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1. Uvod

Podnikatelsky zamér je Casto oznacovan anglickym nazvem ,,business plan® nebo jako
podnikatelsky projekt ¢i plan. Jednim ze zékladnich pfedpokladi pro uspésné podnikani
je prav¢ kvalitné zpracovany podnikatelsky plan. V dne$ni dobé neni jednoduché uspét,
proto je dulezité ptijit na trh s né¢im novym. Kdokoliv mize zalozit a vybudovat vlastni
prosperujici podnik, ktery mu pfinese moznost seberealizace, ale hlavné finan¢ni zabez-
peceni. Aby byl podnikatelsky zdmér realizovatelny, musi byt dikladné pfipraven a
predchazet piipadnym rizikim. OvSem zpracovany podnikatelsky zdmér jest€ neni
znamkou samotného uspéchu, ale poslouzi pro posouzeni Zivotaschopnosti zameéru.
Podnikatelsky plan maze byt béhem podnikani doplnén ¢i poopraven, tak aby odpovidal

aktualnim podminkam.

Téma bakalatské prace je Podnikatelsky zdmér zvolené firmy poskytujici sluzby. Podle
Ceského statistického titadu se bude jednat o maly podnik, ktery zamé&stnd méné nez 20

zaméstnancu.

Cilem prace je zpracovani optimalniho podnikatelského zdméru pro zalozeni malého
kvétinatstvi, které poskytne floristické sluzby ve mésté Humpolec, a to na zékladé teo-
retickych a praktickych poznatkl. Dil¢im cilem prace bude zanalyzovat trzni podminky
a vnitni prostiedi zvoleného podniku. Ukolem je zjistit, zda je projekt realny a zda mé
smysl. Vypracovani podnikatelského zaméru pomize majitelce rozhodnout se, jestli ma

svilj ndpad zrealizovat, nebo se radé€ji do podnikani nepoustét.

Prace je rozdélena na dvé hlavni ¢asti. Prvni ¢ast se bude zabyvat teoretickym vykla-
dem. V této Casti jsou vysvétleny zakladni pojmy, které s podnikanim souvisi. Dale se
tu ¢tendf dozvi, k ¢emu se podnikatelsky plan vyuziva, a o zasadach, které je nutno do-
drzovat pfti jeho zpracovani. StéZejni ¢ast teorie je vénovana celkové strukture podnika-

telského planu, tedy naleZitostem podnikatelského planu.

Druhé ¢ast prace je zamétend na konkrétni podnikatelsky plan kvétinarstvi Kamélie,
S.T. 0., pani Lenky Nové. Zde jsou aplikovany teoretické poznatky na konkrétni plan.
Vychazi se také z informaci, které byly ziskany dotaznikovym Setfenim. Nalezneme tu
podkapitolu o sluzbach kvétinafstvi. Dale zde jsou uvedeny vytycené cile majitelky,
kterych chce dosdhnout. Velka ¢ast nas zasvéti do analyzy trhu a nasledné do marketin-
gu. Znacny dil je vénovan finan¢nimu planu a vybranym ekonomickym ukazateliim,

které projekt hodnoti.



2. Literarni prehled

2.1. Vymezeni pojmu
Podnikani
Pojem podnikani je nové nahrazen obchodnim zdvodem. Zakon ¢. 89/2012 Sb., ob¢an-
sky zakonik (§ 502) uvadi: ,, Obchodni zdvod je organizovany soubor jméni, ktery pod-
nikatel vytvoril a ktery z jeho viile slouzi K provozovani jeho cinnosti. Ma se za to, zZe

‘

zavod tvori vse, co zpravidla slouzi k jeho provozu.

Zatimco V zakon¢ ¢. 455/1991 Sb., o Zivnostenském podnikani nalezneme tuto definici:
. Zivnosti je soustavna cinnost provozovand samostatné, vlastnim jménem, na vlastni

«

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

Pro vysvétleni pojmu podnik existuje fada vykladi. V obecném pojeti predstavuje sub-

jekt, ve kterém dochazi k pfeméné vstupti na vystupy (Srpovéa & Rehof a kol., 2007).

Podnik také byva oznacovan jako ekonomicky a pravné samostatna jednotka, ktera
vznikla za UCelem podnikani. Ekonomickd samostatnost znamena projev svobody
V podnikani a zaroven souvisi s plnou odpovédnosti majitelti za vysledky v podnikéni.
Pravni samostatnost umoznuje podniku vstupovat do pravnich vztahl s ostatnimi trzni-
mi subjekty, z &ehoZ vyplyvaji jak prava, tak povinnosti pro obé strany (Srpova & Re-
hot a kol., 2007).

Podnikatel

Podle zakona ¢. 89/2012 Sb., oblanského zakoniku (§ 420) je podnikatelem ten, kdo
samostatné vykonava na vlastni tcet a odpovédnost vydéle¢nou ¢innost Zivnostenskym
nebo obdobnym zplisobem za tcelem dosazeni zisku. Za podnikatele se povazuje také
kazda osoba, ktera uzavira smlouvy souvisejici s vlastni obchodni, vyrobni nebo obdob-

nou ¢innosti.

Nauka o podnikani rozliSuje dva typy podnikatele — primarni, sekundarni. Primarni
podnikatel ma podnik jako nastroj podnikani. Sekundarni podnikatel je vlastnik podni-
ku, ale deleguje své podnikatelské role a funkce na podnik (Srpova & Rehof a kol.,
2007).



Definice a charakteristika sluzeb

Neni jednoduché nelézt jednoznacnou definici pro tak heterogenni skupinu ¢innosti.

Proto uvadim tfi ptiklady definic.

1. Jedna se o poskytnuti nehmotnych statkli za uplatu k uspokojeni potieb.

2. Sluzby jsou mysleny jako ¢innosti, vyhody ¢i uspokojeni, vSe je nabizeno na
prodej nebo poskytované v souvislosti s prodejem.

3. Vyrobni podnik nabizi sluzby jako dopln€k svych vyrobku a tim vytvaii jedi-
necnost své nabidky a vétSi konkurenéni vyhodu oproti ostatnim (Parmova,

2004).
Zakladni vlastnosti sluzeb

e nehmotnost;
e nedélitelnost;
e neodd¢litelnost od poskytovatele;
e pomijivost (Parmova, 2004).
Predpoklady uspésného zahajeni podnikani
K podnikéni je nezbytnd motivace a samoziejm¢ osobni pfedpoklady k podnikani. Ale

toto neni dostacujici k uspésnému podnikani. Proto je definovano alespon nékolik dal-

Sich obecné platnych faktort:

e podnikatelsky napad;

e posouzeni podnikatelského napadu;
e vyjasnéni potieby finan¢nich zdroji;
e volba pravni formy podnikani;

e piiprava zakladatelského rozpoctu;

e sestaveni podnikatelského planu;

e volba mista pro podnikatelskou ¢innost (Koréab, Peterka & Rezindkova, 2007).

2.2. Podnikatelsky plan

Jednd se o zdkladni dokument planovani, ktery rozpracovava piedstavy podniku pro
urCity ¢asovy horizont. Podnikatelsky plan je také Casto nazyvan jako podnikatelsky

zamér ¢i podnikatelsky projekt a anglickym terminem je oznacen jako ,,business plan®.



Podnikatelsky plan definuje podnikatelské cile a potfeby k jejich dosazeni. Predstavuje
prostiedek pro ziskani potfebného kapitalu (Synek & Kislingerova, 2010).

O podnikatelském planu se také hovofi jako o hernim planu ¢i autoatlasu, odpovidé na

otazky typu »kde jsem, kam jedu a jak se tam dostanu« (Hisrich & Peters, 1996).

K posouzeni realnosti a zivotaschopnosti naseho podnikatelského népadu je zapotiebi si
sestavit podnikatelsky plan. Jedna se o pisemny dokument, ktery zpracovava sam pod-
nikatel. V podnikatelském planu ¢i zaméru nalezneme veskeré podstatné vnitini i vnéjsi

faktory souvisejici s podnikatelskou &innosti (Srpova & Rehof a kol., 2010).

Jednou vytvoreny podnikatelsky plan nesta¢i po celou dobu existence podniku. Vhodna
je pravidelna uprava, pti které dochézi k aktualizaci cild. Je zde prostor k zamysleni,

zda naSe podnikani je takové, jak jsme si piedstavovali (Jenikova, 2013).

2.2.1. Vyuziti podnikatelského planu

Podnikatelsky plan ma zpravidla dvoji vyuziti. Za prvé je to interni dokument, ktery
slouzi jako zéklad vlastniho fizeni firmy. Za druhé mé uplatnéni externi, kdy firma chce

financovat investi¢ni program pomoci ciziho kapitalu (Fotr, 1999).
Podnikatelsky plan je vyuzivan pii riznych udalostech:

e zaloZeni firmy;
e planovani, rozhodovani;
e poskytnuti bankovniho Gvéru;

e vstup novych investorti (Bednafova & Skodova Parmova, 2010).

2.2.2. Zasady pro zpracovani podnikatelského planu

Pti zpracovani podnikatelského planu by se méli respektovat a dodrzovat obecné platné

zésady. Podnikatelsky plan by mél byt:

e inovativni;

e srozumitelny a uvazené stru¢ny;
e logicky a ptehledny;

e pravdivy a redlny;

e respektujici rizika (Srpova & Rehof a kol., 2010).



2.3. Struktura podnikatelského planu

V literatute se uvadi velké mnozstvi struktur podnikatelského planu a v soucasné dob¢
neexistuje zdvazna pravni uprava, kterd by strukturu urcovala. Kazdy kdo pozaduje po
firmé podnikatelsky plan, mé rizné pozadavky. Investofi Casto preferuji jednoduché
Zpracovani v podob¢ prezentace v programu MS PowerPoint. Naopak banky vyzaduji

fadu dalSich podrobnych dokumenti (Srpova, Svobodovéa, Skopal & Orlik, 2011).
Ptestoze obsah je individudlni zalezitosti pro kazdy podnik, tak nékteré nalezitosti by
mél obsahovat kazdy podnikatelsky plan (Korab, Peterka & Reznédkova, 2007).

Jak velké budou jednotlivé kapitoly, zalezi na velikosti a rozsahu celého planu.
V kazdém piipadé¢ by méla byt uvedena informace ke kazdému zmitovanému bodu

(Blackwell, 1989).

Predpokladem kvalitniho a tspéSného podnikatelského planu je vzajemna sladénost

jednotlivych ¢asti (Synek & Kislingerova, 2010).

Pro porovnani rozdilnych struktur podnikatelskych planti uvadim vybrané struktury od
Ctyt autord.

Struktura — Hisrich R. D., Peters M. P., 1996

1. Titulni strana 6. Marketingovy plan
2. Exekutivni souhrn 7. Organizacni plan
3. Analyza odvétvi 8. Hodnoceni rizik
4. Popis podniku 9. Financni plan

5. Vyrobni plan 10. Ptiloh

Struktura — Korab V., Peterka J., Reznakova M., 2007

Titulni strana . Operacni plan

6
Exekutivni souhrn 7. Persondlni zdroje
Popis podniku 8. Financni plan
9

Externi prostiedi — trh . Hodnoceni rizik

o b~ w0 D

Marketingovy plan 10. Ptilohy



Struktura (v§eobecnd) — Skodova Parmova D., Bednafova D., 2010

1. Ptehled podnikovych zaméra 6. Prodejni taktika
2. Formulace cila 7. Navrhovana organizace
3. Stav technologického vyvoje 8. Kvantitativni dokumentace
Vv navrhované oblasti 9. Vztahy k zivotnimu prostiedi
4. Technicky popis sluzby 10. Zavéry
5. Strategie trhu 11. Ptilohova ¢ast

Struktura — Srpova J., Svobodova I., Skopal P., Orlik T., 2011

1. Titulni list 9. Marketingové a obchodni strate-
2. Obsah gie

3. Uvod, téel a pozice dokumentu 10. Realiza¢ni projektovy plan

4. Shrnuti 11. Finan¢ni plan

5. Popis podnikatelské ptilezitosti 12. Hlavni ptedpoklady uspé&Snosti
6. Cile firmy a vlastnika projektu, rizika projektu

7. Potencidlni trhy 13. Ptilohy

8. Analyza konkurence

Pro pouziti v této praci budou vhodné nasledujici subkapitoly:

2.3.1. Titulni list

Na titulni list by mé¢l podnikatel uvést:

obchodni nazev a logo firmy;

nazev podnikatelského planu;

e jméno autora, jména klicovych osob a zakladateli;

2.3.2. Obsah

datum zaloZeni (Srpova, Svobodova, Skopal & Orlik, 2011).

Za titulni stranou by mél byt obsah dokumentu. Obsah zjednodusi a zrychli vyhledavani

konkrétnich informaci. OvSem rozmezi obsahu by nemélo prekrocit jeden a pul strany

formatu A4. Je vhodné do obsahu uvadét pouze nadpisy prvni, druhé a tieti Grovné, jeli-
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Orlik, 2011).

2.3.3. Uvod, téel a pozice dokumentu

Ve vstupni ¢asti podnikatelského planu je zatazen uvod, ktery ve stru¢nosti pifiblizi au-
torovy cile, respektive cile celého podnikatelského planu (Korab, Peterka & Reznakova,

2007).

Uvod piiblizi ¢tenaii rozsah a uéel podnikatelského planu. Doporuduje se uvést pro ko-
ho je podnikatelsky plan napsan napft. pro potencialniho investora, pro banku atd. (Sr-

pova, Svobodova, Skopal & Orlik, 2011).

2.3.4. Exekutivni souhrn

Ve findlni podobé¢ tato Cast predstavuje jakysi abstrakt celého podnikatelského planu.
Ctenat se zde dozvi ve struénosti veskeré dilezité a podstatné informace o celém planu.
Nalezneme tu vSe o charakteru podnikani, jaky cil ma podnikatelsky zdmér a jak a kym
bude financovén a v neposledni fad¢ co pfinese jak vlastnikovi tak investorovi (Korab,

Peterka & Reznakova, 2007).
Exekutivni souhrn vystizné popisuje:

e zakladatele / manaZera nebo cely manazersky tym s argumenty, pro¢ zrovna jim
bude podnikatelsky plan realizovan Gspésne;

e produkty a sluzby;

o trh;

e silné stranky a vyhody zakladaného podniku;

e strategii, s kterou se dosahne vysnéného uspéchu;

e Kklicova finan¢ni data v jednoduché formé — tabulka;

e potiebné financni zdroje a jejich pldnovana spotfeba (Kordb, Peterka & Rezna-

kova, 2007).

Exekutivni souhrn je sice umistén na zacatku podnikatelského planu, ale zpracovava se
jako posledni, tj. v dobé, kdy méame hotovy cely plan (Srpové, Svobodové, Skopal &
Orlik, 2011).



Tento souhrn byva sestavovan pfedevS§im pro externi uzivatele typu potencionalnich
investord. Investofi povazuji exekutivni souhrn za velmi diilezity. Kvalita tohoto souhr-
nu Casto rozhoduje o tom, zda investor plan odmitne, ¢i ne (Korab, Peterka & Reznako-

v, 2007).

2.3.5. Popis podnikatelské prilezitosti

V této casti podnikatelského planu vysvétlime, v ¢em vidime nasi podnikatelskou pftile-
zitost, napf. nalezeni mezery na trhu. Snazime se Ctenatre presvédcit, ze prave ted je
nejvhodnéjsi okamzik pro realizaci naSeho napadu a zaroven ze pravé my mame ty nej-
lepsi ptedpoklady pro jeho realizaci. Uvedeme, kdo bude potfebovat nds vyrobek ¢i
sluzbu. Ctenat se musi dozvédét, jaké nové moznosti pfinese na§ vyrobek ¢&i sluzba.

Tato kapitola se tedy zaméiuje zejména na:

e popis produktu (vyrobek ¢i sluzba);
e konkuren¢ni vyhodu produktu;

e uzitek produktu pro zakaznika (Srpové, Svobodova, Skopal & Orlik, 2011).
Popis produktu

Pokud nabizime vyrobek, je nutné ho popsat, objasnit, jaké bude mit vlastnosti a
k jakym ucelim bude slouzit. Vhodné je uvést, zda se jedna o vyrobek novy na trhu
nebo o vyrobek, ktery uz je nabizen. Velmi dulezité je zminit se o doplikovych sluz-
bach vyrobku (napf.: oprava, udrzba, zaSkoleni, instalace ¢i poradenské sluzby) a uvést,
jestli se tyto sluzby budou zajist'ovat samostatn¢, nebo ve spolupréci s partnerem. Na-
konec se uvadi vysledna cena vyrobku ¢i sluzby (Srpova, Svobodova, Skopal & Orlik,

2011).

O vyrobku je dobré zminit podstatné informace z technické oblasti, ale nedoporucuje se
zabyvat se technologickymi podrobnostmi. Hlavnim diivodem muize byt neznalost na-

$eho oboru. Vyplati se tedy uvést pouze podstatné rysy (Srpova & Rehot a kol., 2010).
Konkurenéni vyhoda podniku

Musime mit konkurenéni vyhodu. N4§ vyrobek nebo sluzba musi byt lepsi nez u konku-
rencni nabidky. V dnes$ni dobé€ neni lehké obstat na trhu, kde vladne tvrda konkurence.
Proto musime ukézat, ze pfichazime s lepSi nabidkou, nez nase konkurence doposud

nabizi (Srpova, Svobodova, Skopal & Orlik, 2011).
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Uzitek produktu pro zakaznika

Na&s§ produkt musi zdkaznikovi pfinést uzitek, jinak nas§ plan nemlze byt Gspesny. Za-
kaznici musi védét, pro¢ nakupovat u nas, a ne u konkurence. Kazdy kupujici chce veé-
dét, jaky prospéch pro néj plyne z nasi nabidky. Predpoklada se, ze se orientujeme na

nasi cilovou skupinu zakazniki (Srpova, Svobodova, Skopal & Orlik, 2011).

Uspokojovani potieb zédkaznikli vyzaduje neustalé zlepSovani naSich vyrobki ¢i sluzeb.
Spolecnosti se snazi objevit nevyjadiené potieby zdkaznikii, zejména jejich budouci

potieby. Tim si zajisti aspéch z dlouhodobého pohledu (Storbacka & Lehtinen, 2002).

2.3.6. Cile firmy a vilastnik

O tuspéchu nebo netspéchu firmy rozhoduje jeji vedeni. Na toto tvrzeni d4 mnoho in-
vestorti ¢i jiné spoleCnosti, které poskytuji kapital. Rozhodujici jsou podnikatelské a

odborné schopnosti managementu (Srpova, Svobodové, Skopal & Orlik, 2011).
Cile firmy

Zde se uvadi struéné zminéni o historii podniku, datum jeho zalozeni, pravni forma,
hlavni produkty aj. Upfesnime pfedstavu o tom, kam bude podnik sméfovat, tedy defi-
nujeme vizi. Od vize odvodime jednotlivé cile firmy piiblizné na pét let, pficemz na
jeden az dva roky budou konkrétni. Cile firmy by mély byt kratké a vzdycky SMART
(S — specifické, M — méfitelné, A — atraktivni, R — realné, T — terminované), (Srpova,

Svobodova, Skopal & Orlik, 2011).
Cile vlastniki a manazeru firmy

U kli¢ovych osob uvadime jejich vzdélani s dosavadnimi zkuSenostmi, jejich Zivotopis
muze, ale nemusi byt v pfilohach. U vlastnikii vymezime jejich roli ve firmé. Cile fir-
my, vlastnikli a kli¢ovych manazerti by mély byt pred za¢atkem podnikani dikladné

prodiskutovany (Srpova, Svobodova, Skopal & Orlik, 2011).

2.3.7. Okoli firmy

Meéli bychom prozkoumat vnéjsi prostiedi a zaroven zhodnotit slabé a silné stranky na-
Seho podniku. Makroprosttedi mizeme zhodnotit pomoci STEP analyzy, ktera analyzu-
je politické, ekonomickeé, socidlni a technologické vlivy. Mapovat mikroprostiedi nam

pomaha napft. Portertiv model péti sil (Parmova, 2004).
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Analyza zakaznik

Musi byt dostateéné velky trh s potencidlem rastu. Cilem této analyzy je ukazat, ze
mame vymezeny segmenty trhu a ze zname okruh cilovych zakaznikl, kterym bude nas
produkt ¢i sluzba nabizena. Pro optimalni vybér se piredpoklada znalost potteb a poza-
davkt budoucich zdkaznikl. V provedené analyze bychom se méli zamé&fit zejména na

tyto otazky (Srpovéa & Rehof a kol., 2010):

e Jaké produkty budou poskytnuty jakym zakaznikiim?

e Kde budeme produkty poskytovat?

e Jakou skupinu zakaznikli miizeme v dané oblasti ziskat, na jaké zakazniky se
nejvice zamétime?

e Jakou motivaci bude mit zakaznik ke koupi naseho produktu?

e Jaké jsou zvyklosti zdkaznika?

Hlavnim ukolem analyzy je objevit ¢initele budouciho vyvoje poptavky. Pro odhad po-
¢tu budoucich zakazniki je praktické vyuzit existujici data, napf. na internetu, v tele-
fonnich seznamech, v informac¢nich materialech statistického ufadu, v Casopisech, ve
firemnich zpravéach atd. V jednotlivych segmentech ur¢ime pocet potencionalnich za-

kaznik a poté vykalkulujeme ro&ni rist (Srpova & Rehot a kol., 2010).
Analyza konkurence

Pti zpracovani podnikatelského planu je potieba provést dikladnou analyzu konkuren-
ce. Za prvé vyty¢ime si firmy, které pro nas predstavuji konkurenci. Jedna se o ty pod-
niky, které puisobi na stejném trhu a nabizeji podobné nebo totozné produkty. Pozor
musime dat i na budouci potencialni konkurenci. Prizkum konkurenti mize byt casove,
ale 1 finan¢né ndro¢ny. Z tohoto diivodu se konkurence rozde€li na hlavni a vedlejsi sku-
pinu. Firmy, které nam vytvafeji hlavni konkurenci, maji zna¢né vyznamnou roli na
daném trhu. V druhém kroku prozkoumdme silné a slabé stranky konkurent. VSechny
hlavni konkurenty zhodnotime podle rtznych kritérii, napt. obrat, rast, podil na trhu,
vyrobky, sluzby zékaznikim, ceny, sidlo apod. (Srpova, Svobodova, Skopal & Orlik,
2011).

Na zékladé provedeného srovnani uré¢ime nase piednosti a nedostatky, poté stanovime

konkurenéni postaveni naseho podniku (Srpova & Rehof a kol., 2010).
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2.3.8. Marketing

vvvvvv

razit na trhu. Proto se doporucuje i malym a stfednim firmam zabyvat se planovanim a

tvorbou marketingovych strategii (Bednafova & Skodova — Parmova, 2010).

Podstatou marketingu je hleddni rovnovahy mezi zajmy zakaznika a podnikatelskym
subjektem. Klicovym bodem jakékoliv marketingové tivahy by mél byt zakaznik (Za-

mazalova a kol., 2010).

Marketingovou strategii u malych podnikt 1ze shrnout na zakladé marketingového pla-

nu, ktery si nasledné popiseme:

1. Vnitini marketingové faktory obsahuji silné a slabé stranky podniku. Mezi tyto
stranky se fadi napf. motivace vlastnika, konkuren¢ni vyhody firmy, marketingova
kampaii apod.

2. Vngjsi marketingové faktory zahrnuji ptilezitosti a ohrozeni vyskytujici se v okoli
firmy. Jedna se hlavné o zdkazniky, dodavatele a konkuren¢ni problematiku.

3. Pro zhodnoceni faktort téchto skupin se Casto vyuzivda SWOT analyza, kterd nam
stanovi pro podnik marketingové cile. Marketingové cile se tykaji z velké c¢asti
hlavné podniku (jeho soucasné nabidky, inovaci, diverzifikaci aj.).

4. V posledni fazi na zaklad¢ vytyCenych cili je potieba vytvofit tzv. marketingovy

mix (Bednafova & Skodova — Parmova, 2010).
Marketingovy mix

Nejznaméj§i marketingovy mix je souhrn ¢ty »P«. Tento klasicky mix tvofi produkt
(product), cena (price), distribuce (place), propagace (promotion). S rozvojem marke-
tingu dnes nckteré firmy pouzivaji marketingovy mix sedmi »P«. Klasicky mix je rozsi-
fen o politicko-spole¢enské rozhodnuti (politics), vefejné minéni (public opinion) a
o lidi (people), (Srpova, Svobodova, Skopal & Orlik, 2011).

Produkt

Nejvetsi pozornost je vénovana produktu, jelikoz tvofi podstatu nasi nabidky na trhu.
Produkt je tudiz jadrem marketingu. Naskytuje se mnoho problémi, které se
v souvislosti s produktem musi fesit, napt. design, obal, zaruka, dodate¢né sluzby, pro-

duktovy mix ¢i zivotni cyklus produktu (Srpova, Svobodovéa, Skopal & Orlik, 2011).
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Cena

Podnikatelsky cil u kazdé firmy predstavuje samoziejmé tvorba zisku. Zisk vytvoiime
diky prodeji vyrobk i sluzeb. Pii ur¢eni kone¢né trzni ceny (pii kalkulaci) se pocita se
ziskem. Konecnou cenu mizeme urcit riznymi zpusoby (ndkladova kalkulace, kalkula-
ce podle konkurence, poptavkova kalkulace), (Bednaiovd & Skodova — Parmova,

2010).
Distribuce

Kazda firma si voli zpiisob dodani vlastnich vyrobku ¢i sluzeb na trh. Co nejvétsi uzitek
zakaznikim umoziuji pravé ty nejvhodnéjsi distribucni cesty. Je nutné dodat zakazni-

kovi vyrobek &i sluzbu véas a na pravé misto (Bednafova & Skodova Parmova, 2010).
Propagace

Propagace zahrnuje veskeré komunikacni nastroje, které predavaji riznd sdéleni prave
cilovym skupinam. Kazdy podnik vyuziva jiny druh marketingové podpory, ktera je
rozdélena do péti kategorii (reklama, podpora prodeje, public relations, prodejni perso-

nal a pfimy marketing), (Kotler, 2000).

Mnoho malych firem vyuziva pfi zacatku své podnikatelské ¢innosti reklamu. Reklama
je uskuteciiovana prostiednictvim tiskovych médii, rozhlasu, televize, reklamnich plaka-
tl, vyloh apod. Cilem reklamy je informovat Siroky okruh spotiebiteltl a ovlivnit jejich
Kupni chovani. Ve sluzbach se reklama vyuziva zejména ke zviditelnéni poskytovanych

sluzeb (Parmova, 2004).

2.3.9. Finanéni plan

Ptedeslé casti podnikatelského planu praveé financni plan transformuje do ¢iselné podo-
by. Z ekonomické stranky prokazuje realnost podnikatelského zaméru (Srpova & Rehof

a kol., 2010).

Firma v zacatku potfebuje kapital na zaloZeni firmy, musi financovat veSkeré naklady

do doby, nez obdrzi prvni trzby (Srpova, Svobodova, Skopal & Orlik, 2011).

Finan¢ni plan se obvykle sestavuje v tabulkovém provedeni, napt. v programu Excel,
ktery zjednodusSuje a zrychluje propocitavani jakychkoliv zmén (Korab, Peterka & Rez-
nakova, 2007).
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Finanéni vykazy

V ramci finan¢niho planu budou sestaveny finan¢ni vykazy, které zahrnuji plan penéz-
nich toka, planovany vykaz ziskli a ztrat a planovanou rozvahu (Srpova, Svobodova,

Skopal & Orlik, 2011).
Plan penéznich toki (cash flow)

Cash flow specifikuje ptedpokladané piijmy a vydaje spojené s nasi ¢innosti. Po¢atecni
etapa podnikani by méla byt zpracovana podrobnéji oproti dalsimu obdobi. Ctenaft ziska
piehled o financnich prostiedcich na realizaci naSich zamérta (Srpova, Svobodova, Sko-

pal & Orlik, 2011).
Planovany vykaz zisk( a ztrat

Tento vykaz vycisluje néklady, vynosy a hospodéisky vysledek v jednotlivych letech.
V prvnich Sesti mésicich je vhodné detailni zpracovéani. Vykaz ndm poskytne zpravu o
tom, jaky bude hospodaisky vysledek v nésledujicich letech (Srpova, Svobodova, Sko-
pal & Orlik, 2011).

Planovana rozvaha

Planované rozvaha nam ukéze ptedpoklddany vyvoj majetku firmy a jeho kryti. Poca-
te¢ni rozvaha se s doporucenim sestavuje na prvni pololeti podnikatelské Cinnosti.
V rozvaze je zveiejnéna struktura majetku a jeho planovana obnova. Nalezneme tu také
informace o zdrojich financovani pfi zahdjeni podnikatelské ¢innosti (Srpova, Svobo-

dova, Skopal & Orlik, 2011).
Finanéni analyza

Finané¢ni analyzy se provadéji pomoci pomérovych ukazateld a ty Se snazi prokazat pfi-
znivy vyvoj finan¢ni situace podniku. Prvnim z pomérovych ukazateld je ukazatel ren-
tability, ktery podava informace investoriim o schopnosti firmy tvofit zisk a zhodnoco-

vat jejich vlozeny kapital (Srpova & Rehof a kol., 2010).

Dal$imi jsou ukazatele likvidity, které méti schopnosti podniku splacet v¢as kratkodobé
zévazky. Ukazatele aktivity méfi, jak efektivné podnik vyuziva jednotlivé slozky svého
majetku k dosahovani trzeb. Ukazatele zadluzenosti poskytuji informace o dluhovém

financovani a o stabilité firmy (Korab, Peterka & Reziakova, 2007).
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2.3.10. Hodnoceni rizik

Kazdy podnikatelsky plan v sobé& nese urcitou miru nejistoty, tedy rizika. Pro podnikate-
le je dulezité, aby rizika rozpoznal a pfipravil si na né uréitou strategii k jejich zvladnu-
ti. Nejvetsi rizika pro nové podniky nalezneme napi. v konkurenci, ve slabych strankach

marketingu, vyroby aj. (Hisrich & Peters, 1996).

Soucasti kazdého podnikatelského planu by méla byt analyza rizik, ktera se snazi pred-
chazet negativnim dopadiim mozného vyvoje rizikovych faktort. Cim peélivéji bude
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nakova, 2007).
Existuji ¢tyfi klicové kroky ,.fizeni* rizika:
1. Identifikace rizikovych faktori — jednda se o disledné promysleni, zda se nas za-
mér muze ,,zvrhnout jinam*, nez bychom chtéli.
2. Kvantifikace rizik — s pomoci vhodnych technik provést ¢iselné vyjadieni rizika.
3. Planovani krizovych scénaii — zahrnuje ex ante piipravu strategii, planti, postu-
pa, politik v ptipadé nezadouciho vyvoje rizikového faktoru.
4. Monitoring a ,fizeni* — je soucéasti implementace. Monitoring ptedstavuje pri-
béznou kontrolu a sledovani s rizikem souvisejicich faktort. Poté se rozhoduje o
spousténi a fizeni odpovidajicich kroku, které sméfuji k eliminaci (Korab, Peter-

ka & Reznakova, 2007).

2.3.11. Prilohy

Rozsah pfiloh neni stanoven, vzdy zalezi na konkrétnich ptipadech. Néktery podnikatel-
sky plan miiZze mit i vice nez padesat stran ptiloh (Srpova, Svobodova, Skopal & Orlik,
2011).

Ptilohovéa ¢ast by méla obsahovat:

e projektovou dokumentaci véetné rozpoctu;

e prubézné dohody s odbérateli a dodavateli;

e vyjadfeni organil a instituci (napt. vyjadieni stavebniho ufadu, odboru Zivotniho
prostiedi, okresniho hygienika aj.);

e osobni charakteristiky kli¢ovych osob;

¢ vhodné propagaéni dokumentace o vyrobku (Bednafova & Skodova — Parmova,

2010).
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3. Cil, hypotézy a metodika prace

3.1. Cil prace

Cilem prace je zpracovani optimalniho podnikatelského zaméru pro zalozeni malého

podniku, ktery poskytne floristické sluzby v okrese Pelhiimov.

Hlavnim cilem bakaléiské prace je na zakladé teoretickych a praktickych poznatki vy-
pracovat podnikatelsky zamér jako podklad pro zalozeni malého kvétinafstvi ve mésté
Humpolec. Podnik bude zaméfen na potencialni zakazniky, kteti poskytované sluzby
vyuziji. Ukolem je zjistit, zda je zpracovany projekt realny a zda ma smysl se do podni-
kani poustét.

Dil¢im cilem prace bude zanalyzovani trznich podminek, vnitiniho prostfedi zvoleného
podniku a vypracovani kompletni dokumentace podnikatelského zdméru pro konkrétni

zafizeni dle aktualnich trendu.

3.2. Stanovené hypotézy

1. Mésto Humpolec je vhodné misto pro podnikatelskou ¢innost.
2. Kvétinafstvi ve zvoleném mésté nespliuji vSechna pfani zdkaznikd.

3. Ve mésté Humpolec chybi rozvoz kvétin.

3.3. Metodika prace

Bakalafsk4 prace je zaméfena na analyzovani zvoleného odvétvi sluzeb a na zakladé
téchto podkladl sestaveni podnikatelského zdméru pro konkrétni podnikatelsky subjekt.
V praci budou pouzity analytické metody historické, logické a komparacni s vyuzitim
analyzy statistickych tdaji. Podnikatelsky zamér v pfedepsané struktuie bude doplnén

pfislusnou kvantitativni dokumentaci.

3.3.1. Studium odborné literatury

Jedna se o teoretické seznameni s problematikou, ktera se tyka sestaveni podnikatelské-

ho planu.
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3.3.2. Dotaznikové Setreni

Dotaznikové Setieni bude provedeno formou sbéru dat v terénu. Hlavnim cilem tohoto
Setfeni je zjistit, zda a jaké kvétinové sluzby respondentim chybéji ve mésté. Dotazni-
kové Setfeni probéhne ve mésté¢ Humpolec.

3.3.3. Zhodnoceni ziskanych informaci
V této ¢asti prace budou data a poznatky zpracovany a zaroven prevedeny do grafickych
ptehledu.

3.3.4. Navrzeni podnikatelského zaméru pro kvétinarstvi

Nejdulezitéjsi Casti bakalarské prace bude na zdklad¢ ziskanych informaci sestaveni

podnikatelského zaméru pro kvétinarstvi.

3.3.5. Pouzita analyza
Portertv model péti sil

Tento model poslouZzi pro posouzeni hrozeb ze strany existujici a mozné budouci kon-

kurence.

Model se snazi odvodit silu konkurence v analyzovaném odvétvi. Mezi pét sil se fadi
stavajici konkurence, nova konkurence, vliv odbératelli, vliv dodavateli a substitucni

produkty.

3.3.6. Pouzité metody k vypoctu

Financ¢ni plan bude sestaven z finan¢nich vykazi, které zahrnuji plan penéznich tok,

planovany vykaz ziskl a ztrat a planovanou rozvahu.
Ukazatele likvidity

Likvidita neboli okamZitd schopnost splacet ndm poskytuje diilezité informace. Diky
témto ukazatelim mizeme vidét, jak si firma vede ve vztahu ke svym kratkodobym

zavazkim.
Okamzit4 likvidita = pohotové prostiedky / kratkodobé zavazky
Bézna likvidita = (pohotové prostfedky + pohledavky) / kratkodobé zavazky

Celkova likvidita = obéznd aktiva / kratkodobé zavazky
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Ukazatele zadluZenosti

Tyto ukazatele hodnoti uvérové zatizeni podniku a zaroven ukazuji, jak podnik vyuziva

dluh k financovani.
Mira samofinancovani = (vlastni kapital / celkovy kapital) * 100
Mira zadluZenosti = (cizi kapital / celkovy kapital) * 100

Stupeii zadluzenosti = (cizi kapital / vlastni kapital) * 100

Ukazatele aktivity

Pométuji vykon a majetek. Rikaji, jak dlouho v aktivech mame vazany své finan¢ni

prostiedky.
Obrat celkovych aktiv = trzby / aktiva

Obrat ob&znych aktiv = trzby / obézna aktiva

Ukazatele rentability

Pométuji zisk s vysi zdroji, které byly vynaloZeny na vytvoreni tohoto zisku. Pro in-
formace o efektivité naseho podnikani a hodnoceni ziskovosti podniku vyuziji nasledu-

jici vzorce.

Rentabilita vlastniho kapitalu = zisk / vlastni kapital

Rentabilita trzeb (ROS) = zisk / trzby

Rentabilita thrnnych vloZenych prostfedkti (ROE) = zisk / celkové aktiva

Rentabilita celkovych aktiv (ROA) = zisk pted zdanénim / celkova aktiva
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4. Dotaznikové setreni

K analyzovani poptavky bylo provedeno dotaznikové Setfeni. Dotazovanych bylo cel-
kem 200. Cilem bylo zjistit, jaké sluzby zakaznikiim chybéji v poskytovani floristickych

sluzeb v kraji Vysocina. Pani Lenka chtéla dale zjistit, jaké maji zakaznici zvyklosti a

respondenti vyplnili, je umistén v Ptiloze €. 1.
Otazka 1: Dostavate radi kvétiny?

Graf 1: Grafické znazornéni odpovédi na otazku ¢. 1
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Zdroj: vlastni vyzkum

Dobrou zpravou hned na zacatku Setfeni jsou vysledky z prvni otazky. Ukazalo se, Ze
z 200 respondenttt ma kvétiny rado 127 lidi. Jen 19 dotazovanych pfiznalo, ze kvétiny

nemaji radi a 54 muzl zvolilo nabizenou odpovéd’ ,,ne, protoze jsem muz®.
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Otazka 2: K jaké prilezitosti kupujete nejéastéji kvétinu?

Graf 2: Grafické znazornéni odpovédi na otazku ¢. 2
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Zdroj: vlastni vyzkum

Dle ocekéavani muzi, tak i zeny nejcastéji kupuji kytice k narozenindm, celkem 98 re-
spondentli. Na druhém misté s 60 odpovéd'mi se nakupuji kvétiny k vyznamnému dni,
kterych mé jedinec béhem roku i nékolik. Jak se ukazalo, tak k svatku se kvétiny neku-
puji prioritné a pouze 24 Zen z dotazovanych kupuje vice kvétiny z dekorativnich divo-
da.

Otazka 3: Kolikrat za rok koupite kvétinu sobé ¢i nékomu jinému?

Graf 3: Grafické znazornéni odpovédi na otazku €. 3
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Zdroj: vlastni vyzkum

V této otazce jen 16 respondentti uvedlo, ze kvétiny nekupuje. To je dobrad zprava pro
podnikani pani Lenky. Celkem 108 dotazovanych nakupuje kvétiny 1-5krat za rok a 53

dotazovanych koupi kvétinu 6—12krat. Vice nez 12krat za rok potizuje kvétinu pouhych
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23 respondentli. Neni to mnoho, ale dilezité je, ze existuji lidé, kteti nakupuji kvétiny
Castéji.
Otazka 4: Kolik prumérné utratite za uvazanou kvétinu?

Graf 4: Grafické znazornéni odpovédi na otazku ¢. 4
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Zdroj: Vlastni vyzkum

Celkem 37 respondentll primérné utraci méné nez 100 K¢ za uvazanou kvétinu. Mezi
témito respondenty jsou pievazné lidé star$i 63 let. Zatimco 87 dotazovanych poftidi
kvétinu v hodnoté 100-250 K¢&. Drazsi kytice v cenovém rozmezi 300-450 K¢ kupuje
56 respondentll. Jen 20 dotazovanych lidi je ochotno utratit vice nez 500 K¢ za uvaza-

nou kytici.
Otazka 5: Kupujete v kvétinarstvi i néjaké darkové zbozi?

Graf 5: Grafické znazornéni odpovédi na otazku ¢. 5
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Zdroj: vlastni vyzkum

Odpovédi na tuto otazku pfinaseji pozitivni vysledky. Celkem 36 % respondentl uvadi,
ze darkové pfedméty v kvétinarstvi zakoupi a 43 % odpovedé€lo, Ze obcas n&jaky darek
potidi. Naopak 21 % dotazovanych nenakupuje darkové zbozi v kvétinafstvi, coZ neni

Spatny vysledek.
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Otazka 6: Co je pro vas pri vybéru kvétinarstvi nejdilezitéjsi?

Graf 6: Grafické znazornéni odpovédi na otazku ¢. 6
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Zdroj: vlastni vyzkum

U této otazky je z odpoveédi patrné, Zze dnesni zakaznici jsou narocnéjsi. Prekvapivé je,

ze pouze 37 respondentli vybird kvétiny podle ceny. Vyrovnané vysledky jsou u ostat-

vvvvvv

pro jiné je to ochota a pro dalSich 41 je nejvic kvalita. O jednoho méné, tj. 40 respon-

dent, uvedlo moznost velky vybér.
Otazka 7: Uvitali byste rozvoz kvétin po mésté?

Graf 7: Grafické znazornéni odpovédi na otazku ¢. 7
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Zdroj: vlastni vyzkum

Rozvoz kvétin po mésté by uvitalo 115 respondentt (57 %) na rozdil od zbylych 43 %,

ktera tvoii 85 respondentti. Ti o tuto sluzbu nejevi zatim zajem.
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Otazka 8: USetrilo by vam ¢as objednani kvétiny telefonicky ¢i pres internet?

Graf 8: Grafické znazornéni odpovédi na otazku ¢. 8
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Zdroj: Vlastni vyzkum

Velmi podobné vysledky jako u otazky ¢. 7 jsme ziskali i u téhle. Celkem 119 (59 %)
dotazovanym by usetfilo ¢as objednani kvétiny telefonicky nebo ptes web. Zbylych 81

(41 %) je opacného nazoru.

Otazka 9: Darovali byste oslavenci kvétinovy ko§ doplnény napf. klobasami, syry,

zeleninou a jinymi potravinami?

Graf 9: Grafické znazornéni odpovédi na otazku ¢. 9
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Zdroj: vlastni vyzkum

Pro nové podnikani pani Lenky je tento graf pfiznivy. Klobasovy kvétinovy kos by urci-
té darovalo 76 dotazovanych. Odpovéd’ ,,spiSe ano* zvolilo 68 respondentl. Jiny nazor
ma 32 respondent, ti se rozhodli, ze takovyto kvétinovy kos by spiSe nedarovali. Zby-
lych 24 respondentil z celkového poctu 200 by urcité nekoupilo klobasovy kos. Dulezité

je, ze ptevahou zvitézil zjem o tuto novou nabidku.
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Otazka 10: Zménil/a byste piipadné své oblibené kvétinarstvi, kdybyste slySel/a

kladné ohlasy na poskytovani sluzeb v novém kvétinarstvi?

Graf 10: Grafické znazornéni odpovédi na otazku €. 10
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Zdroj: vlastni vyzkum

Dobré zpravy pro nové kvétindistvi pani Lenky pfichazeji i z tohoto grafu. Pfesné 62
dotazovanych by urcité¢ zménilo své dosavadni oblibené kvétinafstvi a navstivilo nové.
DalSich 73 respondentti odpovédélo ,,spiSe ano*. Moznost ,,spiSe ne* zvolilo 43 dotazo-
vanych, ti by rad¢ji nemenili své oblibené kvétinatstvi. Nakonec 22 respondentt by ur-

¢ité neménilo dosavadni kvétinaistvi.
Otazka 11: VaSe pohlavi?

Graf 11: Grafické znazornéni odpovédi na otazku ¢. 11
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Zdroj: vlastni vyzkum

Dotaznikového Setfeni se zucastnilo celkem 200 respondentii. Dotaznik vyplnilo 110

zen a 90 muzu.
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Otazka 12: Kolik je vam let?

Graf 12: Grafické znazornéni odpovédi na otazku ¢. 12
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Zdroj: vlastni vyzkum

Velmi pocetnou skupinou dotazovanych byli lidé ve véku 15-22 let, téch celkem odpo-
vidalo 47. Dale odpovidalo 39 respondentli ve vé€ku 23-32 let, dalSich 32 respondentti
ve veéku 33-42 let. Nejpocetnéjsi vékovou kategorii tvoii 49 respondentd, kterym je 43
az 52 let. Mén¢ pocetnou skupinu ve véku 53-62 let vytvari 18 respondentii a 15 re-

spondentl ve véku 63 a vice let.
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5. Podnikatelsky plan kvétinarstvi Kamélie

5.1. Exekutivni souhrn

Pani Lenka Nova se rozhodla otevtit kvétinarstvi Kamélie, za formu podnikani voli spo-
le¢nost s ruc¢enim omezenym. Otevieni prodejny je planované na 1. 9. 2014. Prodejna se
bude nachéazet ve mést¢ Humpolec na Havli¢kové namésti, a to piimo vedle Ceské pos-

ty. V této rusné ¢asti mésta je i dostatek parkovacich mist.
Oborem podnikani je poskytovani floristickych sluzeb.
Produkty v novém kvétinaistvi:

e fezané kvétiny;

¢ hrnkové¢ kvétiny;

e aranzma;

e umgélé a suché kvétiny;

e kvétinova, zeleninova sadba a semena;

e zemina, hnojiva a ochranné prostiedky;

e vazy, obaly, kvétinace;

e keramika;

e svicky;

o dekorace z kovu, dieva aj.
OvsSem hlavni podnikatelské ptileZitost je spatfena v nabizeni darkovych kvétinovych
kosi, které jsou doplnény riznymi druhy potravin dle piani zdkaznika. Velka pozornost
bude vénovana nabidce svatebnich kytic a celkové vyzdobé svateb. V nabidce bude i
rozvoz kvétin, ten doposud dosavadni konkurence nenabizi. Novinkou bude i nakupo-

vani kvétin na internetovych strankach kvétinarstvi Kamélie.

Zakaznikem mtize byt kdokoliv, kdo chce darovat kvétinu k narozenindm, k svatku ¢i
kK jinému vyznamnému dni. Dal§imi zadkazniky budou novomanzelé potiebujici celko-
vou kvétinovou vyzdobu svatby nebo i samotnou svatebni kytici.

Nové kvétinafstvi chce nabizet zakaznikim pravé to, co potiebuji. Vize je prinaset li-

dem radost prostfednictvim kvétin. Cilem firmy je vybudovat si dobré jméno a postupné
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upevilovat pozici na trhu. Dal§im cilem je mit mnoho spokojenych zakaznikd, ktefi se

do prodejny budou radi vracet.

Klicovou osobnosti bude majitelka Lenka Nova, ktera ma bohaté zkusenosti s vazbou
kvétin. Jeji oporu vytvorii Jitka Brozova, ta se od mladi specializuje na floristiku, zaro-

ven ma velkou praxi s tvorbou svatebnich kytic a vyzdob.

Za prvni Ctyfi méesice podnikani se ocekava zaporny vysledek hospodateni, ale hned

v dalSich letech bude podnik rtist a prosperovat.

5.2. Sluzby

Samotna kvétinova siii by nebyla efektivni ani pro obchod, ani pro zédkazniky. Dnesni
zakaznici radi nakupuji vSe potiebné v jedné prodejné, a proto je vhodné nabizet Siroky
sortiment. Pani Lenka chce nabizet nejen fezané kvétiny, ale 1 hrnkové — tj. pokojové,
venkovni a balkénové. K prodeji budou i1 vkusnd a origindlni aranzma. V prodejné bu-
dou umél¢ a suché exotické kvétiny. Do prodeje se zatradi kvétinova a zeleninova seme-
na i sadba. K péstovani rostlin si zdkaznici mohou koupit rizné druhy zeminy, hnojiv a
ochrannych prostiedki. Co se ty¢e darkového zbozi, v prodejné se budou prodavat va-
zy, obaly 1 kvétinace, keramika, svicky (dekorativni, hibitovni), dekorace z kovu, dfeva

aj.
5.2.1. Popis podnikatelské prilezitosti

Hlavni podnikatelskou pftilezitost autorka spatfuje Vv nabizeni darkovych kvétinovych
kost, které jsou doplnény riznymi druhy potravin dle ptani zakaznika. Na trh chce pro-
razit i s poskytovanim kompletnich svatebnich sluzeb. Jedna se nejen o zhotoveni sva-
tebni kytice, ale zejména o celkovou kvétinovou vyzdobu. Podle provedené¢ho dotazni-
kového Seteni zakaznikiim chybi rozvoz kvétin, ktery ve mést¢ Humpolec nabidne.
Potencionalni zakaznici by také radi vyuzili internetové objednavani kvétin, které tedy
novy podnik zdkaznikiim poskytne.

Darkové kvétinové koSe

Do hlavni nabidky je zatfazen prodej kvétinovych kosh. Darkovy kvétinovy ko§ obsahu-
je predevsim fezané kvétiny, které se zapichuji do florexu udrzujiciho vlhkost, ten je
umistén bud’ v plastové, nebo v prouténé nadobé. Kvétiny se dekoruji riznou zeleni a
pfidavaji se k nim doplitkky podle pfani zdkaznika. Nejcastéji se jedna o klobasy, které

se bali do celofanu a do aranzma upeviiuji pomoci Spejli. Kose se zdobi riiznymi druhy
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syri, ovocem, zeleninou, zaméstnanci mohou doporudit ldhev vina, piva nebo tvrdého
alkoholu. Pro kutaky se do aranzma piidavaji cigarety a pro déti se kose zdobi slad-
kostmi, bonbony, ¢okoladami ¢i lizatky. Tento vybér ur¢i sdm zdkaznik, ale zaméstnan-
ci radi poradi, zjisti zaliby a konic¢ky oslavence a poté doplni vhodny darek. Tento dar-
kovy kvétinovy koS je vhodné objednat par dni predem, ale zhotovi se v den dodani, aby
byly veskeré¢ kvétiny a suroviny Cerstvé. Ko$ je nejcastéji urcen pro muze, jelikoz sa-
motna kvétina pro né¢ nema takovy vyznam. Ve mést¢ Humpolec bude Kamélie pani
Lenky zatim jedinou prodejnou, ktera tyto originalni sluzby poskytne. Tudiz se jedna o
novinku na humpoleckém trhu. Tento darek oslavence urcité potési, nebot je urcen pfi-

mo jemu na miru. Ukazka darkového kvétinového kose je k dispozici v Priloze ¢. 4.
Postup pri objednavani darkového koSe

Vhodné je objednat takovyto koS jeden az dva dny dopiedu bud’ osobné, telefonicky,
nebo pfimo na internetovych strankach. Zameéstnanec kvétinaistvi zjisti a zapise veskeré
potiebné informace do knihy objednavek. Musi se domluvit cenova hranice, kterou je
zakaznik schopen akceptovat, déle datum a cas, kdy ma byt koS piipraven. Zakaznik
muze prinést fotografii s vlastnim ndpadem na tvorbu nebo se neché inspirovat hotovy-
mi vyrobky, které jsou vystaveny ve fotoalbu kvétinarstvi. Dale se prodejce zajima, do
jakych barev mé byt kos sladén, z jakych kvéti, do jakého tvaru. Nasledujici otazka se
tyka potravin, které budou soucasti koSe. Nejlepsi varianta je, kdyZ sam zakaznik na-
koupi a pfinese potraviny den predem. VétSinou on nejlépe vi, ¢im oslavence potési.
Pokud zakaznik nema ptedstavu o surovinach, které nakoupit, zaméstnanci kvétinaistvi
poradi a doporuci nejcastéji pouzivané suroviny. DalS§i moznosti je, ze potravinovou
napln do kvétinového kose nakoupi sami zaméstnanci prodejny, a tim uSetii cas zakaz-
nikovi. Posledni, co se musi domluvit, je pfevzeti hotového koSe. Bud’ zdkaznik pfijde
vV domluveny ¢as, anebo vyuzije rozvozu domi ¢i neché kuryra dorucit ko§ ptimo obda-
rovanému. Aby nedoSlo k néjakému nedorozuméni, zaméstnanec radéji pozada zakaz-

nika o telefonni ¢islo.
BéZna objednavka uvazané kytice

V situaci, kdy zakaznik potiebuje kvétinu hned, naskytnou se mu dvé€ pfilezitosti. Za
prvé si muze vybrat z pfedem uvadzanych vystavenych kvétin. Ptiklad uvazané bézné
kytice je umistén v ptiloze ¢. 5. V druhém ptipadé€ si zvoli vlastni kombinaci kvétin, na

kterou bude muset par minut pockat, az ji aranzérka zhotovi. Téchto situaci se miize
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zakaznik vyvarovat v€asnou objednavkou osobné, telefonicky nebo po internetu. Nésle-

dujici kroky se fesi velmi podobné jako u darkovych kost.
Svatebni kytice a celkova vyzdoba

Na svatebni kytice se chce majitelka nejvice zaméfit, protoze svatebni den pro nevéstu a
zenicha by mél byt nejkrasnéjsim dnem v jejich zivoté — K tomu patii také krasné kvéti-
ny a vyzdoba. Svatebni kytici tradini i netradi¢ni si mize nevésta vybrat z katalogu
nebo piinést vlastni navrh. Diky flexibilité¢ dodavateli neni problém sehnat rizné kvéti-
ny Vv kterémkoliv rocnim obdobi. Nesmi se opomenout kvétiny pro maminky, druzi¢ky
a samoziejme pro zenicha. Provadét se bude i vyzdoba aut, obfadni sin¢, kostela, sva-
tebni tabule aj. Oproti dosavadni konkurenci zaméstnanci zajisti kompletni kvétinové
vybaveni svatby. Rozhodujici pro zdkazniky bude vysoka kvalita a niZsi cena. V zajmu
celého personélu bude perfektni zhotoveni kvétinové vyzdoby. Béhem svatby vyrobky

uvidi mnoho lidi a tim se mohou pfildkat dalsi zdkaznici. Mala ukazka svatebni tvorby

je k nahlédnuti v Ptiloze ¢. 2.
Objednani kvétin na svatbu

Zde je na misté, aby objednavka byla oznamena zhruba 14 dni dopiedu. Tim si novo-
manzelé zajisti, ze vSem jejich pfanim bude vyhovéno. Zaméstnanci kvétinaistvi musi
objednat potfebné mnozstvi kvétin a Casto sehnat veskeré svatebni ptizdoby, aby vse
ladilo. Pribéh zakazky se nejlépe vyfizuje osobné, ale neni problém domlouvat se po
telefonu nebo prostfednictvim e-mailu. Svateb¢ané si mohou vybrat kytici a dal$i kvéti-
ny, které ke svatb¢ patii, v katalogu prodejny nebo piinést obrazek vlastniho navrhu. Se
vSemi detaily ochotné poradi zaméstnanci v prodejné, jelikoZ maji vice zkuSenosti, na
vSechny otazky novomanzellim radi odpovédi. Zakaznik ziska prehled o cené, domluvi
si Cas a zpusob vyzvednuti ¢i doru€eni hotové prace. Pro zaméstnance neni problém
zajistit vyzdobu aut, kostela, obfadni sing, svatebnich stolil a jinych ptani. Celd zakdzka

se vyresi dle pozadavki zédkaznika.
Rozvoz kvétin

Zadna dosavadni konkurence nema zijem o rozvoz kvétin. Nova prodejna chce tuto
sluzbu provozovat a tim ziskat i zakazniky stavajici konkurence. Je jisté, zZe rozvoj nej-
vice prekvapi a potési obdarovanou ¢i obdarovaného. Timto krokem si zakaznici uSetii
Cas, mohou kvétiny objednat telefonicky ¢i po internetu. Ve mésté Humpolec bude roz-

voz kvétin zdarma, do okoli se cena odvodi podle ujetych kilometra.
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Internetovy obchod

V dnesni uspéchané dobé¢ je oblibené a pohodlné nakupovani ptes internet. Tyto okol-
nosti nuti pani Lenku k jejich zavedeni. Z po¢atku oekava méné objednavek, ale po-
stupem cCasu se budou zvySovat. Na internetovych strankach bude moznost zakoupit si
nejoblibengjsi uvazané kvétiny, které budou pravideln¢ obménovany v souladu
s aktualni nabidkou. Lakavéa bude moznost sestavit ¢i zkombinovat kytici podle svych
predstav. Zakaznik zvoli i1 tvar kvétiny. Na strankach bude 1 nabidka hrnkovych, balko-
novych a sezénnich kvétin a bylinek. Kvétinovy internetovy prodej se rozsiii i o darko-
vé zboZi.

V nabidce budou dvé moznosti doruceni — osobni ptfevzeti v prodejné s volbou casu
nebo rozvoz kuryrem do dvou hodin. Platba prob&hne ptimo v prodejné nebo pies inter-

netové bankovnictvi.

Pro provozovani internetového obchodu majitelka voli pronajem e-shopu, kde si sama
muze sestavit vzhled a strukturu dle svych pozadavki. Prondjem je levnéjsi nez samotna

koupé, zejména pro zacatek podnikéni.

5.3. Cile firmy a viastnik

Pro podnikéni Lenka Nova voli firmu s ru¢enim omezenym. Datum zaloZeni je plano-

van na podzim tohoto roku, konkrétné 1. 9. 2014.

5.3.1. Vize

Umyslem pani Lenky je dobie poznat své zakazniky, aby jim mohla nabidnout pravé to,
co potfebuji. Na individudlnim pfistupu k zadkaznikiim chce své podnikani postavit.

Chce prinaset lidem radost prostiednictvim kvétin.

5.3.2. Cile firmy

e Vybudovat sit’ pobocek na Vysocin€, optimalné tfi provozovny, za dobu péti let
(Humpolec, Pelhiimov, Havlicktv Brod).

e Tvorba zisku a postupné upevnéni pozice na trhu.

e Postupné budovat dobré jméno kvétinaistvi.

e Mit mnoho spokojenych zakazniki, ktefi se radi vraceji ¢i doporuci sluzby kvé-
tinafstvi svym zndmym.

e Nabizet nové trendy ve floristice.
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o Ziskat zakazky od vétSich firem (kvétinové vyzdoby hotelli, restauraci, firem-

nich vecirkt aj.)
5.3.3. Kliéové osobnosti

Majitelem obchodu bude Lenka Nova, které je 41 let. Vystudovala Stfedni zahradni
Skolu v Mélniku, praxi ziskala v taméj$im kvétinarstvi. Od mladi ji bavi aranzovani
kvétin a preje si mit vlastni obchod, byt svym panem. Pii Skole se tcastnila nékolika
floristickych soutézi s velmi dobrymi vysledky. Mezi jeji nejlepsi vlastnosti patii tvori-
vost, ktera k této praci zajisté patii. Rikd se o ni, Ze je pracovita, pfisna a spravedliva.
Prostiednictvim své vazby kytic chce zdkaznikiim ukazat, ze floristika je uméni.
fizeni lidskych zdroji na pracovisti. Veskera zodpovédnost spada tedy na ni. Jejim dal-

$im ukolem bude vyfizovani objednavek, vybér zbozi a zajisténi plateb.

Pani Lenka po dlouhém hledani nasla nejvhodné&jsi uchazeCku na vazbu a aranzovani
kvétin. Jedna se o Jitku Brozovou, které je 33 let. Navstévovala Stiedni Skolu zahrad-
nickou v Litomysli se zaméfenim na floristiku. Ve skole méla dobré uspéchy. Tii roky
pracovala v prodejné kvétin v Jihlavé. Tam ziskala mnoho praxe a uznani za tvorbu
nejen exkluzivnich svatebnich, ale i1 velkych darkovych kvétin. Oblibilo si ji hodné za-
kaznikl za jeji kladny pfistup. OvSem nevyhodou pro ni je kazdodenni dojizdéni az 30
kilometr od mista bydlisté. Zejména proto by uvitala pracovat v prodejné v Humpolci.
Pani Lenka zna Jitku uz nékolik let, vi o jeji dobrosrde¢né povaze s dobrym vystupova-
nim a zodpovédnosti k zadanym tkolim. Jeji prace vzdy a vSude sklizi Gspéch. Zejmé-
na proto ji nabizi volné pole piisobnosti a uvita jeji nové napady. Naopak bude vyzado-
vat, aby se spole¢n¢ s ni uc€astnila floristickych seminafi ¢i kurzl. Spole¢né musi sledo-

vat vSechny nové trendy.

Majitelka obchodu se rozhodla, Zze zaméstna na ¢asteCny tvazek i1 brigaddnici. Véhala
mezi studentkou a pani ve starobnim diichodu. Z divodu casové flexibility se ptiklani
ke star$i pani. Ma vyhlidnutou pani Jaroslavu Vanovou s bohatymi zkuSenostmi, ktera
je momentalné necely rok v dichodu. Vystudovala trilety u¢ebni obor v Zahradnickém
odborném ucilisti v Zehusicich, dile pokradovala ve studiu dvouleté nastavby
S maturitou na Stfedni zahradnické a technické Skole v Kopidlné. Cely Zivot pracovala
Vv zahradnictvi, a tudiZz mé& nepieberné mnozstvi zkuSenosti v rozsahlém zahradnickém

oboru. Vyhodou pro novy obchod budou jeji rady zdkazniklim, napt. v péstovani kvétin,
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zeleniny, okrasnych ketti a stromku aj. Pani Jaroslava se na rozdil od Jitky Brozové

specializovala na smute¢ni vazbu kvétin.

V tom, komu svéfi ucetnictvi, ma pani Lenka jasno uz od zacatku. Bude to jeji sestra
Jana Veletova, ktera vystudovala Vysokou Skolu ekonomickou Vv Praze. Momentalné
zpracovava ucetnictvi pro n¢kolik firem v okoli a ve své praci je velmi pecliva a zodpo-

védna. Poradi v zacatcich podnikani, ale i v dalSich fazich rozvoje obchodu.

Pani Lenka nezapomina ani na kuryra kvétin. Na tuto pozici by si piedstavovala za-
méstnat brigadnika na ¢astecCny uvazek. Nez se obchod zabéhne a rozvoz kvétin rozsifi,
tuto pozici zastane pani Jaroslava Vanova. Vyhodou je, Ze dobte zné celé mésto a okoli.
S tim, Ze by méla na starost rozvoz kvétin, nebude zadny problém, jelikoz vlastni fidic-

ské opravnéni skupiny B.
5.4. Analyza trhu

5.4.1. Umisténi podniku

Velmi dtlezitou roli v podnikadni hraje spravna volba umisténi kvétinafstvi. Pani Lence
se naskytl dostate¢né velky a vhodny prostor pro kvétinaistvi na velice rusném miste.
Volné prostory k pronajmu budou k dispozici na Havlickové namésti, a to ptimo vedle
Ceské posty. Nedaleko od tohoto mista je obchodni diim Prior, autobusova zastavka,
zdravotni stfedisko a Gymnazium dr. AleSe Hrdlicky. Na dohled od volného prostoru je
nov¢ postaven hotel Fabrika, kde se ¢asto konaji Skoleni firem z celé republiky. V okoli
vSech téchto budov je dostatek parkovacich mist. Budova, ve které by se kvétinatstvi
nachazelo, je dvoupatrovy dim. V pifizemi tohoto domu doposud fungoval obchod
S oble¢enim. Prostor je vybaven zakladnim technickym vybavenim, nebude tieba zad-
nych oprav. Majitelé domu jsou mili lidé, ktefi kvétinatstvi v domé uvitaji. Cena najmu
je prizniva vzhledem k velkym prostorum (80 mz). Vyhodou pro prodej je moznost vy-
uzit chodnik pted prodejnou. JelikoZ diim neni piimo u frekventované silnice, budou se
moci vystavovat sezénni venkovni rostliny ven. Kvétinami ozdobeny chodnik urcité
zaujme a piildka kolemjdouci. Snadna bude 1 vyména firemniho §titu s nazvem nového
kvétinarstvi. Vedle Stitu je umisténa svisld tabule, kterd se urcité¢ vyuzije. Na tabuli se
muze zékaznikiim pfipominat, kdo ma praveé svatek. I kdyz se o dvé ulice dal nachazi

jiné kvétinafstvi, pozice tohoto bude mnohem vyhodné&jsi.
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5.4.2. Charakteristika dané oblasti

Budouci kvétinafstvi bude situovano ve mést¢ Humpolec v okrese Pelhiimov a v Kraji
Vysocina. Vyhodna bude jeho pozice u dalnice D1, nachéazi se v polovin€ cesty mezi
Brnem a Prahou. Ve mésté zije priblizné kolem deseti tisic obyvatel. Pfes 1éto je mésto

navstévovano turisty, které lakaji mistni pamatky.

Meésto Humpolec je vhodné misto pro podnikéni. Humpolec ziskal cenu tydeniku Eko-
nom, v roce 2013 se stal »méstem pro byznys«. Pofadi prvnich deseti nejlepsich je
k nahlédnuti v tabulce ¢. 1. OvSem v krajském kole Humpolec zvitézil uz pétkrat. Du-
vodem mize byt i to, Ze se politicka reprezentace mésta nemeéni jako v jinych méstech.
Radnice mésta ma dobry vztah s podnikateli, se kterymi se snazi diskutovat rizné pro-
blémy. Do karet podnikatelim hraje i podpriimérna cena sto¢ného a vodného ve srov-

nani s priaimérem Ceské republiky (MestoProByznys.cz: Aktuality, 2013).

Tabulka €. 1: Nejlepsi mésta v soutézi Mésto pro byznys za rok 2013

Humpolec

Piibram

Dobruska

Benesov

Milevsko

Blatna

Vimperk

© © N o g & W NME

Litovel

10. | Pelhfimov

Zdroj: MestoProByznys.cz: Aktuality, 2013

5.4.3. Analyza zakaznikt

Na analyzu potencialnich zakazniku bylo provedeno dotaznikové Setieni, které je vy-
hodnoceno v samostatné kapitole této prace. Pro kvétinafstvi nelze piesné definovat
ticku pro maminku ¢i pro pani ucitelku, az po seniory, ktefi obdarovavaji kvétinou své
blizké. Hlavni trh je spatfen v obyvatelich mésta Humpolec a okolnich vesnic. V letnich
mésicich zvysi poptavku turisté kupujici pfevazné suvenyry a chatafi, ktefi zdobi sva
obydli.
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Zakaznikem bude kdokoliv, kdo chce darovat kvétinu k narozeninam, k svatku,
k vyroc¢i, k narozeni ditéte, pro potéSeni, k promoci, Kk dekoraci nebo zkratka jen tak.
Dalsim odbératelem pani Lenky budou zékaznici, ktefi budou potiebovat celkovou vy-
zdobu svatby ¢i samotnou svatebni kytici. Jinou skupinu zakaznik vytvoii lidé, kteii

chtéji dat posledni sbohem prostiednictvim smutecni vazby.

V kazdém ptipad¢ bude v zajmu vSech zaméstnanct, aby zdkaznik odchazel spokojeny
a znovu se do prodejny vracel. Siroky sortiment nejen kvétin, ale i darkd uSetfi viem

potencionalnim zakaznikiim ¢as — mohou vse poftidit pod jednou stéechou.

5.4.4. Nova konkurence

Nova konkurence piedstavuje urcité riziko pro kvétinafstvi pani Lenky. Za prvé je moz-
né, ze se ve meést¢ Humpolec v budoucnu otevie n¢jaky market, napt. Kaufland, kde —
jak je znamo z jinych mést — funguje samostatny prodej kvétin. Ten by tvofil velkou
konkurenci, jelikoz by lidé kupujici potraviny pfi té ptileZitosti koupili tfeba 1 vdzanou
kytici. Dalsi jeho vyhodou by byla delsi oteviraci doba s provozem pies cely vikend.

Tento typ konkurence by mohl velmi ohrozit veskera kvétinarstvi ve méste.

Za druhé muze konkurence pfijit v podobé samostatného kvétinaistvi. Kdokoliv miize
mit stejny napad ¢i mysSlenku zacit podnikat ve stejném oboru. Zda novy podnik uspéje,
bude zélezet na jeho pfistupu k zédkazniklim, na §ifi sortimentu a na §ifi nabizenych slu-

zeb.

Tteti typ konkurence, ktery by v budoucnu mohl ohrozit podnikani pani Lenky, je spat-
fen v zahradnickych centrech. Tato zahradnicka centra nabizeji velmi rozsahly sorti-
ment pokojovych i venkovnich rostlin za ptiznivé ceny. Zakaznici zde mohou najit pro-
dej zeminy a riznych zahradnickych potieb. Zahradnicka centra neohrozi ptimo floris-

tické sluzby pani Lenky, ale zasahnou ji do prodeje stejnych produktt a rostlin.

5.4.5. Stavajici konkurence

Mezi hlavni konkurenty se zajisté fadi kvétinarstvi Plantica a zahradnictvi U Plihalu.
Obé& konkurence se zabyvaji vazbou kvétin a prodejem venkovnich a pokojovych rost-

lin.
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1. Kvétinafstvi Plantica
Majitelem je Petr Dubsky, kvétinatstvi sidli v ulici Husova 145, 396 01 Humpolec.

Nabidka:

e fezané kvétiny;

¢ nizkondkladové kvétiny;

e pokojové a venkovni rostliny, balkonové kvétiny;

e svatebni kytice;

e obaly a kvétinace;

e cibuloviny;

e suché a zivé aranze;

o umgélé kvétiny;

e moderni darkové predméty (sklo, kov).
Tato firma bude pro podnik pani Lenky nejvétsi konkurenci. Plantica je zatim nejvétSim
kvétinarstvim v Humpolci a nachazi se pouze o dvé ulice dal od budouciho kvétinaistvi.
Prodejna se nespecializuje pouze na vazbu, ale i na pokojové rostliny, které jsou vysta-
vovany v prodejnim skleniku. Plantica zavedla i internetovy obchod, aby zakaznici
mohli nakupovat pfimo z domova. OvSem ve svém e-shopu nabizi jen hrnkové rostliny,
zejména vzacné druhy rostlin, tzv. rarity. Prodejna Plantica je stylizovana do moderny,
najdeme tu hlavné darky z kovu a skla. Pani Lenka chce své kvétinafstvi vést uplné
Vv jiném duchu, ji je naopak blizky styl Provence, a zvlasté chce ve své prodejné navodit
prijemnou atmosféru. Plantica sice bude hlavni konkurenci, ale pani Lenka vytvofii jiny

obchodni model, ktery neni v Humpolci dosud pouzivan.
2. Zahradnictvi U Plihala
Prodejna sidli v ulici Jihlavska 374, 396 01 Humpolec, majitelem je Jifi Plihal.

Nabidka:

e fezané kvétiny;

e pokojové kvétiny, balkonové rostliny;
e trvalky, skalnicky;

e smuteCni vazba, svatebni vazba;

e semena, cibuloviny, sadba zeleniny;

e ovocné, okrasné dieviny;
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e potieby pro zahradkare;
e dekoracni zbozi, keramika pro diim a zahradu;

e substraty a hnojiva.

Zahradnictvi U Plihalt je rodinna firma, kterd ma své vlastni skleniky a péstebni plochy
v nedaleké vesnici Plackov. Vlastni vypéstované rostliny prodavaji ve své prodejné. Co
se tycCe vazby kvétin, zaméstnanci jsou specializovani na smute¢ni vazbu. Hlavnim di-
vodem je smlouva tohoto kvétinafstvi s mistni Pohiebni sluzbou Balnoha. Pravé oni
zajistuji veskerou smutecni vazbu vcetné vénct a kytic. Z téchto divodi je vyhodna i
jejich lokalita, prodejna je sice umisténa mimo centrum, ale blizko hibitova. Pani Lenka
nevidi tak velkou hrozbu od tohoto kvétinarstvi v poskytovani floristickych sluzeb, ale
spiSe v jejich nabidce zahradnického sortimentu véetné vlastnich vypéstovanych rostlin.
Je znadmo, ze lidé vyhledavaji toto kvétinafstvi z jinych divodu, nez je koupé uvazané
kytice. Tuto prodejnu vyhledavaji nejvice zahradkati, ktefi zde kupuji rizné rostliny,
kefe a stromky pro své zahradky. Zaméstnanci této prodejny také poskytuji rady
Vv Oblasti realizaci zahrad, nabizeji vysadbu rostlin, likvidaci plevel, udrzbu travnik,

kaceni dfevin aj.

Vedlejsi konkurenci vytvaii prodejna Zempo — centrum pro dim a zahradu s nabidkou
zahradnickych potieb a semen. Dal$i vedlejsi konkurenci ptredstavuje obchod N-design
s darkovym a dekorativnim zboZzim. Do této kategorie spadaji i markety, jako je Billa,
Penny Market a Lidl. Zatim na humpoleckém trhu plsobi pouze tyto tfi spolecnosti.
Jejich potravinafsky sortiment je Casto rozSifen nabidkou nizkonakladovych fezanych
kvétin. Neptijemnou konkurenci ptfedstavuji stankovi prodejci sezonniho zbozi, jimz
jsou pievazné jarni rostliny (sadba, balkonové kvétiny), dusic¢kové zbozi (vénce, svicny)

a vano¢ni dekorace (adventni vénce, jmeli, aj.).

5.4.6. Dodavatelé

Majitelka obchodu peclivé vybrala nasledujici spolecnosti, od kterych bude odebirat

kvétiny a darkové zbozi.
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FLORA TON Praha, s. r. 0.
Adresa: Pod Taborem 17, Praha 9 — MaleSice

Spole¢nost FLORA TON Praha rozvazi fezané kvétiny, ale i pokojové a zahradni rostli-
Preprava kvétin do jednotlivych kvétinafstvi je zajisténa v klimatizovanych kamionech.
Ridi¢i vozii se snazi mit na auté Siroky sortiment. Pani Lenka si mize dopfedu objednat
dle svych zakazek velké mnozstvi kvétin ¢i specialni kvétiny, které nejsou v kazdoden-

ni nabidce. Rozvoz do Humpolce probiha kazd¢ utery a ¢tvrtek v dopolednich hodinéch.

STORGE, s.r. 0.
Sidlo spolecnosti: Péstitelska 11, 619 00 Brno — HerSpice

STORGE nabizi kvétiny v nejlepsi kvalité, vénuje velkou pozornost komfortnimu skla-
dovani a prevozu kvétin. Kromé fezanych kvétin prodava hrnkové kvétiny a celou fadu
floristickych doplikii. Rozvoz do mésta Humpolec zajistuje kazdé pondé€li a ¢tvrtek na
rozdil od spolecnosti FLORA TON Praha. Tudiz majitelka kvétinafstvi bude mit zajis-

téné pravidelné zasobovani kvétinami od dvou dodavatelt.

Holflor czech, s. r. 0.
Sidlo: 28. fijna 152, 535 01 Pielouc

Velkoobchod Holflor czech, s. r. 0., se zabyva nakupem a prodejem hrnkovych rostlin.
Jedna se o zahradnickou firmu, tudiZ i sami produkuji vlastni vypéstky. Pro pani Lenku
je vyhodné, ze hrnkové kvétiny rozvazi po celé republice, tedy i k ni do prodejny. Po-
kud bude chtit, miize sama velkoobchod navstivit a vybrat si ze SirSiho sortimentu, nez

nabizeji ve firemnich automobilech.

Zahradnictvi U Havlu
Sidlo: Senozaty 207, 394 56 Senozaty

Jde 0 jedno z vétsich zahradnictvi nedaleko Humpolce. Pani Lenka majitele dobfe zna,
rozhodla se pro tizkou spolupraci s jeho zahradnictvim. Bude odebirat zejména zeleni-
novou sadbu a venkovni rostliny. Do tohoto zahradnictvi bude potieba jezdit osobné&,

protoze nepodporuji dovoz.

38



NIXE, s.r. 0.
Adresa: RadosSovice 14, 386 01 Strakonice

Od této firmy bude pani Lenka odebirat veskeré floristické potfeby, protoze maji velky
vybér a hlidaji aktudlni trendy. V hlavni nabidce maji stuhy vSech barev, aranzovaci

hmoty, draty, kornouty, organzu, role, ronda a dals$i dopliiky potiebné k vazbé kytic.

Ego dekor
Sidlo: V Hranicich 577, 252 41 Dolni Bfezany

Jedna se o0 velkoobchod s bytovymi a zahradnimi dopliiky. Pro tuto firmu je specificky
originalni design a kvalita zbozi. Ego dekor nabizi ohromny vybér celoro¢niho i sezdn-
niho zbozi, proto si vybere kazdy. Pani Lence se tento styl nejvice zamlouva. Pfiznivé

jsou i ceny zbozi, které nebudou tak vysoké na malomésto.

Kolouch Import
Adresa: Masarykova tfida 130, 262 04 Nova Ves pod Plesi

Kolouch Import je velkoobchod, ktery prodava obsahly sortiment svi¢ek, dekoraci, dar-
kovych predmétii, keramiky, vaz a jinych bytovych 1 zahradnich doplitki. M4 v nabidce

jiny sortiment nez Ego dekor, ale pani Lence se zamlouva tplné stejné.

5.5. Marketing

Pani Lenka vi, Ze marketing hraje v podnikani dilezitou roli. Jelikoz zaklada novy pod-
nik, chce hlavné upozornit na to, Ze kvétinafstvi existuje. Pravé proto je pani majitelka

ochotna do marketingu investovat vice ¢asu i penéz.

5.5.1. Marketingovy mix
Produkt

Produkty a sluzby, které bude nové kvétinarstvi nabizet, je blize specifikovano
v samostatné kapitole Sluzby. OvSem zde je vhodné upfesnit zpiisob baleni kvétin.
Uvazana kytice nebo i samotné kvéty budou baleny do baliciho papiru s potiskem kve-
tin doplnénym o vizitku s ndzvem kvétinaistvi. Co se tyce zarucni doby, tak ta se na
fezané kvétiny nevztahuje, protoze se rychle kazi. Pani Lenka chce prodéavat jen Cerstvé

kvétiny. Kvéty, které budou v prodejné déle, se budou nabizet za nizsi ceny.
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Cena

V porovnani s konkurenci nové kvétinafstvi nasadi o trochu nizsi ceny, aby ziskalo za-
kazniky. Rezané kvétiny, veskeré hrnkové rostliny a semena spadaji do snizené sazby
DPH, ktera ¢ini v Ceské republice 15 %. Zbytek zbozi na prodejné bude zatizen zaklad-
ni sazbou V nasi zemi, tj. 21 %. Kone¢né trzni ceny zboZi a sluzeb na malém mésté ne-
mohou byt tak vysoké jako ve vétSich méstech. Pani Lenka z po¢atku podnikani nasadi
ptirdzku v priméru 50 %, déle az se podnik zab&hne, zvazuje marzi zvysit az na 75%.
Vyjimku tvoii sezonni zbozi, u kterého bude marze vyssi, cena se vytvoii podle poptav-

ky.

K nakupni cené bude uctovana nasledujici ptirazka:

fezané kvétiny 60 %
hrnkové rostliny 50-70 %
zeleninové sadba a semena 50 %
floristické potieby 60 %
darkové zbozi 40 %
Distribuce

Pani Lenka bude odebirat od n¢kolika dodavateld, kteti jsou uvedeni v kapitole Analyza
trhu — dodavatelé. Prevazné se jedna o velkoobchody, které odebiraji dodavky od vy-
robce. Jedno mistni zahradnictvi spada do jiné skupiny, a to dodavky od vyrobce pfimo
do kvétinafstvi.

Propagace - Reklama

Jelikoz je prodejna umisténa na frekventované ulici, je nezbytné mit vyzdobenou vylo-
hu, aby zaujala kolemjdouci. K dispozici jsou ¢tyfi velké okenni tabule, které se budou
obménovat nejpozdéji kazdy druhy mésic. O tvorbu vyloh se postaraji zaméstnanci,

ktefi vyuZziji svou kreativnost a dobré népady.

Z pocatku podnikani je podstatné provést reklamni sdéleni prostrednictvim letaki a pla-
kat. Aby se upoutala pozornost potencionalniho zakaznika, bude letak i plakat obsaho-
vat ndzev a adresu kvétinafstvi s datem, odkdy bude otevieno. Letaky i plakaty zaroven

ozdobi dva ¢i tfi obrazky uvazanych kytic. Plakaty budou umistény na reklamni plochy
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ve mést¢ Humpolec a v okolnich vesnicich na mistni nasténky. Zatimco letaky roznesou

po mésté brigadnici, které najme majitelka pouze na jednoradzovou ¢innost.

O kvétinafstvi a nabidce rozvozu kvétin se lidé budou moci dozveédét diky reklamé na
auté. Na firemnim automobilu bude nazev kvétinarstvi, napis Rozvoz kvétin po Hum-
polci zdarma, dale telefonni ¢islo a e-mailovéa adresa pro ptipadné objednévky. Polep
auta provede lokalni firma Marek, ktera se na to ptimo specializuje. Firemni vozidlo by

mélo pfipoutat velkou pozornost okoli, jelikoz bude jezdit po mésté€, ale 1 mimo néj.

V dnes$ni dobé, kdy ma piistup na internet témet kazdy, je nevyhnutelna reklama prave
na internetu. Spole¢nosti poslouzi webové stranky, které musi byt zpracované na kvalit-
ni Grovni, proto se o to postara externi firma, jez se tvorbou internetovych stranek zaby-
va. Zakaznici se tam dozvédi podrobné informace o nabidce zbozi a sluzeb. Internetové
stranky budou dale obsahovat mnoho fotografii s vlastni tvorbou. Vyhodou bude on-line

objednavka pfes tyto stranky.

Kvétinatstvi bude spolupracovat s nejznaméjsim fotografem na Vysociné panem Janem
Veletou. Tento muZ je vyhledavanym fotografem svateb po celé republice. On bude
svym zdkaznikiim doporucovat kvétinovou vyzdobu v kvétinatstvi pani Lenky a ona na
oplatku bude novomanzelim doporucovat jeho jako fotografa. Pro ob¢ strany je tento

styl reklamy vyhodny.

OvSem pani Lenka dobfe vi, Ze nejlepsi reklama je Sifeni dobrého jména mezi samot-
nymi zakazniky, kdy jeden spokojeny zdkaznik doporuci sluzby nového kvétinatstvi
dal$im. Tato reklama nic nestoji a Casto se z potencionalniho zdkaznika stane zakaznik
staly. Dobré jméno spole¢nosti se vytvati dlouho, naopak jeden nespokojeny zédkaznik

Spatné jméno roznese velmi rychle a podnik tim poskodi.
Propagace - Public relation

Majitelka kvétinarstvi chce prvni mésic podnikdni zaujmout vetejnost a tim si vytvofit
dobrou image podniku. Proto se rozhodla, ze kazdé pondéli po dobu ¢tyt tydnli rozda
nahodnym kolemjdoucim padesat rizi. Naskyta se 1 prostor, ve kterém pieda letak
s nabidkou, kde bude zdliraznéna moZnost internetové objednavky a rozvozu kvétin.
Tato akce bude mit urcité¢ kladné ohlasy, napiiklad obdarovany muz kvétinou potési
svou zenu Ci pritelkyni nebo svou maminku. Ve vysledku muz usetii, jeho zena bude
mit radost z kvétiny a pani Lenka mozna ziska stalého zédkaznika. Cilem takovéto kam-

pan¢ je proniknout do povédomi lidi.
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5.6.

Finanéni plan

1. rok podnikani

ROZVAHA ke dni 31. 12. 2014 (od 1. 9.)

Tabulka ¢&. 2: AKTIVA - rok 2014

Oznac. Bézné tcetni obdobi
AKTIVA CELKEM 237 444 K¢
B. Dlouhodoby majetek 133 500 K¢
B. Il Dlouhodoby hmotny majetek 150 000 — 16 500 =
upraveny o odpisy 133 500 K¢
C. Obézna aktiva 103 944 K¢
C.IV. Kratkodoby finan¢ni majetek 103 944 K¢
C.IV. 1. | Penize 25724 K¢
C. V. 2. | Uéty v bankach 78 220 K¢&

Zdroj: Vlastni zpracovani

Tabulka ¢&. 3: PASIVA - rok 2014

Oznac. Bézné tcetni obdobi
PASIVA CELKEM 237 444 K¢
A Vlastni kapital 112 686 K¢
Al Zakladni kapital 200 000 K¢
A V. Vysledek hospodateni bézného -87 314 K¢
ucetniho obdobi
B. Cizi zdroje 124 758 K¢é
AL Kratkodobé zavazky 124 758 K¢
5. | Zavazky k zaméstnanciim 15935 K¢
6. | Zavazky ze socialniho zabezpeceni 8 142 K¢
a zdravotniho pojisténi
7. | Stat — danové zavazky 681 K¢
11. | Jiné z&vazky (ptjcka) 100 000 K¢

Zdroj: vlastni zpracovani
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V pocate¢ni fazi podnikani vlozila pani Lenka 200 000 K¢ vlastniho kapitalu a ptjcila si
100 000 K¢&. Tyto penize budou pouzity na nadkup automobilu a na thradu zfizovacich

vydajli, na potfebny majetek pro zatfizeni prodejny a na material.

Tabulka & 4: VYKAZ ZISKU A ZTRAT 2014

Oznac. TEXT Bézné tcetni obdobi
l. Trzby za prodej zbozi a kytek 630 000 K¢
A Néklady vynalozené na pro- 430 000 K¢
dané zbozi a kytky
+ | Obchodni marze 200 000 K¢
Vykonova spotieba 169 892 K¢
B. 1. Spotfeba materialu a energie 105 292 K¢
B. 2. Sluzby 64 600 K¢
+ | Pfidana hodnota 30 108 K¢&
C. Osobni naklady 99 922 K¢
C. 1L Mzdové naklady 74 567 K&
C.3. Néklady na soc. zabezpeceni 25 355 K¢
a zdr. Pojisténi
Dané a poplatky 1000 K¢
E. Odpisy dl. hm. a nehmotného 16 500 K¢
majetku
* Provozni vysledek hospodaie- -87 314 K¢
ni
il Vysledek hospodateni za béz- -87 314 K¢
nou ¢innost
falakaled Vysledek hospodareni pred -87 314 K¢

zdanénim

Zdroj: Vlastni zpracovani

V prvnim roce vysel zaporny vysledek hospodarenti, a to z diivodu vyssich nékladi na
zafizeni prodejny a jinych nadkladd, které souviseji s prvotni f4zi podnikani. Pani Lenka

ma vSe propocitané a snazi se vytvofit realny plan.
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Tabulka & 5: TOK PENEZNI HOTOVOSTI — CASH FLOW 2014

Text Céstka
HOTOVOST NA ZACATKU ROKU 0 K&
Ucetni zisk/ztrata z bézné &innosti pred zdanénim -87 314 K¢
Trzby z prodeje kvétin 494 500 K¢
Trzby z prodeje darkového zbozi 242 000 K¢
Jiné ptijmy (ptjcka) 100 000 K¢
Zména zakladniho jméni 200 000 K¢

PRIJMY CELKEM 1036 500 K&
Nékup kytek 322 000 K¢
Nakup darkového zbozi 181 500 K¢
Nékup hmotného majetku (automobil) 150 000 K¢
Nékup sluzeb 74 806 K¢
Spotieba materidlu 127 405 K¢
Vyplacené mzdy 75 845 K¢
Silni¢ni dan 1 000 K¢
Vraceni ptjcky -

Dan z ptijmu -
PLATBY A VYDAJE CELKEM 932 556 K¢
HOTOVOST BEZNEHO ROKU (rozdil mezi 103 944 K¢
piijmy a vydaji)

Stav penéZnich prostiedkii na konci roku 103 944 K¢

Zdroj: Vlastni zpracovani
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Nakup sluzeb za prvni 4 mésice podnikani

Jednorazové poplatky 6 000 K¢
Reklama 15 246 K¢
N4jemné 21 780 K¢
Utetnictvi 2 420 K&
Poplatky za telefon 4 840 K¢
Internetové stranky 3 630 K¢
Pojisténi 2420 K¢
Brigada 10 000 K¢
Voda, elekttina, plyn 8 470 K¢

Spotifeba materialu za prvni 4 mésice podnikani

Pocitac + tiskarna 12 100 K¢
Mobilni telefon 6 655 K¢
Nabytek do prodejny 30 000 K¢
Pokladna 9922 K¢&
Chladici zatizeni 45980 K¢

Zbozi do prodejny (vazy) 6 655 K&
Floristické potieby 6413 K¢
Pohonné hmoty 9 680 K¢

Po ¢tyfech mésicich podnikéani vysel kladny stav penéznich prostredkti (pres

100 000 K¢), tudiz Cash flow neovlivni sezénni prodeje. V prvnim nakladovém roce
zbyla pomérné vysoka hotovost, ktera dokaze eliminovat slabsi mésice v podnikani.
Pani Lenka si pomohla pijckou od rodinného piislusnika, ktera je beziiro¢na. Jinak je

podnikani bez Gvéru.
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2. rok podnikani

ROZVAHA ke dni 31. 12. 2015

Tabulka & 6: AKTIVA - rok 2015

Oznac. Bézné tcetni obdobi
AKTIVA CELKEM 560 755 K¢
B. Dlouhodoby majetek 100 125 K¢
B. Il Dlouhodoby hmotny majetek 150 000 — 49 875 =
upraveny o odpisy 100 125 K¢
C. ObéZna aktiva 460 630 K¢
C. IV. Kratkodoby finan¢ni majetek 460 630 K¢
C.IV. 1. | Penize 382 410 K¢
C. V. 2. | Uéty v bankach 78 220 K¢&

Zdroj: vlastni zpracovani

Tabulka & 7: PASIVA - rok 2015

Oznac. Bézné ucetni obdobi
PASIVA CELKEM 560 755 K¢
A Vlastni kapital 394 257 K¢
Al Zakladni kapital 200 000 K¢
A V. Vysledek hospodateni minulych let -87 314 K¢
A V. Vysledek hospodateni béZzného 281 571 K¢
ucetniho obdobi
B. Cizi zdroje 166 498 K¢
AL Kratkodobé zavazky 166 498 K¢
5. | Zavazky k zaméstnanciim 16 020 K¢
6. | Zavazky ze socialniho zabezpeceni 8 100 K¢
a zdravotniho pojisténi
7. | Stat — danové zavazky 142 071 K¢
11. | Jiné zavazky (ptjcka) -
12. | Ostatni zavazky 307 K¢

Zdroj: vlastni zpracovani
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Tabulka & 8: VYKAZ ZISKU A ZTRAT 2015

Oznac. TEXT Bézné tcetni obdobi

l. Trzby za prodej zbozi a kytek 2 935 000 K¢

A. Naklady vynalozené na pro- 1 858 000 K¢
dané zbozi a kytky
Obchodni marze 1077 000 K¢
Vykonova spotieba 472 000 K¢

1L Spotteba materialu a energie 60 000 K¢
2. Sluzby 412 000 K¢

Ptidana hodnota 605 000 K¢

C. Osobni naklady 290 054 K¢

C.1 Mzdové nédklady 216 000 K¢

C.3 Néklady na soc. zabezpeceni a 73 440 K¢
zdr. pojisténi

C.4 Zakonné¢ socialni naklady 614 K¢
Dan¢ a poplatky —

E. Odpisy dl. hm. a nehmotného 33375K¢
majetku

* Provozni vysledek hospodare- 281 571K¢
ni

il Vysledek hospodateni za béz- 281 571 K¢
nou ¢innost

falakalel Vysledek hospodareni pred 281 571 K¢
zdanénim

Zdroj: vlastni zpracovani

Uz od druhého roku podnikani budou v prodejné zaméstnani 2 zaméstnanci na plny
uvazek a zarovei 2 brigédnici.
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Mezi silné mésice podnikani patii hlavné jarni mésice — biezen, duben, kvéten i Cerven.

rrrrr

topad a prosinec. Naopak slaby mésic je leden a unor, také letni prazdniny — Cervenec

a srpen, ale 1 zaii, kdy zac¢ina détem Skolni rok a jejich rodi¢e maji jiné vydaje.

Mésicni nakupy a prodeje kvétin a darkového zbozi

Mésic Nakup Prodej

Leden 90 500 K¢& 143 085 K&
Unor 90 500 K¢ 143 085 K¢&
Biezen 206 855 K¢ 327 050 K¢
Duben 206 855 K¢ 327 050 K¢
Kvéten 206 855 K¢ 327 050 K¢
Cerven 206 855 K¢ 327 050 K¢&
Cervenec 90 500 K¢ 143 085 K¢&
Srpen 90 500 K¢ 143 085 K¢
Zaf 206 855 K¢& 327 050 K¢&
Rijen 206 855 K& 327 050 K&
Listopad 206 855 K¢ 327 050 K¢
Prosinec 361 998 K¢ 572 352 K¢

Marze se primérné€ pohybuje mezi 50-60 %. Ovsem ve skute¢nosti bude nizsi, tato
marZze eliminuje ztraty, které ke kvetinarstvi patfi. Neni mozné, aby se prodaly opravdu
vSechny kvétiny. Nékteré kvetiny uhynou, jiné se zlomi a ty, které nejsou Uplné Cerstve,

se prodaji tieba 1 za ndkupni cenu.
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3. rok podnikani

ROZVAHA ke dni 31. 12. 2016

Tabulka ¢. 9: AKTIVA - rok 2016

Oznac. Bézné ucetni obdobi

AKTIVA CELKEM 947 421 K¢

B. Dlouhodoby majetek 66 750 K¢

B. Il Dlouhodoby hmotny majetek 150 000 — 83 250 = 66 750 K¢
upraveny o odpisy

C. ObéZna aktiva 880 671 K¢

C.IV. Kratkodoby finan¢ni majetek 880 671 K¢

C.IV. 1. | Penize 802 451 K¢

C. V. 2. | Uéty v bankach 78 220 K&

Zdroj: vlastni zpracovani

Tabulka ¢&. 10: PASIVA - rok 2016

Oznac. Bé&Zzné Gcetni obdobi
PASIVA CELKEM 947 421 K¢
A Vlastni kapital 638 533 K¢
Al Zakladni kapital 200 000 K¢
A V. Vysledek hospodafeni minulych let 194 257 K¢
A V. Vysledek hospodatfeni béZného 244 276 K¢
ucetniho obdobi
B. Cizi zdroje 308 888 K¢
AL Kratkodobé zavazky 308 888 K¢
5. | Zavazky k zamé&stnanclim 16 020 K¢
6. | Zavazky ze socidlniho zabezpeceni 8 100 K¢
a zdravotniho pojiSténi
7. | Stat — danové zadvazky 283 461 K¢
8. | Ostatni dan¢ a poplatky 1000 K¢
11. | Jiné zavazky (ptjcka) -
12. | Ostatni zavazky 307 K¢

Zdroj: vlastni zpracovani




Tabulka & 11: VYKAZ ZISKU A ZTRAT 2016

Oznac. TEXT Bézné tcetni obdobi

l. Trzby za prodej zbozi a kytek 2 935000 K¢

A. Naklady vynalozené na prodané 1 858 000 K¢
zbozi a kytky
Obchodni marze 1077 000 K¢
Vykonova spotieba 472 000 K¢

1L Spotteba materialu a energie 60 000 K¢
2. Sluzby 412 000 K¢

Ptidana hodnota 605 000 K¢

C. Osobni naklady 289 440 K¢

C.1 Mzdové nédklady 216 000 K¢

C.3 Néklady na soc. zabezpeceni a zdr. 73 440 K¢
pojisténi

D. Dan¢ a poplatky 1000 K¢

E. Odpisy dl. hmotného a nehmotného 33375 K¢
majetku

* Provozni vysledek hospodateni 281 185 K¢

Q. Dan z piijmu za béznou ¢innost 36 909 K¢

il Vysledek hospodateni za béznou 244 276 K¢
¢innost

falakalel Vysledek hospodareni pied zda- 281 185 K¢

nénim

Zdroj: vlastni zpracovani

Jelikoz podnikani zacalo 1. 9. 2014, je dosud zpracovan plan ani ne na 2,5 roku, proto

pani Lenka pokracuje s planem do roku 2017.
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4. rok podnikani

ROZVAHA ke dni 31. 12. 2017

Tabulka ¢&. 12: AKTIVA - rok 2017

Oznac. Bézné tcetni obdobi

AKTIVA CELKEM 1324 584 K¢

B. Dlouhodoby majetek 66 750 K¢

B. Il Dlouhodoby hmotny majetek 150 000 — 116 625 =33 375 K¢&
upraveny o odpisy

C. Obézna aktiva 1291209 K¢

C. IV. Kratkodoby finan¢ni majetek 1291 209 K¢

C.IV. 1. | Penize 1212989 K¢

C. V. 2. | Uéty v bankach 78 220 K¢&

Zdroj: Vlastni zpracovani

Tabulka ¢. 13: PASIVA - rok 2017

Oznac. Bé&Zzné tcetni obdobi
PASIVA CELKEM 1324 584 K¢
A Vlastni kapital 873 306 K¢
Al Zakladni kapital 200 000 K¢
A V. Vysledek hospodateni minulych let 438 533 K¢
A V. Vysledek hospodatfeni béZného 234 773 K¢
ucetniho obdobi
B. Cizi zdroje 451 278 K¢
AL Kratkodobé zavazky 451 278 K¢
5. | Zavazky k zaméstnanciim 16 020 K¢
6. | Zavazky ze socidlniho zabezpeceni 8 100 K¢
a zdravotniho pojisténi
7. | Stat — danové zadvazky 424 851 K¢
8. | Ostatni dan¢ a poplatky 2 000 K¢
11. | Jiné z&vazky (ptjcka) —
12. | Ostatni zavazky 307 K¢

Zdroj: vlastni zpracovani
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Tabulka & 14: VYKAZ ZISKU A ZTRAT, 2017

Oznac. TEXT Bézné tcetni obdobi

l. Trzby za prodej zbozi a kytek 2 935000 K¢

A. Naklady vynalozené na prodané 1 858 000 K¢
zbozi a kytky
Obchodni marze 1077 000 K¢
Vykonova spotieba 472 000 K¢

1L Spotteba materialu a energie 60 000 K¢
2. Sluzby 412 000 K¢

Ptidana hodnota 605 000 K¢

C. Osobni naklady 289 440 K¢

C.1 Mzdové nédklady 216 000 K¢

C.3 Néklady na soc. zabezpeceni a zdr. 73 440 K¢
pojisténi

D. Dané a poplatky 1000 K¢

E. Odpisy dl. hmotného a nehmotného 33375 K¢
majetku

* Provozni vysledek hospodaieni 281 185 K¢

Q. Dan z pfijmu za béZnou ¢innost 46 412 K¢

il Vysledek hospodateni za béznou 234773 K¢
¢innost

falakalel Vysledek hospodareni pied zda- 281 185 K¢
nénim

Zdroj: vlastni zpracovani

Co se ty¢e dan€ z pfijmu, tak ta je v 1. roce podnikani nulova, protoze se firma nachazi
ve ztraté. Zatimco ve 2. roce je dan vypoctena z rozdilu: 2. rok — ztrata z 1. roku, dale je
z rozdilu vypocitana 19% dan. V 3. a 4. roce podnikéni probéhne zdaniovani v plné vysi

dle vysledku hospodafieni.
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Tabulka & 15: TOK PENEZNI HOTOVOSTI — CASH FLOW 2015, 2016, 2017

Text 2015 2016 2017
HOTOVOST NA ZACATKU 103 944 K¢ 460 630 K¢ 880 671 K¢
ROKU

Ugetni zisk/ztrata z b&zné ¢innosti 281 571 K¢ 281 185 K¢ 281 185 K¢
pfed zdanénim

Trzby z prodeje kvétin 2248 250 K¢ | 2248 250 K¢ | 2 248 250 K¢
Trzby z prodeje darkového zbozi 1185800 K¢ | 1185800 K¢ | 1185800 K¢
Jiné ptijmy (ptjcka) — - -
Zmeéna zakladniho jméni — — —
PRIJMY CELKEM 3434 050 K& | 3434050 K& | 3434 050 K¢&
Nakup kytek 1460 500 K¢ | 1460 500 K¢ | 1460 500 K¢
Nékup darkového zbozi 711 480 K¢ 711 480 K¢ 711 480 K¢
Nékup hmotného majetku (auto- — — —
mobil)

Nékup sluzeb 443 080 K¢ 443 080 K¢ 443 080 K¢
Spotieba materialu 72 600 K¢ 72 600 K¢ 72 600 K¢
Vyplacené mzdy 289 704 K¢ 289 440 K¢ 289 440 K¢
Silni¢ni dan - - -
Vraceni pajcky 100 000 K¢ — —

Dan z pfijmu — 36 909 K¢ 46 412 K¢
PLATBY A VYDAJE CELKEM | 3077 364 K& | 3014 009 K¢ | 3023 512 K¢
HOTOVOST BEZNEHO ROKU | 356 686 K& | 420041 K& | 410538 K&
(rozdil mezi pfijmy a vydaji)

Stav penéZnich prostiedku na 460 630 K¢ | 880671 K& | 1291209 K¢

konci roku

Zdroj: vlastni zpracovani

V projektu neni pocitano se zdsobami, jelikoZ se jednd o Zivé kvétiny, tak na konci roku

se predpoklada jejich vyprodani a nasledné v novém roce se kvétiny nakoupi.
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V pribéhu podnikani majitelka nechce navySovat mzdy, a to z divodu tvorby rezerv na
nepiedvidatelné situace a na pripadné rozsifeni prodejny ¢i ndkup nemovitosti. Pokud
by mély byt mzdy navyseny, zpisobila by to aktualni inflace v Ceské republice. Zména
inflace ovlivni i veSkeré vstupy a tim i vystupy v podnikani. Pani Lenka nemtze odhad-
nout, jak to bude s inflaci ve vyhledu do roku 2017, tudiz ve finan¢nim planu neni poci-
tano s inflaci. Autorka si finan¢ni plan muze zaktualizovat na zéklad¢ procentudlni

zmeny inflace v pritbéhu svého podnikani.

Z celého financ¢niho planu je patrné, Ze se podnikani pani Lence vyplati. Samoziejmé
existuje riziko, ze kvétinarstvi nebude dosahovat odhadovanych trzeb nebo budou vyssi
naklady na zab¢hnuti podniku. Naopak se muze stat, ze trzby budou vétsi ¢i ndklady

mensi, coz by bylo pro pani Lenku ur¢ité pfinosné.

Pomérové ukazatele jsou soucasti pfilohy €. 6. Autorka se zaméfila na ukazatele likvidi-

ty, zadluZenosti, aktivity a rentability.

5.7. Hodnoceni rizik

Podnikani nese celou fadu rizik, se kterymi se majitel musi potykat, jesté 1épe je jim
predejit. Pani Lenka spatfuje urcita rizika ve vstupu novych konkurentli na trh, dale

s dodavateli a ani nezapominda na zakazniky.

Jednim z rizikovych faktorti miZe byt 1 pfili§ optimisticky podnikatelsky plan. V tomto
pfipad¢ by pani Lenka napf. nestihla dodrzet dané terminy nebo piekrocila néklady pla-

nu.

V ptipadé vstupu novych konkurentli, ktefi poskytuji stejné ¢i podobné sluzby, miize
dojit k poklesu poptavky. S tim samoziejmé souvisi pokles trzeb. Ov§em pokud si kvé-
tinafstvi od zacatku vytvoii urcité povédomi u zakaznikli, nemusel by mit vstup novych

konkurentli na spole¢nost extrémné vysoky dopad.

S dodavateli miize dojit k problémiim, jako je zpozdéni dodavek ¢i nizka kvalita doda-
vaného zbozi. Majitelka musi témto situacim ptedejit, aby kvili dodavateliim neptiché-
zela o své zakazniky. Proto by pani Lenka neméla byt zavisla jen na jednom hlavnim
dodavateli, ale méla by mit v zdloze 1 jiné firmy. Pokud jeden dodavatel zdrazi sluzby a

material, nemé&l by byt pro majitelku problém najit levné;jsi variantu.

Co se tyce zdkaznikl, naskyta se problém s jejich kupni silou. Ta nemusi byt potad op-
timalni, miZe nastat finan¢ni krize zdkaznikii zptisobena napt. vysokou nezaméstnanos-
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ti. V tomto pfipad¢ by zakaznici vyuzivali méné sluzby kvétinarstvi, jelikoz se nejedna
o prioritni sluzbu, kterou zédkaznici k Zivotu potiebuji. Pani Lenka nevéfi, ze tato situace

nastane, stale existuji lidé, kteii kvétiny vyhledavaji.
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6. Zaver

Hlavnim cilem prace bylo zpracovani podnikatelského zdméru pro zalozeni malého
podniku, ktery poskytne floristické sluzby ve mésté Humpolec. Ukolem bylo také zjis-
tit, zda je projekt realny. Cil byl splnén zhotovenim kompletniho podnikatelského planu
kvétinarstvi Kamélie, s. r. 0., ktery ma Sanci na Gspéch a je ekonomicky vyhodny. Pod-
nikatelsky zamér mé veskeré nalezitosti, které by mél obsahovat, a dopliujici informace

jsou umistény v ptilohach.

V préci bylo provedeno dotaznikové Setfeni, které analyzovalo potencionalni zékazniky.
Vysledky potvrdily tieti hypotézu prace a to, Ze ve mést¢ Humpolec chybi rozvoz kvé-
tin. Diky dotazniklim se stvrdila i druha hypotéza — kvétinarstvi ve zvoleném mésté ne-
spliuji vSechna piani zakazniki. Co se tyce prvni hypotézy, tak ta také nebyla vyvrace-
na. V analyze trhu se ukazalo, Ze mé&sto Humpolec je vhodné misto pro podnikatelskou

¢innost, jelikoz vyhralo prvni misto v soutézi Mésto pro byznys za rok 2013.

Prace obsahuje popis nabizenych sluzeb, které kvétinarstvi poskytne svym zakaznikim.
V teoretické ¢asti autorka specifikuje cile, kterych chee s podnikem dosahnout. Umys-
lem je postupné upevnit pozici na trhu a vybudovat dobré jméno kvétinarstvi. V praci
nalezneme podrobnou analyzu trhu, ktera je zamétena z velké ¢asti na dodavatele a
konkurenci. V konkurenci dvou hlavnich subjekti ve mést¢ Humpolec autorka nalezla
mezeru na mistnim trhu v absenci nabidky rozvozu kvétin, prodeje darkovych kvétino-
vych kost a kompletni svatebni kvétinové vyzdoby. Nezbytnou ¢asti planu je i marke-
tingovy mix, ve kterém je kladen diiraz na propagaci v pocatecni fazi podnikani. Vyse
uvedené ¢asti podnikatelského planu jsou ve finan¢ni rozvaze transformovany do cCisel-
né podoby. Finan¢ni rozvrh pravé z ekonomické stranky autorce prokazuje realnost jeji-
ho zaméru. Pouze prvni rok podnikani je neptiznivy, kdy autorka nedosahuje kladného
Vv druhém roce podnikani se kvétinaistvi dostava do stabilngjsi pozice, kterou si

Vv nasledujicich letech dle planu bude upeviiovat.

Jako v kazdém podnikani, tak i zde existuji jista rizika, ktera by mohla kvétinatstvi

ohrozit. Je dulezité rizika vCas rozpoznat, a jesté 1€pe jim je predejit.

Tento podnikatelsky plan poslouzi majitelce kvétinatstvi Lence Nové pii zakladani

vlastniho podniku. PomtiZe ji rozhodnout se, jestli pro ni bude podnikani vyhodné a
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efektivni. Dle aktudlnich potieb ma autorka moznost zaktualizovat plan i v pribéhu
svého podnikéani. B€hem podnikani je vhodné neustale sledovat déni na trhu a mit pie-

hled o konkurenci.
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Summary

The title of this work is Business plan of a chosen company providing services. The
work deals with processing of a business plan for foundation of a florist’s shop provid-

ing floristic services.

The thesis is divided into two parts — the theoretical part and the practical part. The
theoretical part is dedicated to the brief clarification of the terminology and to the use of
the business plan. The crucial point of the theoretical part is the overall structure of the
business plan. The practical part, consequently, takes advantage of the obtained infor-
mation for creation of the business plan for foundation and development of the florist’s
shop — Kamélie Company, s. r. 0. A method of a questionnaire survey analysing cus-

tomer’s wishes and views was used for easier processing of the collected data.

The aim of the bachelor thesis is to develop an optimal business plan for foundation of a

small company which will provide florist services in the district of Pelhfimov.

Keywords

Business plan, business, company, florist’s shop, products and services, customer, mar-

ket, competition
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Priloha €. 1: Dotaznikové Setreni

Dotaznikové Setieni tykajici se poskytovani floristickvch sluzeb

¢ Dotaznik je urcen pro obyvatele kraje Vysocina

Dobry den, jmenuji se Petra Majorova a studuji tieti roénik Ekonomické fakulty na Ji-
hodeské univerzité v Ceskych Budéjovicich. Chtéla bych vas poprosit o vyplnéni tohoto
dotazniku, ktery se tyka floristickych sluzeb v okrese Pelhiimov. Ziskané informace
pouziji pro vypracovani mé bakalaiské prace, ve které vypracovavam podnikatelsky
zamé&r nového kvétinafstvi v Humpolci. Vyplnéni dotazniku zabere jen par minut. Pie-

dem dékuji za vyplnéni a pieji hezky zbytek dne.

1. Dostavate radi kvétiny?
= ano
" ne, protoze jsem muz
* nemdm rad/a kvétiny
2. K jakeé ptilezitosti kupujete nejcastéji kvétinu?
* k narozeninam
» Kk svatku
» K vyznamnému dni
= 7 dekorativnich diivod
3. Kolikrat za rok koupite kvétinu sob¢€ ¢i nékomu jinému?
* nekupuji kvétiny
= 1-Skrat
»  6-12krat
* vice nez 12krat
4. Kolik primérné utratite za uvazanou kytici?
* meéné nez 100 K¢
= 100-250 K¢
= 300450 K¢
* vice nez 500 K¢
5. Kupujete v kvétinatstvi i néjaké darkové zbozi?
= ano
= obcas

" ne



vvvvvv

= cena
= kvalita
= ochota

= Kreativnost
= velky vybér
7. Uyvitali byste rozvoz kvétin po mesté?
= ano
" ne
8. Usettilo by vam Cas objednani kvétin telefonicky ¢i pfes internet?
= ano
" ne
9. Darovali byste oslavenci kvétinovy ko§ doplnény napt. o klobasy, syry, zeleninu
a jiné potraviny?
* urcité ano
= spiSe ano
= spiSe ne
» urcité ne
10. Zménil/a byste piipadné dosud navstévované kvétinafstvi, kdybyste slySel/a
kladné ohlasy na poskytovani sluzeb novym kvétinaistvim?
= urcité ano
= gspiSe ano
= spiSe ne
= urcité ne

11. Vase pohlavi

= 7Zena
" muz
12. Kolik je vam let?
= 15-22 let = 43-52 let
= 23-32let = 5362 let

= 3342 let = 63 avice



Priloha €. 2: Ukazka svatebnich produktii

Zdroj: autorka

Zdroj: autorka



Zdroj: autorka

Zdroj: autorka



Priloha €. 3: Ukazka pohiebni kytice

Zdroj: autorka



Priloha €. 4: Ukazka darkovych kvétinovych kosi

Zdroj: autorka

Zdroj: autorka



Priloha €. 5: Ukazka béZné vazby

Zdroj: autorka

Zdroj: autorka



Priloha ¢. 6: Pomérové ukazatele

9/2014 2015 2016 2017
UKAZATELE LIKVIDITY
Okamzita likvidita 0,83 2,77 2,85 2,86
Bézna likvidita 0,83 2,77 2,85 2,86
Celkova likvidita 0,83 2,77 2,85 2,86
Pracovni kapital -20 814 294 132 571783 839 931
UKAZATELE
ZADLUZENOSTI
Mira samofinancovani 47.46 70,31 67,40 65,93
Mira zadluZenosti 52,54 29,69 32,60 34,07
Stupen zadluzenosti 110,71 42,23 48,37 51,67
UKAZATELE AKTIVITY
Obrat celkovych aktiv 2,65 5,23 3,10 2,22
Obrat ob&znych aktiv 6,06 6,37 3,33 2,27
UKAZATELE
RENTABILITY
Rentabilita vlastniho kapitalu -0,77 0,71 0,44 0,32
Rentabilita trzeb -0,118 0,082 0,082 0,082
Rentabilita thrnnych vloze- -0,368 0,502 0,297 0,212
nych prosttedkti (ROE)
Rentabilita celkovych aktiv -0,368 0,502 0,297 0,212

(ROA)

Zdroj: vlastni zpracovani




