené prodejni cena. Marze u téchto produktl se lisi v zavislosti na mnozstvi odebra-
ného zboZi a na typu zbozi. Primérna marze se v tomto obchodnim odvétvi pohybuje kolem
35 %. To znamena, ze konecné cena je stanovena jako cena od dodavatele + DPH + marze.
Pod trzby z obchodu spadaji i trzby z internetové obchodu. Ten bude nabizet stejné ceny a

produkty jako kamenny obchod. Budou se zde vSak pravidelné objevovat rizné akce a slevy.

Trzby ze servist jsou ovlivnény hodinovou sazbou prace. Ta bude ¢init 550 K¢ véetné DPH.
Celkova cena za servis je tedy Cas prace potrebny k dokonceni oprav + cena néhradnich
dil, které byly k opravé pouZity. Servis bude také nabizet rizné zvyhodnéné servisni balicky
a zpoplatnéné uskladnéni kol. V zimni sezéné se pocitd s 20% slevou na praci. V nasledujici
tabulce je naznacena predbézina cena riznych servisnich Gkond. Ceny jsou orientaéné vy-

pocteny z hodinové sazby.

Tabulka 1: Cena servisnich dkond

Centrovani kola 200 K¢
Vypleteni + centrovani 400 K¢
Sefizeni fazeni 200 K¢
Sefizeni brzd 200 K¢&
Odvzdusnéni brzd 300 K¢
Vyména duse 80 K¢
Servis odpruzené vidlice 600 K¢
Myti 200 K¢

zdroj: vlastni zpracovani autora
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Trzby z pdj¢ovny budou ovlivnény podle poctu pujcenych kol. Vypljéni cena bude stano-
vena podle typu kola a doby zapujceni. Ve své pljéovné budu nabizet predevsim starsi
neprodana kola a rdzné kola urcena pro testovani. Také planuji pdjcovat nékolik méstskych
kol, ur¢enych predevsim pro turisty, a nékolik détskych kol. Pfed kazdym vypujcenim budu
zadat od lidi vratnou zalohu, kterad bude slouzit jako kompenzace v pfipadé poniceni kola.
V nésledujici tabulce je zndzornén cenik vypujcného. Ceny pujc¢ovného jsou zatim orien-
tacni. Ty stanovim az po nékupu kol do pljéovny. Cena se bude odvijet podle hodnoty kol

a také podle konkurence.

Tabulka 2: Cena pujcovného vcetné DPH

Typ kola Zéloha 4 hodiny 1 den 3 dny Tyden
MTB - full 10 000 K¢ X 700 K¢ 2 000 K¢ 4 000 K¢
MTB - HT 5000 K¢ X 500 K¢ 1300 K¢ 3000 K¢
silniéni 5000 K¢ X 600 K¢ 1500 K¢ 3500 K¢
méstské 2 000 K¢ 300 K¢ 500 K¢ 1250 K¢ 2 500 K¢
détské 2 000 K¢ 200 K¢ 300 K¢ 800 K¢ 2 000 K¢
helma 500 K¢ 50 K¢ 50 K¢ 150 K¢ 300 K¢

zdroj: vlastni zpracovani autora
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2.3 Cile firmy a vlastnikd

Otevreni firmy je napldnovano na zacatek roku 2018. Na zékladé kritérii pro volbu pravni
formy jsem se rozhod| podnikat jako osoba samostatné vydéleéné ¢inna. Jako fyzicka osoba
musim ohlasit Zivnost u Zivnostenského Gradu. Pro zaloZeni budu potfebovat obcansky pru-
kaz, vypis z trestného rejstiiku a doklad, ze neméam vaéi tzemnim finan¢nim organim statu
danové nedoplatky. Po splnéni vSech podminek a zaplaceni spravniho poplatku mi bude
vyhotoven do 15 dnu vypis ze Zivnostenského rejstriku.

Déle budu mit povinnost podat pfihlasku k registraci na dan z pfijm0. Také se mé bude
tykat odvodové povinnost za sebe i zaméstnance na zdravotni a sociélni pojisténi a dan
z pridané hodnoty. K ni se pfihlasim hned ze zacatku podnikani, jelikoz ocekédvam obrat
vyssi nez jeden milion K¢.

Pfedem vyhlidnuté prostory, které mam v planu pouZzit pro svoje podnikéni, se nachéaziv no-
vostavbé a jejich dokonceni je planovéno na konec roku 2017. Oteviraci doba bude od 11:00
do 19:30 ve véedni dny a v sobotu od 10:00 do 13:00. Zaméstnanci budou mit pravidelnou

pracovni dobu 40 hodin tydné. V sobotu budu pracovat jen j4, jako prodejce v obchodé.

2.3.1 Planovani zaméstnancu

MUj podnikatelsky zamér Siroce zavisi na dobfe zvolenych zaméstnancich. Jen dobre a kva-
litné proskoleny personal zajisti mé firmé kladné vysledky. Ze zacatku budu celkové dlou-
hodobé zaméstnavat 2 zaméstnance. V hlavni sezéné pak poditdm s doplnénim pracovnikd

o dalsiho mechanika a pfipadné pomocnika z fad brigddnikd podle potreby.

Pro servis je potfeba jednoho az tfi zaméstnancu. Tato potreba zavisi na sezéné a zdjmu
zakaznikl o mé sluzby. Naplini jejich prace jsou opravy a Udrzba kol po cely rok. V hlavni
sezdné se jednd o rychlé bézné opravy. V zimé pak predevsim o udrzbu, stavbu novych kol

a specialni zakazkové ukoly. Kvalita odvedené servisni prace zavisi na schopnostech mecha-
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nika. Ze zacatku je tedy dllezité prijmout zaméstnance, ktery uz mé néjaké zkusenosti. Cyk-
listiku by nemél brat jen jako préaci, ale také jako své hobby. Zlepsovani jeho znalosti Ize
docilit pravidelnym skolenim, pofddanym dodavateli. Mechanik by také mél zvlddat vypo-
moci s prodejem. V hlavni sezéné pak pocitdm s doplnénim servist o jednoho az dva bri-

gadniky.

Na prodejné bude potfeba jeden staly zaméstnanec, ktery bude mit celkovy prehled o ce-
|ém obchodu. Jeho hlavni praci bude poradenstvi pfi prodeji zbozi, prodej zbozi, prebirani
kol pro servis, vydej kol po servisu, pajéovani kol, inventura, vyfizovani objednavek pres
internet, doplhovani zbozi, udrzovat prehled a porddek v obchodé a také by mél byt

schopny vypomoci s lehéim servisem kol.

Ja, jako majitel firmy, budu pdsobit v pozici vedouciho firmy. Mym Gkolem bude dohled a
kontrola nad celou firmou, odborné vedeni zaméstnancl na zékladé zkusenosti, objednavky
zbozi, dovoz zbozi ze skladl, vyplata mezd, Gcetnictvi, marketing a také se budu starat o

internetovy obchod. V sobotu pak budu vykonévat praci prodejce.

\EINTE

Mechanik Mechanik Prodavac

Brigadnik na
hlavni sezénu

Obréazek 2: Organizacni struktura

zdroj: vlastni zpracovani autora
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2.3.2 Cile firmy

Zakladnim cilem podniku je vytvareni zisku. Cilem firmy Solid Cycles je se stat do 3 let zis-
kovou. Dil¢im cilem je stat se do 3 let v podvédomi lidi nejlepsim servisem v Praze, odkud

budou zdkaznici vzdy spokojené odchéazet a radi se vracet.

2.3.3 Mise

Pomoci kvalitnich produktl, presného servisu a ¢asové spolehlivosti uspokojit kazdého z&-

kaznika, ktery do Solid Cycles zavita.

2.3.4 Vize

Béhem prvniho roku se Solid Cycles stane jednickou mezi obchody s cyklistickym sortimen-
tem na Praze 3. Do 3 let bude mezi lidmi zndm jako nejlepsi servis pro kola v Praze. Do 5 let

bude v Praze oteviena druhé pobocka Solid Cycles.

2.3.5 Strategie

Pomoci kvalitnich produktd od spolehlivych dodavatelld bude uspokojeno kazdé zékazni-
kovo prani. Na prodejné bude plsobit ¢lovék, ktery mé vysoky prehled v kazdém odvétvi
cyklistiky a dokaze poradit kazdému zékaznikovi. Diky kvalitné proskolenym mechanikiim
nebude zadny servisni problém prekédzkou. Mechanici se budou pravidelné ztcastriovat
skolent, kterd budou porddéana dodavateli. Tato skoleni zaruc¢i mechanikiim pfesnou znalost
novych produktd, které cyklisticky svét nabidne, a védomosti, které vyuziji pfi servisu téchto

produktd.
Cil vyjadreny pomoci metody SMART

Do konce roku 2021 bude diky siroké nabidce produktd, kvalitnimu servisu a dobre cile-

nému marketingu obrat firmy 5 miliénd K¢.
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2.4 Potencionalni trhy

Firma Solid Cycles se bude nachéazet v Praze, konkrétné& na Zizkové. | ptes to, 7e je Zizkov
relativné v centru mésta, nachézi se zde nékolik parkl a nové vybudovana cyklostezka. Pravé
v blizkosti cyklostezky planuji svoji firmu zalozit. Cyklostezka méfi 4 km a vede z Krejcérku
na Hlavni nadrazi, kde je moznost nastoupit na vlak nebo déle pokracovat v jizdé po jedné
2430 km cyklotras v Praze. Mésto Praha kazdoroc¢né pfispiva c¢astkou nékolika miliénd korun
na Udrzbu a rdst téchto cyklistickych tras. Také se snazi o celkové zlepseni cyklistickych pod-
minek v dopravé. Jedna se napriklad o tvorbu jizdnich pruht pro kola a stavbu premosténi
pres rusné dopravni tahy. Diky témto vylepSenim zaznamenavéa Praha kazdoroéné narlst
cyklistd. Na Zizkové zije 60 000 obyvatel. Podle poslednich prazkumd agentury GfK (Cyklis-
tickéd doprava v Praze, 2012) je v Praze az 200 000 pravidelnych cyklistd. Z toho usuzuji, ze
pocet potencionalnich zakaznikl z okoli Zizkova, ktefi budou ze zacatku primarné navsté-
vovat mUj obchod je okolo 5 000 lidi.

Z vlastnich zkuSenosti vim, Ze v cyklistickém odvétvi existuje nékolik skupin zékaznikd, ktefi
maji odlisné potreby. Celkovd podoba zékaznika se odviji od jeho nadseni pro dany sport
az po jeho finanéni moznosti. Zadkladni horskéa kola zacinaji na 15 000 K¢ a kondéi daleko za
stotisicovou hranici. Cena kola se odviji od kvality rdmu a na ném navésenych komponentd.
Stejna matematika funguje i v pripadé cyklistickych doplnku.

Zé&kladni déleni téchto zakaznikd je podle vybraného odvétvi cyklistiky. Cyklistickd kola se
déli na horska, silnicni, trekova a détska. Od toho se odviji také cyklistické doplriky a oble-
¢eni na kolo. Horské a silni¢ni kola se pak dale déli na nékolik dalsich kategorii, které se
odviji od zaméreni, na které je kolo konstruovédno. Mezi nejprodévanéjsi typy kol patfi kola
horské a trekova. Kromé téchto zékladnich modeld hodldam svdj podnik zaméfit také na
ostatni kategorie cyklistickych kol. V posledni dobé roste v Ceské republice oblibenost hor-
skych kol kategorie enduro a all-mountain. To je dano popularitou vystavby oblibenych
bike-center po celé CR. Mezi nejzndméjsi centra patfi Rychlebské stezky a Singltrek pod
Smrkem. Ale i hlavni mésto nabidne svym obyvatelim mnoho zdbavy v tomto odvétvi. Ob-
libeni jsou naptiklad traily kolem To&né nebo stezky v Sareckém tdoli. Dalsi novou kategorii
kol jsou elektrokola. Jedna se o kola, které jsou pohanéna elektrickym motorem. Svoje z&-

kazniky si tato kola najdou mezi starsimi nebo rekreaénimi cyklisty.
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Co se tyce novych produktl, méa v dnesni dobé vétsina vyrobcl nastavenou svoji vyrobko-
vou fadu tak, aby pokryla potfeby vech zékaznikd. A to jak z finan¢ni stranky, tak co se tyce
nikd, ktefi neberou kolo jenom jako dopravni prostfedek, ale vidi v ném i néco vice. J3,

z pozice majitele firmy, se osobné budu snazit vyhovét kazdému zékaznikovi.

2.4.1 Okoli firmy

Pro analyzu soucasného okoli podniku jsem pouzil dvé analyzy. Zaméril jsem se jak na
makro-okoli firmy, tak na mikro-okoli. V prvnim pripadé byla pouzita SLEPT analyza, ve dru-

hém jsem pak pouzil Porterdv model péti sil.

2.4.1.1 SLEPT analyza

V této analyze jsem se snazil zachytit vSechny vlivy, které budou pusobit na firmu Solid
Cycles od prvniho dne otevreni. Bral jsem v potaz hlavné faktory, které mohou né&jakym

zpusobem ovlivnit celkovy Uspéch, ¢i nedspéch firmy, a to z lokalniho hlediska.

socialni—V posledni dobé je trendem zdravy Zivotni styl. Mnoho lidi vyhledavéa néjaké spor-
tovni vyZiti. To by mélo mit kladny vliv na mUj sportovné zalozeny podnik.

legislativni — Z tohoto sméru ocekavam vliv predevsim na hygienické predpisy a zékony ty-
kajici se prace.

ekonomické — Po ekonomické krizi, kterd nas zaséhla v minulych letech, se i ¢eska ekono-
mika dostala na vzestup. Tento rast Ize ocekavat i v dalSich letech.

politické — V soucasné dobé neni potfeba mit strach ze stability podnikatelského prostred.
technologické -V cyklistickém odvétvi Ize ocekévat stéle nové trendy a inovace. Cely sport
jde dopredu a porad vznikaji nové a lepsi produkty. V posledni dobé vstupuji na trh elek-

tricka kola, ktera lidem usnadnuji pohyb. To by mohlo prildkat nové zékazniky.
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2.4.1.2  Porter(iv model péti trznich sil

V této analyze jsem se snazil zachytit pét faktord, které pdsobi na podnik a mohou na né;

mit znaény vliv. Tyto faktory mohou pisobit samostatné, nebo spole¢né.

1) Riziko vstupu potencionéalnich konkurentl — Jedna se o firmy, které doposud nejsou sou-

¢asti konkurencniho prostredi, ale mohou do néj vstoupit.

2) Rivalita mezi stavajicimi firmami — Za konkurenty lze povazovat firmy, které v daném od-
vétvi nabizi stejny nebo velmi podobny produkt. O konkurenéni schopnosti podniku bude
v mém pripadé rozhodovat kvalita nabizeného produktu a sluzeb. O rozhodnuti zékaznika
pro dany produkt bude rozhodovat sympatie k dané znacce, pomér cena/kvalita a vlastni
zkusenost. Proto musim spravné zvolit dodavatele a jejich produkt, ktery budu nabizet. Ana-

lyzou konkurence se podrobnéji zabyvam v dalsi kapitole.

3) Smluvni sila kupujicich — Mymi zékazniky budou jak stavajici, tak novi cyklisté. Zdrojem
jejich sily mze byt moznost ndkupu od nékolika riznych spolecnosti, které plsobi na da-
ném trhu. Mym Ukolem je tyto lidi presvédcit, aby vyuzili nasich sluzeb. Toho Ize dosdhnout

pomoci marketingovych néstroji a vysokou kvalitou nabizenych sluzeb.

4) Smluvni sila dodavatell — Vice nez polovina o¢ekavanych trzeb bude pochéazet z maloob-
chodu. Ten bude zavisly na dobrém vztahu s dodavateli. Tento vztah bude ovliviiovat pre-
devs$im dobu dodéni a velikost marze. Hrozi také, Ze néktefi klicovi dodavatelé nebudou

mit zdjem dodavat do nasi firmy jejich produkt.

5) Hrozby substitu¢nich produktl — V tomto odvétvi se nachazi desitky riznych vyrobcl.
Zakaznikav vybér je ovlivnén predevsim vztahem k znacce, kvalitou a cenou. Je tedy dost
dilezité brét zbozi jen od kvalitnich vyrobcl a drzet svoje sluzby na vysoké urovni. Déle
musim také brat na védomi hrozby plynouci ze substitu¢nich sportd, jako je napriklad béh

nebo jizda na kolec¢kovych bruslich.
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2.5 Analyza konkurence

V této kapitole se zaméruji na rozbor soucasné konkurence pusobici v blizkosti mého bu-
douciho podniku. Jelikoz na Zizkové %iji, tak tyto firmy moc dobfe zndm a miniméalné jednou
jsem vyuzil jejich sluzeb. U kazdé firmy jsem se snazil zachytit jeji silné a slabé stranky a

porovnat jejich nabidku a sluzby s firmou Solid Cycles. Na konci kapitoly jsem umistil dvé

produktové tabulky a mapu, zachycujici rozlozeni konkurenénich podnikd na Zizkové.

a) Dookie

Tento podnik se nachézi na Zizkové v ulici Seifertova. V jeho nabidce nalezneme predevsim
kola BMX a MTB kola uréend pro freestyle. Podnik dominuje velkym vybérem néhradnich
dilG, rdznych chrénicl a oblecenim na kolo. Firma vSechny tyto produkty také nabizi ve svém
e-shopu. Déle zde nalezneme servis, ktery se specializuje na vySe uvedena kola, ale s pre-
hledem zvladne i jednodussi tkony na béznych kolech. Osobné tento podnik nepovazuji za
velikého konkurenta, jelikoz mé odlisné zékazniky, néz podnik Solid Cycles. Zékaznici firmy
Dookie jsou mladsi cyklisté vyhledavajici extrémni odvétvi cyklistiky. Zaméreni tohoto pod-
niku je tedy spiSe na kola BMX, proto zde najdeme minimalni vybér klasickych kol.

Mezi silné stranky této firmy tedy patfi Siroky sortiment mnoha produktd a znadek a kvalitné
vypracovany e-shop. Mezi slabsi stranky pak fadim jednodussi servis, uréeny spise pro kola

BMX a minimalni vybér klasickych kol.

b) Mojekolo

Jedna se o velkou spoleénost provozujici celkem $est pobocek po celé Ceské republice.
Jedna z nich se také nachazi v ulici Seifertova v blizkosti Dookie. Hlavnim sortimentem této
spolecnosti jsou kola znacky Ghost a Lapierre, které jsou nabizena v nové zrekonstruované
prodejné. Déle zde najdeme také pfislusenstvi mnoha znacek. Cela tato spolecnost domi-
nuje silnym a prehlednym e-shopem. Osobné tuto spolecnost povazuji za nejsilnéjsiho kon-
kurenta ze strany prodeje novych produktd. Kvalitu servisu nemohu posoudit, jelikoz s nim

nemam zku$enost. Za silné stranky této firmy povazuji kvalitni e-shop a prehledné zafizenou
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prodejnu nabizejici Sirokou skélu produktl. Mezi slabsi stranky spadaji produkty spise méné

zndmych znacek.

c) Bikeranch

Tato spolecnost provozuje v Praze celkem 3 provozovny a jednu z nich také na Zizkové na

Krejcarku. Spolecnost vznikla v roce 1991 a mé pestrou historii. Bikeranch nabizi predevsim

kola Giant a Kellys, pestrou nabidku cyklistickych doplrikd a vlastni zavodni tym. Z vlastnich

zkusenosti vim, ze tato provozovna nabizi velmi kvalitni servis. V nabidce ma tfi zékladni

servisni balicky a hodinové sazba préace je 580,- K& Mechanici jsou zde zkuseni a vzdy mi

vysli vstiic. Osobné tento podnik povaZzuji za nejsilnéjsiho konkurenta ze strany servisnich

sluzeb. Mezi dalsi silné stranky fadim nabizeny sortiment oblibenych produktd a vlastni par-

kovisté. Naopak mezi slabymi strankami nalezneme absenci e-shopu. Firma sice vlastni in-

ternetové stranky, zde ale nalezneme pouze katalog nabizenych kol.

Tabulka 3: Typy kol, které dané spolecnosti nabizeji

Typ kola Solid Cycles Dookie Mojekolo Bikeranch
MTB - XC X X X
MTB - Trail X X X
MTB - DH X X
Silnicni X X X
Méstské X
BMX X
Détské X X X

zdroj: vlastni zpracovani autora
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Tabulka 4: Sluzby, které dané spolecnosti nabizi

Typ sluzby Solid Cycles Dookie Mojekolo Bikeranch
Cenaza 1 h prace 550 K¢ 399 K¢ 499 K¢ 580 K¢
Opravy poskozenych réam X X
Odborny servis odpruzeni X
Pujcovna X
E-shop X X X
Vlastni parkovisté X

zdroj: vlastni zpracovani autora

a) Dookie
b) Mojekolo
c) Bikeranch
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2.6 Marketingovéa a obchodni strategie

Vzhledem k Siroké nabidce rdznych podnikd, které se specializuji na cyklistiku v Praze, po-
vazuji dobfte cileny marketing za klicovy néstroj mého Uspéchu. Rad bych v této kapitole
predstavil zdkladni marketingové néstroje a marketingovy mix firmy Solid Cycles.
Zékladnim pilitem celé marketingové kampané budou kvalitni produkty, nesouci ovérené
a mezi lidmi oblibené znacky. Mym Ukolem bude spojit tyto produkty s vlastnim marketin-
gem, tak aby prildkaly co nejvice zdkaznikd. Toho Ize docilit pomoci propracované online
reklamy.

Osobné planuji vytvoreni kvalitnich internetovych stranek, které kromé zakladnich informaci
budou slouzit také jako e-shop. Dalsim zasadnim propagacnim a komunikacnim néastrojem
bude Facebook a Instagram. Zde si planuji pomoci osobnich prispévkd a placené reklamy
vybudovat pocetnou zakladnu fanouskd Solid Cycles. Facebook, také diky recenzim bude
slouzit jako zpétné vazba od zadkaznikd. Déle je v planu reklama umisténa podél cyklostezky
na tomu uréenych reklamnich plochach. Pdj¢ovnu se chystdm propagovat v zminénich uby-
tovacich zafizenich formou plakéatt a letdkd. Prvni zékazniky se budu snazit oslovit pomoci
reklamnich bannerd umisténych kolem cyklostezky a pomoci reklamy v radniénich novinach
Prahy 3. Ty kazdy mésic vydava Praha 3 v nakladu 65 000 vytiskd distribuovanych zdarma na
vSechna dorucovaci mista Prahy 3. Cena inzerce se odviji od velikosti inzerované plochy a
pohybuje se od 1400 K& do 90 000 K¢. V blizkosti obchodu se také nachazi reklamni billbo-
ard. Cena jeho pronajmu na mésic je 4000 K¢ véetné DPH. Vyroba reklamni plochy se odviji
od rozmérl vysledného tisku. Vyroba jednoho billboardu danych rozmérd tak vychazi do
1000 K¢ véetné DPH. Reklama v prazském radiu Spin vychézi na 600 K¢ bez DPH za jeden
spot. Vyroba hlasové reklamy pak vyjde na 4000 K¢ bez DPH. V nésledujici tabulce jsou
shrnuty typy reklamy, které pripadaji v Gvahu pro firmu Solid Cycles a je zde také naznacena
predbézna cena.

Dalsim dulezitym aspektem je celkova image obchodu. Ta mlze vyrazné ovlivnit zékazni-
kovo rozhodovani, a proto pomoci rlznych prostiedkd hodlam sjednotit vzhled a zafizeni

obchodu tak, aby odpovidalo kvalité nabizenych sluzeb. Do budoucna déle planuji také
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sponzoring vybranych cyklistickych zavodu, cyklistickych klubl a podporu nadéjnych ces-

kych jezdcd.

Tabulka 5: Cena reklamy

Typ reklamy Cena v¢etné DPH
Reklama v radni¢nich novinéch od 1400 K¢
Billboard (vyroba + pronajem plochy/mésic) 5000 K¢
Reklama na Facebooku od 100 K¢
Reklama v radiu Spin (30 s) od 4 600 K¢

zdroj: vlastni prace autora

Typografické logo spoleénosti bude slouzit primarné k identifikaci firmy. Vzhledem ke své
jednoduchosti lze logo pouzit jak v online, tak i v offline prostredi. Logo bude stejné jako

nézev firmy zaregistrovan, jako ochranné znamka.

ol (yeles

Obrazek 4: Logo firmy Solid Cycles ve dvou barevnych provedenich

zdroj: vlastni prace autora
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2.6.1 Marketingovy mix 4P
Produkt

Firma Solid Cycles bude nabizet produkty od svétové znamych vyrobcl kol a cyklistickych
doplnkd. Mezi cyklistické doplnky patfi néhradni dily na kolo, rdzné doplnky ke kolu, cyklis-
tické obleceni a sportovni vyziva. Hlavni vlastnosti téchto produktl bude kvalita, kterd si
jisté najde své zakazniky. Zivotni cyklus téchto produktli se odviji od miry zachazeni. Déle

zde nalezneme dvé sluzby, a to servis jizdnich kol a ptjcovnu jizdnich kol.

Cena

Maloobchodni cena nabizenych produktl je predem déna dodavatelem nebo vyrobcem.
Vychazi ze vztahu: maloobchodni cena = velkoobchodni cena + marze. Cena nabizenych
servisnich sluzeb vychéazi z predem stanovené hodinové sazby, a to 550 K& s DPH. Tato cena
je nastavena tak, aby pokryla néklady, ale zéroven byla konkurenceschopna. Cena za sluzby
pljcéovny se odviji od typu pljceného kola a Casu, na ktery je kolo zapdjceno. Tim se zaby-

vam ve druhé kapitole praktické ¢asti.

Distribuce

Distribuce produktl od vyrobce bude probihat pomoci ceskych distributord. Od nich bu-
dou produkty nakoupeny a déle prodavény v mém obchodé. Produkty budou prepravovany
ze skladu dodavatele do mého obchodu pomoci prepravnich sluzeb PPL. K zdkaznikovi se
produkt dostane pomoci pfimého kontaktu na prodejné nebo pomoci internetového ob-

chodu a s nim spojenymi externimi zasilkovymi sluzbami.

Propagace

Komunikace se zakaznikem se déli na osobni a neosobni. Osobni kontakt se zakaznikem
bude probihat pfimo v obchodé a bude zélezet na prodejci, jak dokéaze zékaznika ovlivnit.
Osloveni prvnich zédkaznikd bude pomoci reklamy v radni¢nich novinach a pomoci billbo-

ardu. Hlavnim propagaénim a komunikacnim nastrojem budou sociélni sité, které budou
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zadkazniky odkazovat na internetové stranky, kde bude umistén kompletni sortiment nabize-
nych produktl. Na vybér bude bud'pfimy nakup, anebo mozna rezervace produktu na pro-
dejné. Co se tyce propagace sluzeb, ty budou téz propagovéany na internetu. K jejich pro-
pagaci bude slouzit zpétna vazba od zékaznika, kterou bude recenze na Facebooku a jinych
portélech, k tomu uréenych. Pdjéovnu kol chystdm propagovat pomoci letédkl v hotelech a

ubytovacich zafizenich, kterych se v okoli firmy nachéazi dostatek.
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2.7 Financni plan

Tato kapitola ma za Ukol prevést predchozi kapitoly do ciselné podoby. Nalezneme zde
zakladatelsky rozpocet, kalkulaci prvotnich jednorazovych nakladd, kalkulaci pravidelnych
mésiénich nakladl a odhadnuté penézni toky za prvni rok podnikani.

Osobni vklad do podnikéani jsem vycislil na 500 000 K¢. Déle budu zadat banku o podnika-
telsky avér ve vysi 1 000 000 K¢ s dobou splatnosti do 5 let. Z nabizenych moznosti nejlépe
vychézi Ceska spofitelna. Ta nabizi podnikatelsky Gvér pro zacinajici podnikatele az do vyse
5 000 000 K¢. Urok se vaze na dobu fixace a pohybuje se okolo 11,5 % p. a. Podle jejich
Urokové kalkulacky mi pdjci 1 000 000 K& na 5 let za 22 000 K& mésicné. Celkové splacena
Castka bude 1 320 000 K¢&. Z téchto finanénich zdroji budou hrazeny prvotni vydaje.

Ceny prvotnich vydaji odhaduji je na zdkladé vlastnich zkusenosti a mohou se ve vysledku
lisit. Spadaji sem jednoréazové néklady na zaloZeni zivnosti, néklady na ochranou znamku a
néklady na hmotny a nehmotny majetek. Vybaveni firmy jsem rozdélil na vybaveni prodejny,
servisu a pujcovny. Vybaveni prodejny zahrnuje také potizeni kasy a bankovniho terminalu,
ktery bude slouzit pro platbu kartou. Vybaveni pdjcovny zahrnuje ndkup 5 méstskych kol a
2 silni¢nich kol do pujcovny. Prvotni nékup zbozi odhaduji ¢astkou 700 000 K¢. Vydaje na
marketingovou kampan odhaduji na 50 000 KE. Podrobnéji je marketingova strategie
popséna v Sesté kapitole. Tvorba internetovych stranek a internetového obchodu vychazi

na 50 000 K¢&. VSechny uvedené ceny jsou bez DPH.

Tabulka é: Prvotni vydaje

Vydaj [K¢]
Zalozeni Zivnosti 4000
Ochranné zndmka na 5 let 10 000
Vybaveni prodejny 150 000
Vybaveni servisu 100 000
Vybaveni pljc¢ovny 100 000
Nakup zbozi 700 000
Marketingové kampan 50 000
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Internetové stranky

50 000

Celkem

1164 000

zdroj: vlastni zpracovani autora

Prvotni vydaje odhaduji na 1 164 000 K¢. Po odecteni této castky zbyde na bankovnim Gctu

336 000 K¢&. Tyto penize budou slouzit k uhrazeni vydaji v prvnich mésicich podnikani a také

jako rezerva na neocekévané vydaje. Jako Zivnostnik vedu darovou evidenci, tudiz eviduji

jen pfijmy a vydaje a také majetek a zavazky. Primérnou denni trzbu za cely podnik odhaduiji

na 15 000 K¢ bez DPH.

Pravidelné mésicni vydaje jsem rozepsal do nasledujici tabulky. Ta obsahuje jak mzdové,

tak ostatni reZijni vydaje. Pravidelné doplnéni zboZi za mésic odhaduji ¢astkou 100 000 K¢.

Tato castka je zavislad na typu a mnozstvi objednaného zbozi a ve vysledku se muze lisit.

Splatku Uvéru jsem rozdélil pro vétsi prehlednost na dmor a Urok. Ocekavané pravidelné

mésic¢ni vydaje vychéazi na 274 567 K. Pro stanoveni cash flow jsem pravidelné mésiéni vy-

daje zaokrouhlil na 275 000 K¢.

Tabulka 7: Pravidelné mésicni vydaje

Mé&si&ni vydaje [K<]
Mzda + zdrav. a soc. poj. — mechanik 1 32 300
Mzda + zdrav. a soc. poj. — mechanik 2 32 300
Mzda + zdrav. a soc. poj. — prodavac 35000
Zaloha na zdravotni pojisténi OSVC 1906
Zaloha na socialni pojisténi OSVC 2061
Nékup zbozi (bez DPH) 100 000
Néjemné 40 000
Energie (bez DPH) 5000
Internet + telefon (bez DPH) 1000
Pojisténi 2 000
Splatka Gvéru 16 667
Splatka droku z Gvéru 5333
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Kancelarské potreby (bez DPH) 500

Uklidové potieby (bez DPH) 500

Celkem 274 567

zdroj: vlastni zpracovani autora

V nésledujici tabulce jsou rozepsany mésicni pfijmy a vydaje za prvni rok podnikani. Prijmy
z prodeje, servisu a pujcovny jsem stanovil v pomeéru 60 %, 35 % a 5 %. Toto rozdéleni je
pouze orientaéni a béhem roku se pomér procent mdze ménit. V prvnich mésicich podni-
kani pocitdm jen s jednim mechanikem. Od dubna pfijmu dalsiho mechanika a v nejvice
vytizenych mésicich, to je Cervenec az fijen, se pak podité i s brigddnikem na polovi¢ni Gva-

zek. Jeho mzda bude 9 600 K¢.

Servisni hodinova sazba je 455 K¢ bez DPH. V plném nasazeni je servis schopen fakturovat
maximalné 9 100 K¢ za den. (Cista sazba za préci bez ceny nédhradnich dild) Z vlastnich zku-
Senosti vim, Ze je nereélné, aby mechanik odpracoval a vyuctoval 8 hodin prace za den.
Také je dulezité pocitat s tim, Ze zaméstnanci maji ze zékona narok na 4 tydny dovolené, a
proto si zde nechavam rezervy. Primérnou denni trzbu za rok odhaduji redlné na 15 000 K¢

bez DPH. V tabulce 8 a 9 je naznaden ocekavany vyvoj pfijmd béhem sezdny.

Tabulka 8: Cash flow 1-6 mésic (ceny jsou v K¢ a bez DPH)

meésic 1 2 3 4 5 6
Prodejna | 40000 60000 | 120000 | 180000 | 180000 | 240000
Servis 35000 35000 70000 | 105000 | 105000 | 140000
Pljéovna 5000 5000 10 000 15 000 15 000 20 000
Prijem 100000 | 100000 | 200000 | 300000 | 300000 | 400000
Vydej 242700 | 242700 | 242700 | 275000 | 275000 | 275000
Cashflow | 145700 | -142700 | -42700 | 25000 25000 | 125000

zdroj: vlastni zpracovani autora
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Tabulka 9: Cash flow 7-12 mésic (ceny jsou v K¢ a bez DPH)

mésic 7 8 9 10 11 12
Prodejna | 300000 | 300000 | 180000 | 180000 | 180000 | 180000
Servis 175000 | 175000 | 105000 | 105000 | 105000 | 105000
Pdjcovna | 55 000 25 000 15000 15000 15000 15000
Prilem | 500000 | 500000 | 300000 | 300000 | 300000 | 300000
Vydej 284 600 284 600 284 600 284 600 275 000 275 000
Cashflow | 515400 | 215400 | 15400 | 15400 | 25000 | 25000
zdroj: vlastni zpracovani autora
Tabulka 10: Prijmy a vydaje za prvni rok podnikani
Celkem prijem — prodejna 2 160 000 K¢
Celkem prijem — servis 1260 000 K¢
Celkem prijem — plj¢ovna 180 000 K¢
Celkem vydaje — mzdy 1184 304 K¢
Celkem vydaje — nékup zbozi 1200 000 K¢
Celkem vydaje — ostatni 657 196 K¢
Celkem vydaje — dmor Gvéru 200 000 K¢
Celkem prijem 3 600 000 K¢
Celkem vydaje 3241 500 K¢
Rozdil 358 500 K&
zdroj: vlastni zpracovani autora
Tabulka 11: Celkové Cash flow za prvni rok
Prvotni Za 12 mésicl pod. ¢innosti
Prijmy 1 500 000 K¢ 3 600 000 K¢
Vydaje 1164 000 K¢ 3241 500 K¢
Celkem Cash flow za 1. rok 694 500 K¢

zdroj: vlastni zpracovani autora
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Rozdil mezi pfijmy a vydaji za prvni rok vychézi na 358 500 K&. Pi takto stanoveném vyvoji
prijmu by se stal podnik pozitivnim jiz v ¢tvrtém mésici prvniho roku. Vysledna hodnota zu-
stane kladné, pokud denni prdmérné trzby neklesnou pod 13 505 K¢ (Bod zvratu). Celkové
béhem roku nakoupim zbozi v hodnoté 2 565 000 K¢. Takto stanoveny pfijem z prodeje
zbozi za prvni rok vychazi na 2 160 000 K¢. Do dalsiho roku bych mél mit na skladé zbozi
v hodnoté 405 000 K¢.

Celkovy pfijem za servis je 1 260 000 K¢&. Maximalni pocet vyfakturovanych hodin za rok
muze byt pfi daném poctu pracovnikd 3 680. Pocitdm s 25 % rezervou.

Pfijem penéz bude probihat v hotovosti a pres platebni terminél. V pfipadé platby za zbozi
kartou si budu od zakaznika Gctovat poplatek 2 %. Denni trzbu budu pravidelné ukladat na
bankovni icet. Na bankovni icet budou také v pravidelnych intervalech chodit utrzené pe-

nize z karetnich operaci.
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2.8 Rizika projektu

V této kapitole se snazim ukazat mozna rizika, kterym Solid Cycles bude muset celit. Je
dilezité tato rizika analyzovat a dopredu si pfipravit opatreni, které tato rizika eliminuje.
Neni mozné zachytiti dopredu vSechna rizika, kterd podnik mohou ohrozit, proto jsem vy-
bral jen nékolik prikladl. Ve druhé casti kapitoly jsem se pomoci SWOT analyzy snazil ukéa-
zat, Ze znédm silné a slabé stranky Solid Cycles, ale také pfilezitosti a hrozby, kterym bude
muj podnik Celit. Tuto analyzu jsem se snaZil podrobnéji rozebrat v teoretické ¢asti mé ba-

kalarské prace.

Tabulka 12: Analyza rizik

Riziko Strategie

Lidé nebudou mit zadjem o mé produkty Zkusit zlevnit nebo zvazit jiné dodavatele

Vznik jiné prodejny s podobnymi sluzbami

Sledovat peclivé jejich strategii a byt o krok

pred nimi

Neochota lidi zaplatit pozadovanou cenu

za mé sluzby

Zkusit zlevnit mé sluzby, zaméfit promo na

akeni balicky

Malé trzby v zimnich mésicich

Zvézit moznost o rozsireni produktd pro

zimni sporty, zimni slevové akce

Vydaje prevysujici prijmy

Snizit pocet zaméstnancd nebo zvysit ceny

Jina rizika (pozér, zlodé))

Pojisténi

zdroj: vlastni zpracovani autora

2.8.1 SWOT analyza

Mezi silné stranky firmy Solid Cycles patfi kvalitni nabizené produkty a strategické misto u
cyklostezky. Naopak za slabé stranky povazuji predevsim malou zkusenost s podnikénim a
nedostatek financi. Pfilezitost vidim v rozsifeni sortimentu o dalsi produkty, uréené i pro jiné

sporty. Nejvétsi hrozba pro firmu je vysoké konkurence v daném odvétvi.
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Obrézek 5: SWOT analyza Solid Cycles

-
eProdukty *Mald zkusenost
eServis s podnikanim
eMisto u eFinance

cyklostezky

Prilezitosti

eRozsireni

sortimentu eKonkurence
eDalsi prodejna v eHygiena
Praze

-

zdroj: vlastni zpracovani autora
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Zaver

Cilem mé bakalérské prace bylo zpracovani redlného podnikatelského planu pro zalozeni a
nasledny provoz cykloservisu. V teoretické ¢asti jsem se snazil definovat zakladni podnika-
telské pojmy a s pomoci c¢eské a zahraniéni literatury vysvétlit problematiku, spojenou se
sestavenim podnikatelského planu. Prakticka ¢ast je rozdélena do osmi kapitol a jsou zde
rozepsany vsechny dulezité body, které by mél podnikatelsky plan obsahovat. Celd prace
vychézi z konkrétnich Cisel, které jsem stanovil na zékladé reélnych zdroji a vlastnich zkuse-
nosti, jez jsem nabyl béhem mé praxe v cykloservisu. V. mé bakalérské préci jsem se snazil
popsat a ukazat vsechny dulezité faktory, které povazuji za klicové, pfi zakladani a provozu
cykloservisu. Kromé popisu zékaznikl a konkurenéniho prostredi jsem vypracoval i nékolik
analyz. Konkrétné se jedna o SLEPT, SWOT a Porterlv model péti sil. V kapitole Financni
plan jsem se snazil vychazet z konkrétnich ¢&isel. Ta se v8ak realné mohou lisit. Zivotaschop-
nost celého planu zavisi na vysi prvotnich nékladd a mife finanénich tokd. Ty se odviji od
mnozstvi utrzenych penéz, a tak bude zaviset pouze na vysi poctu lidi, ktefi budou mit o mé
sluzby zdjem. Timto problémem se detailnéji zabyvam v kapitole Rizika projektu. Osobné

povazuji tento podnikatelsky zdmér za zivotaschopny.
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