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ABSTRAKT

Tato diplomova prace je zaméfena na problematiku podnikani v oboru o¢ni optiky. Hlavnim
cilem préce je ziskat potfebné informace pro zalozeni ocni optiky ve Mésté Olomouc. Prace

je rozde¢lena na teoretickou a praktickou ¢ast.

Teoreticka ¢ast je vénovana zdkladnim informacim o podnikdni v oboru o¢ni optiky. Nejprve
je popsano, co je podnik a podnikani a jaké povinnosti musi byt dodrzeny, pokud chceme
provozovat oc¢ni optiku. Ddle je zde teoreticky popsana tvorba analyz a podnikatelského

planu coz je nésledné vyuzito v praktické ¢asti.

V praktické ¢asti je pak pomoci Porterova modelu péti sil, PEST a OT analyzy proveden
rozbor podnikatelského prostfedi. Jako soucast prace bylo vytvofeno dotaznikové Setteni,
které zjistuje potfeby a preference klientd ocni optiky. Vysledky tohoto Setfeni jsou pak
vyuzity pii tvorbé podnikatelského planu. Jeho soucasti je také Casova a finan¢ni analyza.

V zavéru prace je podnikatelsky plan podroben analyze rizik.

Hlavnim vysledkem prace je vytvofeni podnikatelského planu pro zalozeni o¢ni optiky

ve mésté Olomouc.

Klicova slova: o¢ni optika, optometrie, podnik, podnikatelsky plan, konkurence, marketing

ABSTRACT

This thesis is focused on the problems of business in the field of optics. The main goal of
this thesis is to obtain the necessary information for establishing an optics in Olomouc. The

thesis is divided into theoretical and practical part.

The theoretical part is focused on the basic information about the business in the field of
optics. The first part describes what a business is and what obligations must be met if we
want to run an optician's store. Next, there is a theoretical description of the creation of

analysis and business plan which is then used in the practical part.

In the practical part, the business environment is analysed using Porter's five forces analysis,
PEST and OT analysis. As part of the work, a questionnaire survey was developed to

determine the needs and preferences of the optician's clients. The results of this survey are



then used in the development of the business plan. It also includes time and financial

analysis. At the end of the thesis, the business plan is subjected to a risk analysis.

The main result of the thesis is the creation of a business plan for the establishment of an

optics in Olomouc.

Keywords: optics, optometry, business, business plan, competition, marketing
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UvVOD

Zrakem piijimame ze svého okoli ptiblizné 80 % vSech informaci. Pokud je tedy kvalita
Vaseho zraku snizend, snizuje se také kvalita zivota. Proto je potieba jej patfi¢né chranit
a korigovat. Mnoho lidi si i v dnesni dob¢ zrak poskozuje at’ uz védomé ¢i nevédomé.
Je na mist¢ si uvédomit, ze vCasnd navstéva optiky muze predchdzet nepiijemnym
problémim

anem¢la by se tedy odkladat. Bohuzel vSak roste pocet optik, které vsazeji na kvantitu misto
na kvalitu poskytovanych sluzeb a produkti, a také kompetence zaméstnanct jsou mnohdy
spekulativni. Na druhou stranu existuje spousta optikti a optometristt, kteti povazuji svou
praci za své posldni a pomdhat lidem 1épe vidét je napliluje. Proto je projekt zamétfen
na vytvoreni o¢ni optiky, kterd si bude zaklddat na kvalit¢ poskytovanych sluzeb

a individualnim pfistupu.

Diplomova préace je rozdélena na dvé stézejni Casti. Teoretickd Cast prace se zaméiuje
na vSeobecny popis pojmi jako podnik a podnikdni. Déle jsou zde uvedeny teoretické
informace o fungovani optiky. Jedna se o zakonnd ustanoveni, personalni zajiSténi atd.
Posledni kapitola teoretické c¢asti se veénuje tvorbé podnikatelského planu. Struktura
podnikatelského planu vsak neni pevné stanovena a muze se tedy lisit podle zdroji odborné

literatury.

V Uvodu praktické céasti je provedena analyza podnikatelského prostfedi, ve kterém
je v planu navrh o¢ni optiky realizovat. Situacni analyza se sklada z analyzy makroprostiedi,
mezoprostfedi a mikroprostfedi. Velmi dulezitou soucésti praktické Casti je dotaznikové
Setfeni, které ma za ukol zjistit potieby a preference potencidlnich zakaznikli o¢ni optiky.
Na zaklad¢ vysledkd jednotlivych analyz a dotaznikového Setfeni je vytvofen ndvrh
podnikatelského planu pro ocni optiku ve mésté Olomouc. Soucasti tohoto planu je také
marketingovy plan a ¢asova a finan¢ni analyza. V zavéru préce je tento podnikatelsky plan

podroben analyze rizik, kterd je nutna z divodu zhodnoceni Zivotaschopnosti projektu.

Jako optometristu mé toto téma velice zajimalo. Momentaln€ jsem zaméstnana v jednom
z vétsich fetézcil a zaloZit vlastni podnik je dalSim moZnych kariernim postupem, kde bych

mohla uplatit nasbirané zkuSenosti z praxe.

Hlavnim cilem této prace je shromazdéni teoretickych informaci o dané problematice

a nasledné zpracovani navrhu projektu zaloZeni o¢ni optiky ve mésté Olomouc.
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CILE A METODY ZPRACOVANI PRACE

StéZejnim cilem této diplomové prace, je vypracovan ndvrhu projektu zaloZeni nové oc¢ni
optiky ve mést¢ Olomouc
Dil¢i cile teoretické ¢asti diplomové prace:
e Nastudovat odbornou literaturu, ktera souvisi s tématem diplomové prace.
e Zpracovat teoretické poznatky tykajici se podnikani v oblasti o¢ni optiky.
Dil¢i cile praktické ¢asti diplomové prace:
e Zhodnotit podnikatelské prostiedi pomoci analyz.
e Zjistit potieby a preference potencialnich zdkaznikd pomoci dotaznikového Setteni.
e Vypracovat navrh podnikatelského planu pro zalozeni o¢ni optiky.
e Objektivné zhodnotit rizika tohoto zdméru.

Makroprostiedi je zhodnoceno pomoci PEST analyzy. Pro analyzu mezoprostiedi je vyuZit
Porteriv model péti konkurencnich sil. Rozbor mikroprostfedi je proveden pomoci
OT analyzy. Pro zpracovani marketingového mixu je vyuzito nastroji 4P. Byl vytvoren
dotaznikovy pruzkum, ktery se sklada z 31 otazek a ma za ukol zjistit potieby a preference
potencidlnich klientd ocni optiky. Vysledky tohoto Setfeni jsou vyuZity pii tvorbé
podnikatelského planu. Tento plan je také podroben financni a ¢asové analyze. V ramci
realizacniho projektového planu byl vytvoren Ganttiiv diagram. Nakonec je projekt
podroben SWOT analyze a také analyze rizik s vyuzitim Winterlingovy krizové matice.

Hlavnim vysledkem préce je navrh podnikatelského planu, ktery v budoucnu mtize slouzit

jako podklad pro zaloZeni optiky.
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I. TEORETICKA CAST
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1 PODNIKANI V CESKE REPUBLICE

Za podnikdni v soucasné dobé povazujeme samostatnou, soustavnou, dlouhodobou
a udrzitelnou vydéle¢nou ¢innost na vlastni odpovédnost. Vlastnici investovaného kapitalu
usiluji o jeho zhodnoceni k dosazeni zisku a maximalizaci trzni hodnoty podniku. Probiha
snaha uspokojovani potieb zdkaznikli, zaméstnancti a jinych zajmovych skupin v neustale

se ménicim globalnim prostiedi. (Uvod do podnikové ekonomiky, 2014)

1.1 Podnikani

Podnikani je c¢innost, kterda obsahuje hledani, objevovani a vyuzivani podnikatelskych
ptilezitosti k vypliiovani mezer na trhu. Neodmyslitelnou soucasti podnikani jsou
podnikatelska rozhodnuti o znovurozdéleni disponibilnich zdrojii a pfekondvani tradi¢nich
stereotypil ve spolecnosti. To znamend zavadéni novych feSeni a pfipravenost podnikatele

prevzit nevyhnutelné riziko, které je vzdy spojené s moznym ekonomickym uspéchem.

Podnikavost je schopnost a motivace vytvaret, nachazet, a pfedevs§im vyuzivat ptileZitosti,
které zabezpeci predpokladanou, nebo planovanou prosperitu podniku. Podnikani Ize tedy

popsat, jako praktickou realizaci podnikavosti. (Martinovicova a kol., 2014)

1.2 Podnikatel

Podnikatel je podle obcanského zakoniku osoba, kterd samostatné vykondva na vlastni ucet
a odpovédnost vydelecnou ¢innost zivnostenskym, nebo obdobnym zplisobem, se zdmérem
¢init tak soustavné za ucelem dosazeni zisku. Podnikatel musi disponovat odbornosti,
vysokou kvalifikaci, informovanosti a musi vytvafet systematické cilevédomé usili.
Je to €lovek se specifickymi vlastnostmi a osobnimi rysy. Mél by mit schopnost fidit a byt
ptirozenou vidci osobnosti. Osoba podnikatele je odpovédna predevsim za rozhodnuti, ktera

se tykaji:

e predmétu podnikéni

e proc, co a pro koho bude spole¢nost vyrabét

e na jakém trhu se bude vyrobek/sluzba prodavat
e kolik jakych produktl se bude vyrabét

e s jakymi zdroji podnikat

e jak podnikat
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To, jak bude podnikani Uspésné, je uzce spojeno s vhodnym podnikatelskym zdmérem.
Status podnikatele znamena pro kazdého, kdo se rozhodne pro podnikani, fadu pozitivnich,
ale 1 negativnich dusledki. Ty by si mél samoziejm¢e potencidlni zdjemce o podnikani
uvédomit, vyhodnotit a promyslet. Jen vyjimecné je podnikani bezrizikové
a bezproblémové. Podnikatel ma ucetni a dailové povinnosti a znalosti dodrzovani zakond.
Pokud je podnikatel zaroven zaméstnavatelem, méa odpoveédnost také za své zaméstnance,
zabezpeceni prostfedki na jejich mzdy, vhodné pracovni podminky atd. Zaméstnanecky
pomeér oproti tomu znamena mén¢ odpoveédnosti. Kazdé podnikani ovliviiuji 3 zivotni jistoty
podnikatele, a to zizemi, zdravi a uspokojeni z odvedené prace. (Uvod do podnikové

ekonomiky, 2014; Introduction to Health Care Managament, 2012)

Prakticky vSechny podnikatelské aktivity vyzaduji urcité materidlni ptedpoklady, jako jsou
vhodné prostory pro provozovani €innosti, nebo specifické vybaveni. Déle je nutné vést
stanovené formy ucetni evidence, dodrzovat daitové povinnosti atd. Je na misté zpracovat
podnikatelsky zdmér, ktery predstavuje strategickou vizi determinovanou ¢asovym ramcem

a projektujici vyvoj ¢innosti.

Bariéry podnikdni mohou vzniknout pisobenim endogennich ¢i exogennich Cinitell.
Endogenni Cinitelé jsou napfiklad averze k podnikatelské ¢innosti, nedostate¢na motivace,
obavy z rizik podnikani ¢i osobni vlastnosti jednotlivce, které neodpovidaji charakteru
podnikatele. Mezi exogenni Cinitele patii pravni a ekonomické prostiedi, situace na trhu,

konkurence atd. (Martinovic¢ova a kol., 2014)

1.3 Podnik

Podnik je instituce, kterd je vytvofend k podnikatelské Cinnosti. Podle definice, kterou
vymezuje evropskd komise v natfizeni €.800/2002, se podnikem rozumi kazdy subjekt
vykonavajici hospodatskou ¢innost, bez ohledu na jeho pravni formu. Sem se fadi predevsim
osoby samostatné¢ vydélecné ¢inné a rodinné podniky, vykondvajici femeslné
a jiné ¢innosti a obchodni sdruzeni nebo spolecnosti, které¢ bézné vykonévaji hospodaiskou
¢innost. Pojem podnik neni v ¢eskych pravnich ptedpisech specificky vymezen. Pro oblast

podnikani vSak Obcansky zakonik definuje pojmy obchodni zavod a rodinny zavod.
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Obchodni zavod je organizovany soubor jméni, ktery podnikatel vytvofil, a ktery z jeho
vlastni viile slouzi k provozovani jeho ¢innosti. Obchodni zavod je tvofen v§im, co slouzi

k jeho provozu a je vymezen jako hromadna véc. (Uvod do podnikové ekonomiky, 2014)

Rodinny zavod je subjekt, kde spolecné pracuji manzelé, nebo alespon s jednim z manzelii
také jejich pribuzni az do tietiho stupné, nebo osoby seSvagiené az do druhého stupné,
a ktery je ve vlastnictvi nékteré z téchto osob. Ptibuzni, kteii trvale pracuji pro rodinu, nebo
pro rodinny zdvod, jsou obvykle povaZovani za cleny rodiny zucastnéné na provozu

rodinného zavodu.

Ukolem podniki je, aby vytvafely a distribuovaly zbozi, vyrobky a poskytoval sluzby
zakaznikiim. Dale také, aby uspokojovaly potieby vSech ostatnich, ktefi jsou s vyvojem
podniku néjakym zptisobem spjati. To povazujeme za jejich hlavni poslani. Podniky nékomu
patii a byly nékym zalozeny ptfedevsim proto, aby tzv. vyrabély penize. Cilem podnikani
je vzdy maximalizace hodnoty podniku. Mizeme tedy dojit k z&véru, Ze cile podniku lze

popsat pomoci dvou zdanlivé protichtidnych tezi.

e Cilem podniku je pfedev§im dosahovat zisku na zdklad€ uspokojovani koupéschopné
poptavky.
e Cilem podniku je hlavné uspokojit koup€schopnou poptavku a pozadavky okoli, tedy

,,slouzit”, a tim dosahovat zisku.

Velké spolecnosti obvykle vlastni akcionafi. Ti sami vSak podnik nefidi, ale svéfuji toto
fizeni placenym manaZerim. Akciondfi na takzvané valné hromadé voli predstavenstvo.
Toto ptedstavenstvo pak jmenuje vrcholové manazery, tedy top management. Dochazi
tak k oddéleni vlastnictvi od fizeni. MiiZe tedy nastat problém v feSeni vztahii mezi
statutarnimi orgény, vlastniky, top managementem a dal$imi z4jmovymi skupinami. Tuto
problematiku mizeme nazvat corporate governance — struktura moci v podniku, fizeni
vztahy mezi vrcholovymi manaZery a vlastniky. Oddélenim fizeni od vlastnictvi
se rozhodovaci pravomoci soustfedi v rukou manazerl, kteii tak realné¢ vykonavaji

vlastnické pravo v ramci omezeni stanovenych vlastniky. (Martinovicova a kol. 2014)

Tendence pro zvySovani hodnoty majetku vlastniki podniku nelze snadno oddé¢lit

od spolecenského poslani podniku. To spociva v systematickém navySovani uzitku
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pro zékazniky a zajmové skupiny. Zajmové skupiny jsou jedinci, instituce ¢i skupiny, které
jsou n¢jak spojené s fungovanim podniku. Obvykle jde o vlastniky (akcionafre),
zaméstnance, manazery, zakazniky, dodavatele, partnery, okolni podnikatelské subjekty,
sponzory, banky a financ¢ni instituce, stat, mésta a obce, zdravotni pojistovny, kontrolni

instituce atp.

Nabizi se nam otazka, zda vrcholovi manazefti striktn€ sleduji zajmy pouze svych akcionafi,
nebo nesou odpovédnost i za blaho a prospéch svych zdkaznikl, zamé&stnancii, obce, ve které
podnikaji atp. Tuto odpovédnost miizeme povazovat za otazku etiky, zaroven se jedna
1 0 odpovédnost socialni. V praxi je vSak zfejmé, ze znacna cast podnikd musi byt k socialni
odpovédnosti pfinucena riznymi zakony a vladnimi opatienimi, protoze jejich podnikatelska

etika je bohuzel na nizké urovni. (Synek, 2015; Martinovic¢ova, 2014)

V souladu s obecnym cilem podnikéni je také nutné urcit soustavu dil¢ich cild, a to jak
dlouhodobych, tak kratkodobych, technickych, ekonomickych i socidlnich, cilti funkénich
oblasti a cili organizacnich jednotek podniku. Pfi ur€ovani dil¢ich cild je nezbytné vychazet
ze souvislosti podstatného okoli podniku, provést rozbor vlastnich nedostatka
a predpokladid, respektovat pravidla pro podnikdni stanovena statem a neustile mit
na paméti, Zze podnikani je vzdy spojeno s rizikem. Dil¢i cile musi byt v harmonii

s nadfazenymi cili a s obecnym cilem podnikani.

Cile realizuje podnik pomoci své ¢innosti, Ta se odliSuje podle charakteru podniku, velikosti,
odvétvi, pravni formy atd. Jednotlivé ¢innosti se pak déli do skupin, které se oznacuji jako

podnikové funkce. Hlavni podnikové funkce jsou:

e Zésobovaci — potizeni materidlli, surovin, soucasti, piijem, skladovani aj.

e Vyrobni — zhotovovani findlnich vyrobkd, u nevyrobnich podnikll jde
o funkci provozni.

e Prodejni — vybrané ¢innosti, které souviseji s prodejem vyrobku a sluzeb.

o Finanéni — zajiStovani financnich zdrojli, jejich pouzivani k obstarani statkil
a k thradé¢ vydajii na provoz podniku, pterozdélovani zisku, vSechny financni
operace pii bézné Cinnosti, pfi zalozeni podniku, pfi rozSitovani podniku, pii fuzi
a likvidaci.

e Personalni — zajisténi pracovniki, jejich hodnoceni, rist jejich kvalifikace,

pracovnich podminek, systém odménovani.
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o Investi¢ni — funkce pro zajisténi dlouhodobého majetku.

e Védeckotechnickd — technicky vyvoj, aplikovany vyzkum, piiprava vyroby,
realizace vysledki.

e Sprava — napf. planovani, controlling, statistika, ucetnictvi, vnitini audit

a pravni ¢innosti. (Uvod do podnikové ekonomiky, 2014)

1.3.1 Znaky podniku

Pro kazdy podnikatelsky subjekt existuji typické znaky, jejichz znalost znacné ptispiva
ke spravnému fizeni podniku. Na podnik vyrazné pisobi vyvoj okoli, které ho obklopuje.
Toto okoli jej nejen omezuje, ale také poskytuje ptilezitosti pro dalsi rozvoj. Jejich spravné
a v€asné vyuzivani znamena konkurencni vyhodu. Stejné tak ovSem ptisobi podnik na své
okoli.

vvvvvv

vedeni, zfetel pfi jakémkoli rozhodovéani. PiedevS§im je nutné toto okoli chapat v jeho
dynamice a snazit se predvidat zmény, které mohou dlouhodob¢ i sttednédobé nastat. Okoli
je vzhledem k podniku vnéjsi sila a existuji jen omezené moznosti, jak jej zménit. Naptiklad
ovlivilovani vefejného minéni, lobovani, nebo prosazovani urcitych etickych norem. Bylo
by ovSem kratkozraké a zavadéjici povazovat okoli za veskrze omezujiciho Cinitele.
V nékterych ptipadech to tak opravdu mize byt, ale daleko ¢astéji je nutné v ném vidét Sanci,
prilezitost, kde se mize jednat o vytvaieni nové potfeby zakaznikli vyrobenim zcela nového
produktu, nebo obsazeni mezery na trhu. Opét plati to, Ze kdo dokaze ptilezitost uchopit

vvvvvv

(Martinovicova a kol., 2014)

e Technologické okoli — technologie znamena vSechny znalosti potiebné
k vyrobe, inovace a vynalezy. Znalosti a védomosti se tak stavaji hlavnim zdrojem
podnikového bohatstvi. Technologie urcuje, jak se vyrabi, kontroluje a distribuuje
a jakékoli technologické zmény vyvolaji spolecensky pokrok. ZvySuje se Zivotni

uroven obyvatelstva a také produktivita prace.

e Ekonomické okoli — spoleCnost ovliviiuje také hospodarska situace zemé
a jeji dynamika. Jedna se predev§im o dostupnost a cenu vyrobnich faktort,
faktorem jsou vSak zdkaznici, takze podnik musi respektovat jejich potieby a podle

toho usmérnovat svoje podnikani.
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o Geografické okoli — lokalizace podniku ovlivituje jeho prosperitu, protoze urcuje
dostupnost vyrobnich faktort (pracovnich sil, zdkladnich materidlt, sluzeb), ale také

tok vyrobku k zakaznikm.

o Kulturné-historické okoli — podminky ekonomického rozvoje a také turoven

vzdélanosti a kultury obyvatelstva.

e Socidlni okoli — vSechny podniky by mély zvazovat spoleCenské disledky své
¢innosti. V dnesni dob¢ je nutné brat v tivahu spolecenskou odpovédnost podniku.
To znamend, Ze by se podniky mély chovat tak, aby zohlednily potieby svého
vnitiniho 1 vnéj$iho prostfedi, aby byly transparentni, pfispivaly k udrZitelnému

rozvoji a celkové pomdhaly zlepSovani stavu spole¢nosti v rdmci svého plisobeni.

o Etické okoli — etika fesi co je a neni dobré a jak se mé ¢lovék chovat, aby jednal
v souladu s tim, co je povazovano za spravné. Obvykle se rozeznava obchodni etika,

osobni etika a Ucetni etika.

e Politické a pravni okoli — pravni normy urc€ujici meze, podminky a moznosti chovéani
podniku. Dulezit¢ jsou také aktivity a postoje politickych vidci

a zakonodarcu.

o Ekologické okoli — ekologizace miize znamenat omezeni a ekonomickou z4téz,
ale 1 pfilezitost pro rozvoj podniku. Jisté je, Ze se jedna o velice aktualni a sledované
téma. S ¢innosti kazdého podniku, vznikaji negativni vlivy na Zivotni prostiedi. Jsou
cerpany pfirodni zdroje a do Zivotniho prostfedi odchéazeji odpani proudy.
Proto je stale v¢tSi diraz kladen na udrzZitelné vyuzivani zdrojl a na nakladdani
s odpady. Setrny pfistup podniku k Zivotnimu prostfedi miize znamenat dileZitou

konkurenéni vyhodu. (Ekonomika podniku, 2008)

Znacnou cast prvkl okoli podniku (napt. politika, socialni aspekty, pravo, celkové
ekonomické klima spole¢nosti) ma v rukou, nebo je vyznamné ovliviiuje stat. Podnik
je autonomni jednotka, ma pravo i1 povinnost rozhodovat o tom, co a za jakou cenu vyrabi,

komu produkt proda a kde bude nakupovat nutné vyrobni faktory.

Pokud se podnik nechce nechat zaskocit okolim pfi svém ekonomickém rozhodovani,
ale naopak jej chce vyuzit ve svlij prospéch, musi se o jeho dynamiku pribézné aktivné
zajimat. Existuje cela fada technik a zdroju, jak ziskat potfebné informace. Nejcastéjsi jsou
vSeobecné piistupné zdroje informaci o podnikatelskych subjektech jako Vefejny rejstiik

¢1 Obchodni rejstiik. (Martinovi¢ova a kol. 2014)
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1.3.2 Faze podniku

Nové spolecnosti vznikaji a nékteré naopak zanikaji vlivem nikdy nekonciciho
konkurenéniho boje. V pribchu své existence prochdzi kazdy podnik jednotlivymi
vyvojovymi etapami. Témi jsou zalozeni podniku, rist a stabilizace, nasleduje vznik mozné
krize a zruseni spolecnosti.

Startovni fazi tohoto cyklu je zaloZeni podniku, které je spojovdno s vytvorenim
zakladatelského projektu. Béhem prace na podnikatelském planu se fesi otazky ziskani
dostate¢ného kapitalu, rozpoctu a zahajeni ¢innosti podniku. Jakmile se podnikatelsky plan
podafi realizovat, nasleduje obdobi ristu, ve kterém se zvySuje objem prodeje a trzeb.
Aby vsak doslo k udrzeni tohoto trendu, je nutné neustale sledovat inovace v oboru, pecovat
o své zékazniky, podporovat a motivovat zaméstnance k vykonu a dbat o spravné
a efektivni vedeni spolecnosti. Posléze ptichdzi obdobi stabilizace, kdy podnik dosahuje své
optimalni velikosti. Klasickym ukazatelem je rovnost odpisit dlouhodobého majetku
s investicemi. V nekterych piipadech se v§ak bohuzel stane, Ze po fazi stabilizace miize dojit
k neptiznivému vyvoji vedoucimu ke krizi. Podnik tak s postupem casu ztraci svou financni
stabilitu a pfi nedostacujici reakci nasleduje tipadek. V den, kdy je spolecnost odstranéna
z Vetejného rejstiiku, podnik zanikd. Tomu Ize pfedejit pouze neustdlou kontrolou financi

a dosahovanim strategickych cilti podniku. (Uvod do podnikové ekonomiky, 2014)

Kulminace

Prijmy

ydaje

ZaloZeni Rbst Stabilizace Krize Zanik

Obr.¢. 1: Zivotni cyklus podniku (Management Mania, 2016)
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Model je vysledkem dlouhodobého studia mnoha spole¢nosti, ptesto vSak neplati obecné.
Za zivot dlouhovékych podnikii se postupné stiidaji rizné faze. Mnoho spole¢nosti zopakuje
1 n€¢kolik cykla a ani po velmi dlouhé dobé se nemusi dostat do faze zaniku. Naopak tada
podnik absolvuje pouze jeden cyklus a zanikne. Hlavnim ukolem vSech manazert je tedy
dlouhodobé udrZeni spole¢nosti ve fazi stabilizace. (Management Mania, 2016; Cerveny,

2014)
1.4 Kiasifikace podniku

1.4.1 Klasifikace podniki podle velikosti

Dle velikosti je mozné d¢lit podniky na velké, stfedni a malé. Kritériem t¥idéni je napiiklad
pocet zameéstnancl, velikost ro¢niho obratu na zaméstnance, velikost ro¢niho obratu,
velikost majetku nebo kapitalu, velikost roc¢ni pfidané hodnoty na zaméstnance, hodnota
ro¢niho zisku ¢i postaveni na trhu. Podle natizeni Evropské komise, se spole¢nosti déli podle

velikosti na zaklad¢ po¢tu zaméstnancti a finanénich prahtt vymezujicich kategorie podnikd.

o Do kategorie skupina mikropodnikli, malych a stfednich podnikii se fadi podniky
jako celek, jejichZ ro¢ni obrat nepfesahuje 50O miliont EUR a které zaméstnavaji
méné nez 250 zaméstnanci, nebo jejichz bilan¢ni suma roéni rozvahy neptesahuje

43 miliontt EUR.

e Malé podniky jsou v ramci kategorie malych a stfednich podnikti definovany jako
podniky, které zaméstnavaji méné nez 50 osob a jejichz rocni obrat, nebo bilanéni
suma ro¢ni rozvahy nepiesahuje 10 milioni EUR.

e Mikropodniky jsou v ramci kategorie malych a stfednich podnikii definovany jako
podniky, které maji méné nez 10 zaméstnancl a jejichZ ro¢ni obrat nebo bilan¢ni

suma ro¢ni rozvahy nepiesahuje 2 milionu EUR. (Martinovicova a kol. 2014)

1.4.2 Klasifikace podnikii podle prevladajiciho vyrobniho faktoru

Tento zptisob klasifikace je vdzany na hledisko souvisejici s uréenim vyrobniho faktoru,
ktery ma nejvyssi podil na celkovych nédkladech. Vyrobnimu faktoru, ktery pievlada, je tieba
vénovat zvlastni pozornost. Samoziejmé existuji také rizné kombinace zastoupeni faktort
vyroby.

Pracovné naro¢né podniky maji vysoky podil pfedev§im mzdovych ndkladd. Investi¢né
narocné spolecnosti maji vysoky stav dlouhodobého majetku. Ten vaze velky kapital, proto

jsou hlavni ¢asti nakladi odpisy tohoto majetku a troky z uvérd, zatimco naklady
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za suroviny, mzdy a material tvoii mensi ¢ast nakladii. U materidlové narocnych podnika
je obzvlast’ vysoky podil ndkladli na materidl a suroviny na celkovych nakladech. Zamétuji
tedy zvlastni pozornost na material a efektivni kontrolu jeho spotieby. (Uvod do podnikové

ekonomiky, 2014)

1.4.3 Klasifikace podnikii podle typu vyroby

Tato klasifikace se samoziejmé tyka pouze vyrobnich podnikatelskych subjektt. Zakladni
typy vyroby jsou:

e Sériova vyroba — jedna se o vyrobu v tzv. sériich, coz jsou skupiny vyrobku, které
prochdzeji vyrobnim procesem najednou.

e Zakazkovd vyroba, resp. vyroba na zakazku — vétSinou se vyrdbi kusové
na specificka prani zakaznika.

e Pruznd (flexibilni) hromadnd vyroba — vyrabi se jediny druh vyrobku, ktery
se ale individualné upravuje na ptani konkrétniho zakaznika.

e Vazana (pevnd) hromadnéd vyroba — jde o hromadnou, vysoce standardizovanou
vyrobu, kde se predpoklada plynuly odbér vyrobkt, které jsou uréeny pro masovou
spottebu.

e Plynuld (proudovd) vyroba — technologie, kterou spolecnost vyuziva, umoziuje
plynuly, nepfetrzity proud zpracovavanych surovin a tim i plynuly proud hotovych

vyrobkil. (Martinovicova a kol., 2014)

1.4.4 Klasifikace podniki podle ekonomickych ¢innosti

Ve vSech statech Evropské unie se povinné vyuziva standardni klasifikace ekonomickych
¢innosti NACE. Podle té se déli ekonomické Cinnosti tak, ze kazdé statistické jednotce, ktera
provadi n&jakou ekonomickou &innost, miizeme piitadit kod NACE. Pro Ceskou republiku

existuje narodni verze CZ-NACE. (Uvod do podnikové ekonomiky, 2014)
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Tab. ¢ 1: Klasifikace ekonomickych cinnosti (Uvod do podnikové ekonomiky, 2014)

Sekce | Obsah Sekce  Obsah
A zemédélstyi, lesnictvi a rybafstvi L cinnosti v oblasti nemovitosti
B | téiba a dobyvani M | profesni, védecké a technické éinnosti
C zpracovatelsky promysl N adminstrativni a podplrné dinnosti
D vyroba a rozvod elektfing, plynu, tepla ] vedejna sprava a obrana; povinng
a klimatizovaného vaduchu socialni zabezpedeni
E zasobovani vodou; €innosti souvise jici P vzdélavani
s odpadnimi vodami, odpady a sanacemi
F stavebnictyi Q | adravotni a socidini péde
G velkoobchod a maloobchod: opravy R kukturni, zabavni a rekreaéni éinnosti
a udriba motorovych vozidel
H | doprava a skladovani 5 ostatni éinnosti
| ubytovani, stravovani a pohostinstvi T Cinnosti domécnosti jako
, . . zaméstnavatells; ¢innosti domacnosti
J informadni a komunikaln| ¢innosti produkujicich blite neuréene vyrobky
a sludbwy pro viastni potiebu
K penétnictvi a pojidfovnictv u Linnosti exteritoridinich organizaci
a organd

1.4.5 Klasifikace podniki podle pravni formy

Pti vybéru pravni formy podnikani je nutné zvazit prednosti, ale i nedostatky pravnich forem,

které pfichazeji v Uvahu pro efektivni fungovani daného podniku, pii ménicich

se podminkéch na trhu. Zpravidla je volba pravni formy kompromisem. Podle pravni formy

se podniky obvykle déli na jednotlivee, obchodni korporace a statni podniky. (Martinovi¢ova
a kol., 2014)
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Pravni formy
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Obchodni
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Smizené | | Kopitslové
1
Komanditni | | Spolecnost | | apo s

spolecnost

Obr. ¢. 2: Schéma pravnich forem podniku (Ekonomika podniku, 2008)

1.4.5.1 Podniky jednotlivce

Nejsnazsi pravni formou podnikdni jsou Zivnosti. Zivnost je c¢innost provozovana

samostatng, vlastnim jménem, na vlastni odpovédnost, za ucelem dosazeni zisku

a za podminek stanovenych zivnostenskych zakonem (§ 2 zivnostenského zakona).

Provozovat ji mlze jen osoba, kterd je star§i 18 let, bezihonnd a zplsobild k pravnim

ukonum. Zivnosti se déli na:

e Ohlasovaci — ty pfi splnéni danych podminek mohou byt provozovany pouze

na zakladé ohlaseni. Dé€li se na:

o Remeslné — odbornou zpisobilost Zivnostnik doklada naptiklad vyuénim

listem, maturitnim vysvédcenim, vysvédéenim o ukonceni studia dané¢ho

studijniho oboru stfedni odborné $koly, diplomem apod. Radime sem

naptiklad kadetnictvi, feznictvi, holi¢stvi apod.

o Vazané — provozovani takovéto zivnosti je podminéno urcitou odbornou

zpusobilosti, kterou je nutné prokazat. Potfebné doklady a pozadavky pro

dané obory jsou uvedené v ptiloze €. 2 zivnostenského zékona.

o Volné — pro jejich cinnost neni nutné prokazovat odbornou ani jinou

zpusobilost. Je dostacujici, Ze jsou splnény vSeobecné podminky pro

provozovani zivnosti. Seznam volnych zivnosti je v nafizeni vlady
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¢. 140/2000 Sb. Patii sem naptf. Vyroba a zpracovani skla, grafické prace,

kreslitské prace apod.

o Koncesované — ty je mozné provozovat na zaklad¢ statniho povoleni k provozovani
zivnosti. Patii sem naptiklad pohtebni sluzby, taxisluzba, cestovni kanceléie apod.
(Hyrslova, Klecka, 2008)

Podnikani formou zivnosti ma nékolik vyhod. Pro zalozeni sta¢i maly kapital a regulace
ze strany statu je minimalni. Nevyhody na druhé stran€ jsou obtizny pfistup ke kapitalu,

neomezené ruceni za dluhy spolecnosti a Zivotnost podniku je dana délkou Zivota majitele.

1.4.5.2 Obchodni spolecnosti

Povinnost vytvaiet tzv. zékladni kapitdl v zdkonem stanovené vysi je hlavnim rysem vsech
kapitalovych obchodnich spole¢nosti. DalSim charakteristickym znakem je kapitalova Gcast
spole¢nik®i, ale nikoli jejich uast na fizeni podniku. Radime sem spoleénost
s ru¢enim omezenym (s.r.0.) a akciovou spolecnost (a.s.). (Hyrslova, Klecka, 2008)
e Spolecnost s ruenim omezenym — zakladni kapitdl je tvofen penéZitymi,
¢1 nepenézitymi vklady spolec¢nikil., pfi¢emz vklad kazdého z nich musi byt alespon
20 tis. K¢&. Kazdy spole¢nik se na zakladnim kapitalu miiZze Gi€astnit pouze jednim
vkladem a jejich vySe miliZe byt stanovena rozdilné. Celkem vSak musi dosdhnout
castky 200 tis. K¢&. Spole¢nost mize byt zalozena jedinou osobou (Fyzickou
¢1 pravnickou), maximalné vSak padesati spoleniky. NejvysSim organem ve valna
hromada, ktera tesi rozdélovani zisku, rozhodovani o zméné obsahu spolecenské
smlouvy, schvalovani stanov a jejich zmén, jmenovani, odvoladvani a odménovani
statutarnich organti apod. Neékteré spole¢nosti maji 1 tzv. dozor¢i radu, ktera
kontroluje ucetnictvi, navrhy na rozdé€leni zisku apod. (Ekonomika podniku, 2008)
e Akciova spole¢nost — jedna se o nejvyssi pravni formu podnikani, jejiz kapital
je rozdélen na urcity pocet akcii o dané jmenovité hodnoté. Tato spole¢nost mize
byt zaloZena jedinym zakladatelem, pokud je pravnickou osobou, pokud ne, je nutné
mit dva a vice zakladateli. Vice zakladatelli vSak musi uzavtit zakladatelskou
smlouvu. Jedinému zakladateli staci zakladatelska listina. Minimalni zdkladni kapital
je urcen na 2 mil. K¢&. Za zavazky ruci spolecnost celym svym majetkem. Akcionaf
ma pravo na podil ze zisku spoleCnosti, ale za jeji zavazky neruci. NejvySSim

vvvvvv

rozvoje. Predstavenstvo je statutarnim organem spolecnosti, fidi jeji ¢innost a jedna
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jejim jménem. Dozor¢i rada pak dohlizi na predstavenstvo, pravni predpisy apod.

Dochézi zde k oddé€leni fizeni od vlastnictvi. (Ekonomika podniku, 2008)

1.4.5.3 SmiSené obchodni spoleCnosti

Ve své podstaté se jedna o kombinaci kapitalové a osobni spole¢nosti. Maji podobu tzv.
komanditni spole¢nosti, coz je kombinace vetejné obchodni spolecnosti a spolecnosti
s ru¢enim omezenym. Jeden nebo vice spolecniku ruci za zavazky spolecnosti celym svym
majetkem (tzv. komplementéti) a jeden nebo vice spole¢nikil do vyse svého nesplacené¢ho
vkladu (tzv. komanditist¢). Komplementdfem se mulze stit jen osoba, kterd spliiuje
podminky provozovani zivnosti. Obchodni vedeni spole¢nosti je pouze v rukou

komplementati. Zisk se rozd€luje mezi oba typy spole¢nikii. (Ekonomika podniku, 2008)
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2 PODNIKATELSKY PLAN

Clovek své podnikatelské napady vétsinou nema potiebu pefejné prezentovat, nebo s nimi
n¢koho seznamovat jakoukoliv formou. To se vSak zméni v okamziku, kdy se jej rozhodne
realizovat. Je totiz nutné ovérit, zda je jeho plan redlny a Zivotaschopny. Existuje hned
nekolik divodl, pro€ je na misté, sestavit podnikatelsky plan. Patii sem naptiklad najit
spole¢nika, ziskat chybéjici finance, informovat své obchodni partnery, zaméstnance atd.
Predevsim zacinajici podnikatelé se zajimavym podnikatelskym népadem, zjisti pomoci
zpracovani podnikatelského planu celkovou potiebu finan¢nich prostiedkt, potiebu cizich

zdroj a moznosti jejich zhodnoceni.

Zpracovani podnikatelského planu je velice piinosnym procesem i1 pro podnikatele
samotného. Béhem sestavovani planu si uréi, jaké kroky musi ucinit, jak siln4 je konkurence,
jakym zplisobem se od ni odlisi, jak oslovi zdkazniky, na jakych trzich bude nabizet sviij
produkt, kolik a jakych bude potfebovat zaméstnancti aj. V pribcéhu sestavovani planu
si také odpovi na otazky: Kde se nyni nachazi? Kam by se cht¢l dostat? Jakym zptisobem

toho chce dosahnout? (Podnikatelsky plan a strategie, 2011)

Co by mél podnikatelsky plan obsahovat neni zavazné¢ stanoveno ptedevsim proto, ze kazda
banka ¢i investor maji odliSné poZadavky na jeho rozsah a strukturu. Nékteti investoii dnes
z Casovych divodl pozaduji podnikatelsky plan pouze ve formé prezentace. Naopak banky

leckdy pozaduji fadu dalSich informaci a dokumentt. (Srpova, 2011)

Sestavovani podnikatelského pldnu ma obecné doporucené zasady:

Srozumitelnost — miiZe se jevit jako naprosto pfirozena, ale je na misté€ jeji vyznam
zduraznit. Neni-li ¢tenaf, tedy investor, schopen pochopit o jaky napad se jedna, bude
jeho rozhodovani o ptipadné investici vyzadovat dalsi podklady, nebo se jim nebude
zabyvat vlibec.

o Piehlednost — pokud je to mozné, vytvaiejte ptrehledy v podobé¢ tabulek, grafii,
odrazek a obrazka. Pouzijte vSe, co usnadiiuje Ctivost a pomaha ziskat vhled
do popisované problematiky.

e Redlnost — nepfehanéjme a nevymyslejme si.

o Uvadeéni zdroji — u faktl, kterd jsme ziskali, je nutné uvést zdroje. Investor ma pak

moznost si je oveéfit a my mame moznost se k nému vracet.
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e Pravdivost — v§ude tam, kde je mozné je ziskat, pracujeme s realnymi daty (napiiklad
realizované vyzkumy spotiebitelského chovani, ceniky dodavatelti, leasingovych
spolecnosti, nabidky realitnich kancelari).

e Respektovani rizika — odhady nemohou byt nikdy piesné, a proto je nutné vzit
v potaz miru rizika, kterou sebou realizace nese. Musime si byt schopni piedstavit
vSechny scénare, které mohou béhem vyvoje naseho byznysu nastat. (Od napadu

k podnikatelskému planu, 2017)
2.1 Struktura podnikatelského planu

2.1.1 Titulni strana

Uvadi se nazev firmy spolecné s logem (pokud jiz existuje), nazev podnikatelského planu,
jméno kli¢ovych osob, autora, zakladateli, datum zaloZeni apod. Také se zde doporucuje
uvést prohlaseni, jako: ,Informace obsazené v tomto dokumentu jsou divérné a jsou
predmétem obchodniho tajemstvi. Tento dokument ani zadna jeho cast nesméji byt
kopirovany, nebo jakymkoli zplisobem reprodukovany, ¢i ukladany v elektronické ¢i tisténé

podobné, bez pisemného souhlasu autora.*

2.1.2 Obsah

Na tuto Cast autofi Casto zapominaji. VétSinou se vSak jednd o rozsdhly dokument
a opomenuti této ¢asti znesnadiiuje rychlé vyhledavani konkrétnich informaci. To muize
¢tenafe, tedy investory, zbyte¢né rozladit. Obsah nemusi byt dlouhy, maximalni doporucena

délka je jedna az jedna a pul stranky. Dale by se mély uvadet pouze nadpisy prvni, druhé

Vv

2.1.3 Uvod, el a pozice dokumentu

Na zacatek podnikatelského planu fadime tivod, aby nedoslo k nedorozuméni mezi ctendfem
a autorem, ohledn¢ jeho rozsahu, tcelu, nebo uplnosti. Je tedy na misté v uvodu uvést, zda
byl plan psan pro potencionalniho investora, Ze se jednd o rozpracovanou verzi a nékteré

detaily budou v nejblizsi dobé doplnény, nebo zda uz ¢tenar drzi v rukou finalni verzi.

2.1.4 Shrnuti

Ve shrnuti se nejedna o totéz jako v uvodu. Je to v podstaté¢ zhuStény popis toho,

co je na dalSich strankach zpracovano a vysvétleno dopodrobna. Ma ve Ctenari vzbudit



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 29

zvédavost, aby si viibec chtél precist zbytek planu a zabyval se detaily. Pfi tvorbé shrnuti

se mizeme drzet nasledujicich bodu:

Jaké produkty ¢i sluzby budeme poskytovat?

Z jakého divodu jsou naSe produkty ¢i sluzby lepsi nez jiné a v Cem spociva jejich
konkurenéni vyhoda a uzitek pro zdkazniky?

Komentafe k situaci na trhu, trznim trendiim a ke konkurenci.

Kdo jsou kli¢ové osobnosti projektu a jakych jiz dosahli tispéchi?

vvvvvv

urokova sazba, schopnost splaceni a celkova kapitalova naro¢nost.

Rozsah této ¢asti se odviji od charakteru podnikatelského zdméru a na vysi nutného kapitalu.

Tvotime jej jako posledni, pfestoze se umist'uje na zacatek planu.

2.1.5 Popis podnikatelské prilezitosti

V této ¢asti objasnime, v ¢em tkvi naSe podnikatelska piilezitost. MiiZe se jednat o nalezeni

mezery na trhu, objeveni n&jakého nového technického principu ¢i inovace aj. Jedna

o se nejdilezitéjsi Cast planu, pomoci které chceme Ctenate piesvedCit, ze praveé nyni

o 24

ty nejlepsi pfedpoklady. Je nutné uvést, kdo nasi sluzbu ¢i vyrobek potiebuje a jak mame

v planu pfevést naSi myslenku do trzeb a zisku. Soustiedime se tedy na detailni popis

produktu, jeho konkuren¢ni vyhody a uzitek pro zédkaznika.

Popis produktu urcuje jak vlastnosti sluzby, tak fyzicky vzhled, pokud se jedna
o vyrobek. V ptipadé, ze se jedné o vyrobek, je nutné ho popsat, objasnit, jaké jsou
jeho vlastnosti a k ¢emu slouzi. Také je na misté uvést, zda jde o vyrobek na trhu
zcela novy, nebo je jiz nabizen a jaké sluzby dopliiuji nabidku produktu. V této ¢asti
planu bude ctenafe také zajimat, zda budeme tyto sluzby zajiStovat sami, nebo
ve spolupraci s partnerem a také jaka bude vysledna cena pro zakaznika. Je tieba brat
v uvahu, Ze pfipadni investofi nejsou vétSinou technicti odbornici a v pfipadé
popisovani technickych charakteristik se vyhnout odbornym vyraziim. Detailnéjsi
technické informace lze uvést v piiloze. U sluzby uvedeme, v ¢em spociva a jak
funguje. Objasnime, jaké vybaveni vyzaduje a jak bude poskytovana.

Konkuren¢ni vyhoda znamend, ze nas vyrobek je jediny na trhu, nebo lepsi nez

ostatni vyrobky. V dnesni dobé¢ tvrdé konkurence vétSinou novackovi na trhu nestaci
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byt stejné dobry jako ostatni firmy. Je nutné prokéazat, ze na trh pfichdzime s lepsi
nabidkou, profesionalnéjsim pfistupem, zajimavéjsi koncepci atd.

Nas podnikatelsky plan miize byt uspéSny pouze v ptipade€, ze nas produkt piinese
uzitek pro zakaznika. Je tedy nutné zdiiraznit pro¢ by méli zdkaznici nakupovat praveé
od nas, a ne od konkuren¢ni firmy a jaky prospéch plyne z naSi nabidky.
To samoziejmé predpokladd, ze vime, kdo budou nasi zékaznici, tedy na které trhy
se chceme orientovat. Casto se zakladatelé firem mylné domnivaji, Ze jejich napad
nema konkurenci. K tomu v8ak dochazi jen velmi vyjimecné. Obcas se stane,
ze neexistuji konkurenéni vyrobky se stejnym technickym fesenim, ale vétSinou jiz
existuji nabidky, které uspokojuji stejné potfeby zdkaznikli nebo feSi stejné

problémy, jen jinym zptsobem. (Srpova, 2011)

2.1.6 Cile firmy a vlastnikii

Podle investorti a dalSich spole¢nikii poskytujicich kapital o Gspéchu ¢i netspéchu firmy

rozhoduje predevsSim jeji vedeni. Proto se v této kapitole snazime ¢tenafe piesvédcit o tom,

ze pravé naSe firma, a pravé nyni je schopna realizovat pfedloZeny podnikatelsky plan.

Technologie, produkty nebo trhy maji téZ znany vyznam, ale o uspéchu firmy rozhoduji

pfedevs§im podnikatelské a odborné schopnosti vedeni. Investoti budou tedy provétovat jak

vedeni, tak zaméstnance firmy a pokud dojdou k zavéru, Ze je nutné doplnit management,

je ve vaSem zajmu vyhledat piislusné odborniky a angazovat je do vedeni firmy.

(Podnikatelsky plan a strategie, 2011)

Cile firmy — v prvni fadé€ se struéné€ zminime o historii firmy. Uvedeme pravni formu,
vlastnickou strukturu, hlavni Cinnosti, produkty, datum zalozeni aj. Nasleduje
stanoveni vize, tedy predstava o tom, kam bude firma sméfovat, a od toho si poté
odvodime cile firmy. Cile firmy stanovujeme podle pomlicky SMART, coz je zkratka
sestaveni pomoci prvnich pismen anglickych slov, kterd definuji vlastnosti téchto
cilu:

o S —specific — ptesné popsatelné, specifické, konkrétni, jasné definovany

o M —measurable — pokud je cil konkrétni je také méfitelny

o A —achievable — dosazitelny

o R —realistic — realisticky a relevantni

o T —time specific — termin jeho plnéni by mél byt sledovatelny v ¢ase
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Cile bychom m¢li stanovovat pfiblizné na pét let s konkretizaci na rok az dva

roky.

e C(Cile vlastniki a manazert firmy — této kapitole vénuji investofi mimoiadnou
pozornost. Je to z diivodu, ze klicovym osobnostem ptikladaji pro uspéch firmy velky
vyznam. Pii jejich pfedstavovani uvadime dosazené vzdélani, dosavadni zkuSenosti,
a to zejména na fidicich pozicich. Uplné Zivotopisy viak patii do piilohy. U vlastniki
a dalSich dulezitych osobnosti uvedeme, jakou roli budou v chodu firmy hrat.
Investofi ¢tou tento text velice pecliveé proto, ze maji zkusSenosti, ze nemdlo projekt
kon¢i netspéchem prave kvili Spatné stanovenym cilim vedeni.

e Dalsi pracovnici firmy — je také na misté popsat organizacni strukturu firmy. Tedy
kolik zaméstnancti bude mit, jakou budou mit kvalifikaci a jaké bude jejich napli
prace:

o charakteristika zamé&stnance a népln jeho prace
o odborné pozadavky

o kompetence

o organizacni zaclenéni pracovniho mista

vvvvv

ukoly budou povéteni. Za diikaz profesionality je povaZovéana spoluprace napiiklad
s reklamnimi agenturami ¢i pravnimi a danovymi poradci. (Podnikatelsky plan

a strategie, 2011)

2.1.7 Potencialni trhy

Realizace naseho podnikatelského planu mize byt Gspé€sna pouze tehdy, bude-li existovat
trh, ktery bude mit zdjem o naSe produkty. Ctenafe budou tedy velice zajimat fakta
o potencidlnich trzich a mozZnostech se na nich uplatnit. Existenci téchto trhli musime
prokazat pomoci diikladné analyzy. K tomu slouzi udaje o zdkaznicich, velikosti trhu,
obvyklé oborové vynosnosti a piekdzkach vstupu na trh. Uvedeme informace o celkovém

trhu a cilovém trhu.

Je nutné presné vymezit, co je celkovy trh a na ktery cilovy trh v ramci celkového se chceme
zam¢tit a popsat jeho charakteristické znaky. Nepopisujeme vSak podrobné cely trh
¢1 vSechny potencialni zédkazniky. Uvadime vSak skupiny zakaznikl, které maji naSeho
produktu uZitek, maji k nému snadny pfistup a jsou ochotni za n&j zaplatit. Cim lépe se nam

podaii potencidlni trh definovat, tim Iépe muzeme na$ produkt pfizplsobit potfebam
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zakaznikd. Neni vSak vhodné ptizpsobovat vyrobek ¢i reklamu kazdému jednotlivému
zakaznikovi zvIast. Je nutné si zakazniky rozdé€lit do skupin podle zvolenych kritérii, tzn.
trh segmentovat. To miizeme provést naptiklad podle oblasti pouziti, pozadavkil zakaznikt
na jakost a cenu, regionti atd. Z vymezenych trznich segmentli pak vybereme jeden nebo
vice, které jsou pro nas nejzajimavéjsi a slibuji nejvetsi zisky. Tyto segmenty tedy tvoii nas
cilovy trh. Podle nasledujicich kritérii si ovéiime, zda jsme zvolili spravné segmenty:

e rust segmentu

o velikost segmentu

o dosazitelnost zdkaznikl

e moznost vymezit se vlii¢i konkurenénim produktim

o sila konkurence

e shoda produktu a potieby zédkaznikti

Také musime piihlizet ke skutecnosti, zda bude vybrana cilova skupina schopna za vyrobek
¢i sluzbu zaplatit. Je bezvyznamné planovat, Ze budeme mit ty nejlepsi zakazky na trhu,
pokud nejsou predpoklady, ze produkty budou uhrazeny. Stejné tak se o tento fakt budou
zajimat 1 ¢tenafi planu. Celkové plati, ze segmentace trhnu je ndpomocna pii tvoreni

marketingové strategie.

Jakmile vymezime trh, snazime se o ném ziskat potfebné informace. Potencidlni investofi
1 spolecnici budou ocekavat konkrétni ¢isla a fakta o objemu trhu a jeho rastu, stejné jako
o pozadavcich a chovani zdkaznikd. Je tedy nutné provést prizkum trhu, ktery je casto velice
nakladny a obtizny.

Za vhodné informacni zdroje miZzeme povazZovat internet, rocenky, informacni materialy
statistického ufadu, mésicni a ctvrtletni zpravy poskytujici informace o jednotlivych
regionech, informac¢ni materidly ministerstev a dalSich instituci, ¢asopisy, noviny, informace
Hospodatské komory CR aj. Pokud jde o velmi mlady trh &i inovaci, nejsou vétsinou
dostupna spolehliva vypovidajici data. V ptipad¢, Ze firma provede prizkum sama, nejen
Ze uSetii penize, ale také tato ¢innost umozni detailnéj$i poznani trzniho segmentu a mize

vést k navazani dalezitych kontaktl. Postup pro prizkum trhu je nasledujici:
e Vytvoiime seznam otdzek, na které je potieba si odpovédet.

e Sestavime seznam informaci, které jsou potieba, abychom mohli odpovédét

na zminéné otazky.
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e Vytvofime dotaznik a absolvujeme co nejvice pohovorti s dodavateli, odborniky,
klienty aj.

e Neni vhodné, soustiedit se jen na Ciselné udaje. Je potieba popsat cely cilovy trh,
obor a jejich budouci vyvoj. Pokusime se také zjistit faktory, které budou tento vyvoj

ovliviovat a jaky vyznam budou mit pro firmu.

Pokud nejsou k dispozici zadné spolehliva data, pfichazeji na fadu odhady, coz je také

dualezita cast rozhodovacich procest. Je vSak potieba respektovat tyto zasady:

e Odhad bychom m¢li stavét na bezpecném zaklade, pokud spousta dalSich véci neni
znama. To je mozné, pokud je opfen o prokazana cisla.

o MeéI by byt logicky a pochopitelny, nesmi tedy obsahovat zddné myslenkové skoky
a nesmi byt stavén na nekonkrétnich domnénkach.

e Je na misté informace ovéfit, idealn€ z nékolika riznych zdroja.

e Nakonec kazdy odhad kriticky prozkoumame a ptadme se, zda dosazeny vysledek

dava smysl.

2.1.8 Analyza konkurence

Casto se stava, Ze se tviirci podnikatelského planu domnivaji, Ze pro né v daném segmentu
neexistuje konkurence. Je to piipad predevsim téch, ktefi ptichdzeji s novymi prevratnymi
produkty. Z mnoha diivodil se témét vzdy myli. Proto je nutné vzdy udélat velice podrobnou

analyzu konkurence.

Prvnim krokem je uréit firmy, které predstavuji nasi konkurenci. Radime sem firmy, které
prodavaji ty samé, nebo podobné produkty a piisobi na stejnych cilovych trzich. Vedle nich
mohou existovat dalsi firmy, které sice nepiedstavuji konkurenci dnes, ale mohou se ji stat
v budoucnu. VétSinou nema velky smysl zkoumat kazdého konkurenta zvlast’ a je tedy
vyhodnéjsi si je rozdélit do skupin na hlavni a vedlejsi konkurenty. Mezi hlavni konkurenty
fadime firmy, které maji velice vyznamné postaveni na daném trhu a budou jej mit i nadale

a také firmy, které se velice podobaji té nasi.

Dal§im krokem po urceni konkurence, je prozkoumaéni jejich pfednosti a nedostatku.
Na zakladé srovnani poté muzeme urcit konkurencni vyhodu jednotlivych firem. Je tfeba
mit na mysli, Ze posuzovani prednosti a nedostatkli nesmime hodnotit subjektivné, ale podle
toho, co si mysli zdkaznici. AZ bude tato analyza zacleiovana do podnikatelského planu,
neni nutné zachdzet do detaill, ale je na misté hlidat si pfedevSim piehlednost. (Srpova,

2011)
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2.1.9 Marketingova a obchodni strategie

2.1.9.1 Marketingova strategie

Marketing a poté 1 prodej maji velmi vyznamny vliv na uspéch firmy. Potencialni investory
je tedy potieba piesveédcit, ze mate skvélou marketingovou a obchodni strategii. V zésadé
fesi tfi okruhy rozhodnuti:

e Vybér cilového trhu — popsano v kapitole 2.1.7 Potencidlni trhy.

e Urceni trzni pozice produktu — jedna se o vyjadieni postaveni produktu mezi
ostatnimi konkuren¢nimi produkty na trhu. Hlavnim cilem je dosahnout specifického
vnimani produktu z pohledu zikaznikli a co nejvice se odlisit od konkurence.

Pti stanovovani trzni pozice postupujeme ve tiech krocich:
o Najdeme mozné konkuren¢ni vyhody naseho produktu.

o Zvolime optimalni konkuren¢ni vyhodu, kde by se mélo jednat o vyhodu,
ktera je dulezitd pro zdkazniky, je prednosti vic¢i konkurenci a v souladu
s marketingovymi plany.

o Stanovime u¢inny zptisob komunikace a propagace této zvolené vyhody.

e Rozhodnuti 0 marketingovém mixu — nejpouzivanéj$i marketingovy mix se sklada

ze 4 nastroj, tzv. 4P:
o produkt (product)
o cena (price)
o distribuce (place)
o propagace (promotion)
S rozvojem marketingu se mizeme setkat 1 s dalSimi modifikacemi tohoto mixu, jako
napfiiklad tzv. 7P, ktery vznikne pfidanim prvki politics (politicko-spolecenské rozhodnuti),
public opinion (vetejné minéni) a people (lidské zdroje).
RozliSujeme také zdkaznicky marketingovy mix tzv. 4C:
o zakaznik (customer)
o naklady na zdkaznika (cost)
e pohodlna dostupnost (convenience)

« komunikace (comunication) (Cerveny 2014; Srpova 2011)
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2.1.9.2 Produkt

V ramci marketingového mixu vénujeme nejveétsi pozornost produktu, protoze tvoii zaklad
nas$i nabidky na trhu a slouzi k uspokojeni potieb zdkaznika. Jedna se tedy o jadro

marketingu. Hlavni otazky, které fesime v oblasti produktového marketingu jsou:

e Jaké produkty budeme nabizet, které nové produkty uvedeme na trh a které¢ budeme

z trhu naopak stahovat ve sledovaném obdobi.

e Jaké budou vlastnosti produktu, tedy jeho design, znacka, zaruka, baleni

a dodatecné sluzby.

o Jaky bude produktovy mix, tedy v jakém mnoZstvi a sortimentu budeme produkty
vyrabét.
e Jaky bude zivotni cyklus produktu, tedy jak bude probihat vyvoj produktu, uvedeni

na trh, jaky bude postup pfi inovacich ¢i uvedeni nové generace produktu na trh.

Potenciélni investofi mohou vidét riziko u novych produktii, které chceme uvést na trh,
pokud pro n¢ potfebujeme osvédceni a schvéleni. Jedna se o osvédCeni vefejnych instituci
jako je zkuSebni ustav, nebo ministerstvo zdravotnictvi. Jelikoz jsou stale ptisnéj$i zdkony
o prodeji chemikalii, potravin, 1é¢iv atd., investofi moZnost ziskat osvéd€eni bedlivé sleduyi.
Je tedy na misté uvést kontakt na osobu, ktera je za ziskdni téchto osvéd€eni zodpoveédna.
V ptipadé, ze nase firma disponuje unikatnim technickym feSenim, bude investory zajimat,
zda je patentové ¢i jinak chranéno, nebo zda mame pfipraven plan jeho ochrany.

(Podnikatelsky plan a strategie, 2011)

2.1.9.3 Cena
Velmi dilezitym marketingovym nastrojem je cena. Vyznam cenové politiky se naléza
v tom, Ze vySe a stabilita ceny jsou prvky, které¢ vytvareji pfijmy firmy a na nichz zavisi
prosperita
a existence. UrCenim ceny stanovujeme svoji pozici v hierarchii spotiebitelli, vyrazné
ovliviiujeme jejich nakupni rozhodovani a urcujeme také svoji konkuren¢ni pozici.
Pti tvorb€ ceny musime ptihliZet k n€kolik faktorim:

e naklady

e poptavka

e konkurence

e firemni cile
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o faze zivotniho cyklu produktu
e pravni a regulacni opatieni (v nékterych oblastech mohou byt pevné stanoveny
nejvyssi ceny atd.)
Z firemnich cilti vychazi cenova politika firmy, ktera je vychodiskem pro tvorbu cen. Cile

cenoveé politiky jednotlivych firem pak mohou byt riizné:

o Orientace na pfeziti — tato strategie se voli, pokud musi firma odolavat velkému
mnozstvi konkurentli, ndhlé zméné preferenci zakaznikli, nebo pokud disponuje
pfebytkem zasob produktii. Lze ji uplatiiovat jen kratkodobé, kdy musime svou
situaci vyfesit, nebo odejit z trhu.

e Orientace na maximalizaci zisku — vychéazi z odhadu poptavky a cena je stanovena
tak, aby pfinesla co nejvyssi zisk.

e Orientace na co nejvyssi podil na trhu — stanoveni ceny je zalozeno hlavné na rozboru
konkurenénich cen, kdy naSe ceny budou v porovndni s konkurenci primérné

az podprimeérné.
2.1.9.4 Distribuce

Podnikatelé vétSinou znaji velice dobfe svlj produkt, jeho konkurenéni vyhodu a také
pfidanou hodnotu pro spotiebitele. Maji pfedstavu o cené i trhu, ale chybi jim distribu¢ni
politika, tzn. ndvrh spradvné organizace prodeje. V planu je tedy nutné vylozit prodejni
strategii a vysvétlit pouziti distribu¢nich cest. Jedna se v podstaté o odpovédi na tyto otazky:
e Bude naSe firma zajisStovat samostatn¢ vSechny prodejni aktivity? Bude prodej
probihat rovnou konecnym zékaznikiim?
e Pokud bude nutné vyuzit prodejni meziclanky, které osoby ¢i firmy budou
nejvhodnéjsi?
e Pokud budeme mezi¢lanek vyuzivat, bude zdsobovan jen maloobchod, nebo budeme
spolupracovat 1 s velkoobchodnimi organizacemi?
Stava se, ze se prodejni naklady v podnikatelském planu stanovuji jako procento z obratu
firmy. Tento postup vSak neni vzdy vhodnym feSenim. Pfijateln&jsi jsou nasledujici postupy:
eV prvnitad¢ si stanovime své prodejni cile (napt. obraty, kterych chceme dosdhnout)

e Definujeme pottebny pocet zakazniki, nebo zakazek.

e Odhadneme vydaje, které budeme muset vynalozit, pro ziskani téchto zakazek.
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Co nejptesnéji vycCislime ndklady na ostatni prodejni aktivity, jako je péce
o zékazniky, instalace zafizeni, udrzba a servis, Skoleni atd.

Ur¢ime potiebny pocet pracovniki, pro splnéni téchto ukolli. Zde je tfeba myslet
1 na moznou nepiitomnost z divodu nemoci ¢i dovolené, a na nutnost nové

zameéstnance zapracovat.

Déale ur¢ime, jakou kvalifikaci budou muset mit pracovnici prodejniho oddéleni.

2.1.9.5 Marketingova komunikace

Nejviditelnéjsi slozkou marketingového mixu je beze sporu komunikace. Jednim z jejich

nastrojii je napiiklad reklama, kterd se vybavi asi kazdému z nds. Za pomoci zvolené

komunikac¢ni politiky se firmy snazi dosdhnout svych ekonomickych cili. Mezi slozky

komunika¢niho mixu patii:

Reklama — jedné se o neosobni placenou formu komunikace, pomoci riznych médii.
Nékladové nejvyhodnéjsi, je samoziejmé reklama tam, kde je mozné oslovit Sirokou
skupinu spotiebiteli. Kvuli jednosmérnosti komunikace vSak klesa jeji
piesvédcivost.

Podpora prodeje — je mozné ji realizovat u konecnych spotiebitelt
1u obchodnich zprostfedkovatelli. Existuji rizné formy podpory prodeje orientované
na konecného spotiebitele: bonusy, kuponovy prodej, zdkaznické kluby, vzorky
zdarma, soutéZze atd. Nastroje podpory prodeje orientované na obchodni
zprostiedkovatele jsou pak napiiklad: prodejni soutéZe, ptiplatky za reklamu,
bezplatna nabidka zbozi, slevy z katalogovych cen, darkové ¢i propagacni predmeéty,
Skoleni personalu apod.

Osobni prodej — je povazovan za nejefektivnési, ale také za finanné nejnarocné;si
formu komunikace. Ziskavame zakaznika pomoci pfimého dialogu. Prodejce
bezprostiedné vidi reakce spotiebitele, jeho vlastnosti a potieby a milize se jim
pfizpisobovat. Patii sem obchodni setkani, neformalni setkani, odborné poradenstvi
pii prodeji, veletrhy ¢i vystavy.

Public relations — neboli vztahy s vetejnosti chapeme jako vztah ke vSem trznim
subjektim a zdjmovym skupinam firmy (zékaznici, zaméstnanci, média apod.).
Jejich hlavnim tkolem je zlepSovat image firmy v ocich vefejnosti. Néstroji mohou
byt naptiklad charitativni dary, sponzoring, komunikace s médii, vydéavani

podnikovych ¢asopist apod.
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o Piimy marketing — vyuziva pfedevSim telefon, e-mail ¢i poStovni zasilky.

(Srpova, 2011)

2.1.10 Realizaé¢ni projektovy plan

Jedna se o casovy harmonogram vSech nutnych ¢innosti s jejich dodavatelskym zajisténim.
Stanovime si tedy dulezité kroky a milniky a terminy jejich dosazeni. K tomuto tcelu
je vhodny tseckovy diagram. Diky nému je jasné kdy a jaké prace maji zacit a jak dlouho

budou trvat.

2.1.11 Finan¢ni plan

Pomoci finanéniho planu prevedeme piedchozi casti podnikatelského planu do Ciselné
podoby. Ovéfime si tak redlnost naseho planu z ekonomického hlediska. Patii sem plan
nakladl, plan vynost, plan penéznich tokl, vypocet bodu zvratu, plan financovéni aj.
Je nutné si uvédomit, ze u zacinajici firmy budeme potfebovat prostiedky pro jeji zaloZeni,
potizeni obézné i dlouhodobého majetku a zahajeni podnikatelské Cinnosti. Obvyklou
chybou je u zacinajicich podnikatelii nerozliSovani kategorii vynosy a piijmy, naklady

a vydaje.

2.1.11.1 Planovani vynosii a piijmii
Piijmy jsou penéZni toky ve firmé (cash flow), jedna se tedy o pfiristky penéz. Kdezto
vynosy jsou hmotné toky v penéznim vyjadieni, nemusi tedy ihned jit o pfiriistek penéz,

avSak penézni toky mohou ty hmotné doprovazet. (Management Mania, 2016)

2.1.11.2 Planovani nakladu a vydaji

Néklady znamenaji spotfebu vyrobnich prostfedkd vyjadienou penézi a nejsou totozné
s vydaji. Vydaj je ubytek penéznich prostfedkt firmy, ktery neznamend tvorbu hodnoty.
Vydaj se muze stat nakladem, pokud vstoupi do tvorby vyrobku ¢i sluzby. Néklady

sledujeme podle:
e druhu (mzdové, energetické, materialové, odpisy atd.)
e ucelu (vykonu, utvaru)
e Cinnosti (finan¢ni, provozni, mimotadné)

e zavislosti na zménach objemu vyroby (variabilni a fixni)
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Kazdy z téchto zptisobl ¢lenéni ndm poskytuje jiné nutné informace pro efektivni fizeni
firmy. Pro srovndni s ostatnimi firmami je vhodné druhové ¢lenéni. Pro vypocet a kontrolu
kalkulaci se hodi ucelové clenéni. Dilezité informace nam poskytuje ¢lenéni nakladt

na variabilni a fixni:
e Variabilni ndklady se méni s objemem vyroby (mzdy, spotieba materialu atd.).

e Fixni naklady se s ménicim objemem vyroby neméni (odpisy budov, telefonni

poplatky atd.). (Cerveny, 2014; Srpova, 2011)

2.1.11.3 Financni vykazy

Potencialni investofi, pfedevsim bankéti budou v ramci finan¢niho planu ocekavat financni
vykazy. Jde o ptehled penéznich tokd, planovany vykaz ziskt a ztrat a rozvahu. Velmi dobie
se v nich orientuji a dokazou ocenit kvalitu jejich zpracovani.

Plan penézniho toku (cash flow) urcuje ocekdvané piijmy a vydaje, které souviseji
s ¢innosti firmy. Potencidlni investor tak ziskad obrazek o tom, jestli budeme mit dostatek

finan¢nich prosttedk pro realizace nasich zadmeéru.

Planovany vykaz zisku a ztrat nam ukazuje vynosy, néklady a celkovy hospodarsky vysledek
v jednotlivych letech. Opét je vhodné rozpracovat prvnich 6 mésici podrobnéji
a dale postaci ro¢ni udaje. Diky tomuto vykazu méame informace o tom, jaky bude
hospodaisky vysledek v jednotlivych letech, jestli budeme schopni platit Groky, zda ndm
vyse zisku umozni hradit splatky a zdvazky apod.

Planované rozvaha predkladd ocekavany vyvoj majetku firmy a zdroj jeho financovani.
Doporucuje se vytvofit pocateéni rozvahu za prvnich 6 mésicli Cinnosti firmy a poté
v dal$ich obdobich vzdy k 31.12. Informujeme tak ¢tenare o struktufe majetku a planovani
jeho obnovy. Dale také podava informace o zdrojich financovani pti zahajeni podnikatelské
¢innosti, o ocekavaném prabeéhu splaceni cizich zdroji atd.

Minimalni planovaci obdobi by mélo byt do doby, vykazani zisku, splaceni tivéru ¢i Zivnosti
investice. Hlavnim cilem této ¢asti podnikatelského planu je presveédcit potencialni investory
o jeho efektivnosti. Kladny vyvoj financni situace dokazujeme pomoci pomérovych
ukazatelll finan¢ni analyzy. Zde patii pfedev§im ukazatele rentability (schopnost firmy tvofit
zisk a zhodnocovat vlozeny kapital), likvidity (schopnost vcas splacet kratkodobé zavazky),
zadluZzenosti (informace o dlouhodobé stabilit¢ firmy) a aktivity (intenzita vyuziti

jednotlivych slozek majetku).
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V dalsi tadé je doporucovan vypocet bodu zvratu, tedy zjistit mnozstvi produkce, které
zajisti, Ze firma nebude ve ztrats, ale naklady a trzby se budou rovnat. Cim je bod zvratu

vys$i, tim snadnéji se pak firma dostava do ztraty. (Podnikatelsky plan a strategie, 2014)
2.1.12 Hlavni predpoklady uspésSnosti projektu, rizika projektu

2.1.12.1 SWOT analyza

V rémci posledni kapitoly bychom méli byt schopni prokazat, Ze nas plan ma silné i slabé
stranky, ptilezitosti 1 hrozby. Nejlep$im zplsobem je vyuzit tzv. SWOT analyzu, jejiz ndzev
je odvozen od pocatecnich pismen anglickych slov:

e S — strenghts — silné stranky

o W —weaknesses — slabé stranky

e O - opportunities — piilezitosti

e T —threats — hrozby

Hodnotime tedy vSechny aspekty naSeho planu z hlediska téchto ¢tyf oblasti. Do silnych
stranek mlZeme zatadit naptiklad kvalifikovanou pracovni silu, kvalitni servis, zkuSeny
management. Také vlastnosti, v nichZ je firma lep$i neZ konkurence. Samoziejmé plati ¢im
vice, tim 1épe. Cilem sdéleni slabych stranek naseho zdméru je sd€lit investorovi, Ze jsme
mysleli opravdu na vSechno. Mlzeme sem fadit napiiklad cenovou politiku, nedostatek
zkuSenosti v nékteré z oblasti atd. Hned poté je vSak vhodné odpovédét pozitivem, coz
poukazuje na to, Ze jsme se nad uvedenymi slabinami projektu zamysleli a nalezli feSeni,
ktera povedou k jejich odstranéni.

Pii analyze pfileZitosti a hrozeb vénujeme pozornost okoli firmy. S jeji pomoci
zdlraznujeme atraktivni piilezitosti, které ndm mohou pfinést jisté vyhody. Zarovei je vSak
nutné se zamyslet nad hrozbami, které¢ bude v budoucnu potieba fteSit. Ptilezitosti
posuzujeme dle jejich atraktivnosti a pravdépodobnosti tspéchu. Hrozby naopak podle

zavaznosti a pravdépodobnosti, Ze nastanou.

VSsichni mozni investofi budou pfi posuzovani podnikatelského planu hledat mozna tuskali,
coz je pochopitelné, jelikoz se boji o své penize. Je tedy zbyte¢né, snazit se skryvat
skutecnosti, které povazujeme za nepiiznivé, jelikoz by byly s postupem cCasu stejné
odhaleny. Je tak lepsi projekt analyzovat objektivné ze vSech stran a dokazat tak, ze jsme

promysleli veskeré moznosti a ze mame po ruce feseni. (Cerveny 2014; Srpova 2011)
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2.1.12.2 Analyza rizik

Riziko v ramci podnikatelského planu znamena negativni odchylku od cile,
coZ ma neptiznivé dopady na firmu. Tato analyza nam poskytuje dva pohledy na nas
podnikatelsky plan. Nastini pravdépodobnost rizikové situace a zajisti pfipravu opatieni,
ktera bude nutné provést, pokud na rizikové situace skutecné dojde. A jelikoz kazda krize
ma své priciny, pomaha tato analyza také navrhnout preventivni opatieni a rizikiim tak
predejit. Rizika mohou byt vnitini ¢i vnéjsi, ovlivnitelna ¢i neovlivnitelnd. Podle toho, jaké
oblasti se dotykaji mohou byt rizika vyrobni, technicka, trzni, ekonomicka, finan¢ni aj.

Expertni hodnoceni faktorii rizika je odbornym odhadem jejich vyznamnosti s ohledem
na planované cile firmy. Faktory jsou posuzovany podle dvou hledisek — intenzity
negativniho vlivu a pravddpodobnosti jejich vyskytu. Cim vy3si intenzita
a pravdépodobnost, tim je rizikovy faktor vyznamnéjsi. Znacny vliv na kvalitu této analyzy
ma vSak zkuSenost osoby, kterd odhad provadi, nebo mira predvidatelnosti posuzovanych

faktorq.

Analyza citlivosti zkouma citlivost hospodaiského vysledku na faktory, které ho ovliviuji.
Jedna se predevsim o faktory, které byly pfi expertni analyze vyhodnoceny jako vyznamné
a jejichz dopady se pomoci analyzy citlivosti pokusime upfesnit. Nejvice sledovanymi

faktory jsou vySe poptavky, trzni cena a zmény nédkladu.

2.1.12.3 Opatieni ke sniZeni rizika

Pokud jsme identifikovali rizika, je na misté navrhnout preventivni opatfeni, kterd nam
je pomohou snizit. Nastrojem muze byt diverzifikace, coZ je rozsifovani sortimentu tak,
aby dusledky poklesu poptavky po jednom produktu byly kompenzovany zvySenim
poptavky po jiném produktu. Dale mizeme pouzit déleni rizika mezi vice ucastnik, kteti
se na realizaci projektu podileji. Dal§im pouzivanym zpisobem snizovani podnikatelského
rizika je jeho transfer (pfesun) na jiné subjekty, jako jsou dodavatelé, nebo odbératelé. Toho
se da docilit naptiklad uzavirdnim dlouhodobych smluv na dodédvky materialu ¢i surovin,
uzaviranim kontrakti na prodej produktii aj. Specidlnim druhem piesunu je pojiSténi.
Negativni disledky situace pak dopadaji na pojisStovnu. Poslednim néstrojem pro snizovani
rizika je etapovad piiprava a realizace. Muzeme si tak projekt rozvrhnout, kdy kazda
nasledujici etapa ma nckolik variant pokraCovani, podle aktudlni situace pak zvolime

nejvhodnéjsi.
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2.1.13 Prilohy

Jejich rozsah zavisi na konkrétnim projektu. V nékterym ptipadech miize mit plan padesat
1 vice stran. Pokud chceme omezit pocet stran, je mozné uvést nékteré podklady v seznamu
a ten pak pfipojit k piiloze s poznamkou, Ze uvedené podklady jsou k dispozici. Mizeme
zde uvést naptiklad:

e zivotopisy dulezitych osobnosti

e vypis z obchodniho rejstiiku

e analyzy trhu

e prospekty a obrazky vyrobkt (Srpova, 2011)
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3 OCNI OPTIKA

Oc¢ni optika je misto, kde jsou provozovatel¢ dle natizeni vlady opravnéni provozovat tyto
¢innosti:
e Individudlné zhotovovat, vydavat a opravovat korekéni oni pomiicky.
e Zjistovat polohu zornic, prohnuti a inklinaci brylového stfedu a dal$ich parametrt
nutnych ke spravnému zhotoveni korek¢éni pomucky urcené do dalky, na cteni

¢1 na jinou vzdalenost.

o  Meéfit vyhodnocovat parametry hlavy, které jsou potfebné pro zhotoveni korekénich
bryli, nebo jinych korek¢nich pomucek.

e Piepocitat optometristou ¢i Iékafem stanovené dioptrické hodnoty astigmatické

korekce a také provést vypocet zmény korekce vzhledem k jeji findlni poloze pred

okem.

o Pfizplisobovat zhotovenou korekéni pomuicku parametrim hlavy uzivatele tak,
aby spliiovala funk¢ni, bezpe¢nostni, hygienické a estetické pozadavky.

e Poskytovat poradenstvi pii vybéru dioptrickych obrub a doporuc¢ovat vhodny druh
a upravu brylovych ¢ocek.

o Podavat odborné informace o spravném zplsobu pouZivani korek¢énich pomticek
a jejich udrzbe.

e Prodévat a opravovat brylové obruby, hromadné zhotovované korek¢ni ocni
pomticky, slunecni a ochranné bryle.

e Prodavat pfisluSenstvi k brylim (pouzdra na bryle, utérky a kapaliny na ¢isténi

brylovych ¢ocek).

3.1 PracoviSté o¢ni optiky

Oc¢ni optika musi byt provozovéana v nebytovych prostorach a sklada se z téchto mistnosti:

prodejna, optické dilna, optometristicka vySetiovna a zdzemi s WC pro klienty.

3.1.1 Prodejni prostory

Prodejni prostory slouzi ptfedevSim k poradenské Cinnosti, pfijmu a vydavani zakazek
a v neposledni fad¢ také k prezentaci celé firmy. Prvni dojem z prodejny ndm zajist'uje
vzhled prodejni Casti jak z venku, tak zevnitf. Vngj$i cast, tedy vyloha, ma za kol

potencialniho zdkaznika ptildkat a vzbudit v ném zajem o vyuziti sluzeb prave nasi prodejny.
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Idealn¢ by méla mit Cisty, jednoduchy a vkusny styl. Samoziejmosti a hlavni soucasti vylohy
je vystavené zbozi, které firma nabizi a také nabidla sluzeb.

Vnitini prodejni prostory, by nejlépe mély ladit s vylohou. Pfijemné prostiedi a vhodné
podminky pro poskytnuti sluzeb jsou pro zdkaznika velmi dilezité. Soustfedit bychom
se méli na vhodné barevné kombinace stén, podlah a nabytku. Velkou roli hraje také
osvétleni vystaveného zbozi a jeho uloZeni ve vhodném druhu stojant, panelt ¢i vitrin.
Nepostradatelnou soucasti vybaveni optiky jsou dostatecné velkda zrcadla, situovana

na riznych mistech prodejniho prostoru, vzdy vSak v blizkosti nabizeného zbozi.

Co se nabytku tyce, nezbytnou soucasti je pult ¢i stlil pro vydej zakazek a platebni transakce,
ktery je vétSinou vybaveny pocitaCem, platebnim terminalem a kasou. Dale stil pro
zaméstnance a klienta, pro pohodlné sepisovani zakédzek a poradenskou Cinnost, kde bude
mit pracovnik po ruce vSechny potifebné pomuicky. Vhodna je i pohovka, ¢i jiny pohodlny

sedaci nabytek, pro ¢ekajici klienty.

3.1.2 Dilna

V nékterych optikach je dilna misto pro zhotovovani sjednanych zakazek. Nachazi se zde
tedy brus brylovych cocek, pomoci kterého jsou brylové ¢&ocky upravovany
do pozadovaného tvaru, podle zvolené brylové obruby. Jiné optiky brusem nedisponuji
a zakazky posilaji pro zabrouseni skel jinam. Zde dilna slouZi pouze k opravam a Gpravam
Jiz zhotovenych produkti. Vybaveni se pak skldda naptiklad z fénu, optického naradi

¢i fokometru.

3.1.3 Optometristicka vySetifovna

Tato mistnost slouZi na méteni zraku zdkaznika a aplikaci kontaktnich ¢ocek. Tyto tkony
jsou zde provadény optometristou. Toto pracovisté musi ze zdkona splnovat urcité
podminky. Mistnost by méla byt oddélana od ostatnich prostor tak, aby byl zajistén klid
a soukromi, coz je pfi vySetfovani nezbytné. Dle zdkona 372/2011 Sb. Musi tento prostor
jako zdravotnickeé zafizeni spliiovat nasledujici: ptivod elektrické energie, moznost umélého
¢1 ptirozeného vétrani, privod vody a odvod odpadni vody a ptipojeni k telefonni ¢i mobilni
siti. Podlaha a ostatni povrchy by mély byt snadno Cistitelné a omyvatelné. Nejmensi
povolend velikost je 12 metrGi ctverenich. DalSi podminkou je cekarna o velikosti
minimaln¢ 7 metri ¢tvereCnich. Ta se ale v optikach ve vétsSiné ptipadd nezifizuje, protoze

je soucasti prodejnich prostor.
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Vyhlaska ¢. 221/1992 Sb. Upravuje pozadavky na vybaveni zdravotnického zatizeni
(vécného i technického charakteru). Je vyzadovano nasledujici: vySetfovaci kieslo s lampou,
brylova skiin, Stérbinova lampa, optotypy, vybaveni k urceni barvocitu, zacvikovy stolek
se zrcadlem a osvétlenim, pfistroj pro métfeni zakiiveni rohovky, fokometr, skiaskop nebo
autorefraktometr a zafizeni na zatméni oken (pokud je provadéna skiaskopie). (Bellova,

2012)

3.2 Zaméstnanci o¢ni optiky

V o¢ni optice miizeme potkat hned nékolik riiznych profesi. Nejcastéji se vam bude vénovat
optik, nebo optometrista. Mlze se stat, ze ocni optika spolupracuje s ocnim lékaiem
(oftalmologem) a soucasti optiky je tak i1 jeho ordinace. Ve vétsich fetézcich se miizeme
setkat 1 s tzv. asistentem prodeje. Popis a kompetence jednotlivych profesi jsou popsany

nize.
3.2.1 Prodejni asistent

Prodejni asistent neméa zZadné odborné vzdélani ¢i kvalifikaci v oblasti optiky. Tento druh
zaméstnance se objevuje piedevsim ve vétSich fetézcich. Dochézi k tomu z divodu velkého
zajmu o optiky a jejich sluzby, ale malého poctu optiki, optometristi a jinych odbornych
pracovniki. Tito pracovnici tak vétSinou projdou Skolenim, po kterém mohou vypomahat
v o¢nich optikach. Hlavnim tkolem asistenta prodeje je zajiStovat plynuly chod zafizeni
a administrativu. Je schopny zdkaznikiim poradit pfi vybéru vhodné brylové obruby dle
jejich pozadavki z estetického hlediska a také s vybérem spravné velikosti. Dale klientim
pomaha s vybérem slunecnich bryli a dopliikového zbozi, jako jsou pouzdra ¢i rtizné Cistici
prostiedky. Nesmi vSak provadét zadné tikony, tykajici se refrakce oka, centrovat dioptrické

obruby, nebo doporucovat vhodné brylové dioptrické cocky.

3.2.2 Ocni optik

Optik je nejcastéjSim zamestnancem oc¢nich optik. O¢ni optici jsou vzdélavani na stiednich
Skolach zakonéenych maturitou, nebo na vysSSich odbornych Skoldch zakoncenych
absolutoriem a ziskanim titulu DiS (diplomovany specialista). Tito pracovnici jsou pak
schopni na zaklad¢ predpisu zakaznikim zhotovit celé dioptrické bryle. Vyberou
s klientem obrubu dle pozadavkt a dioptrického predpisu, stejné tak pomohou vybrat vhodna

dioptrické skla a nasledné je zabrousit do vybrané obruby. Provadi také opravy bryli, a dalsi
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poradenstvi v oblasti optiky. Nesmi provadét zrakové testy ani neptedepisuji korekce zraku.

Velmi tizce viak spolupracuje s optometristou ¢i oftalmologem. (SZS Brno, © 2021)

3.2.3 Optometrista

Optometristé jsou vzdélavani na univerzitach formou tfiletého bakaldifského studia, kde
po statnich zavérecnych zkouskach ziskavaji titul ,,Be. - bakalai®, piipadn¢ navazujiciho
magisterského studia zakon¢eného opét statnimi zavéreénymi zkouskami a ziskanim titulu
»Mgr. - magistr®.

Optometrista je zdravotni pracovnik, ktery se zamétuje na péci a zrak jako takovy. Hlavni
naplni jeho prace je zejména vySetfovani zrakovych funkeci, stanoveni ptislusné dioptrické
korekce a aplikace kontaktnich ¢ocek. Zaroven je schopen poradit pii vybéru vhodné
korekéni pomticky dle konkrétnich potteb klienta. Je také schopen zhodnotit celkovy stav

zrakovych funkei oka, ale nesmi stanovovat diagndzu a nelé¢i ocni choroby.

Velkou vyhodou vySetfeni o¢i optometristou je vysoka kvalifikovanost poskytované
odborné péce, kterd je dana izkym zaméfenim tohoto povolani. Optometrista si na klienta
vycleni dostatek Casu, aby byl schopny spravné a komplexné zhodnotit stav jeho zrakového
systému, a poté s ohledem na konkrétni potfeby a poZadavky s nim nalezne optimalni
variantu feSeni jeho zrakového problému. V ptipadé, Ze se jedna o problém, ktery piesahuje
jeho kompetence (zékaly, zanéty, atd,) doporu¢i navstévu ocfniho Iékafe.
(Kdo je optometrista, © 2008)

Optometrie patii mezi zdravotnickd povolani. Néapln prace optometristy je dana platnymi
pravnimi ptedpisy Ceské republiky. Zakladni definice oboru je uvedena v zikon&
¢. 96/2004 SB., o nelékaiskych povolanich, ktery hovoii o nutnych podminkéch ziskévani
a uznavani zpusobilosti k vykonu nelékatskych zdravotnickych povolani a také k vykonu
¢innosti, které souviseji s poskytovadnim zdravotni péce. V souladu s t€émito piedpisy
se optometrista fadi mezi nelékafské zdravotnické pracovniky a pro vykon své profese

je nutné ziskat danou odbornou zptisobilost. (Bellova, 2012)
e bez odborného dohledu a indikace muze:

o provadet poradenstvi v oblasti refrak¢nich vad, vCetné¢ doporuceni druhii

kontaktnich ¢ocek a jejich vhodného pouziti
o doporucit vhodné brylové ¢ocky a jejich upravy
o prejimat, kontrolovat a ukladat lé¢ivé pfipravky, manipulovat s nimi

a zajiSt'ovat jejich dostatecnou zasobu
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e bez odborného dohledu a bez indikace u osob star$ich 15 let mtze:

o vySetfovat zrakové funkce a provadét vySetfeni refrakce oka, urCovat

refrak¢ni vadu a provadét jeji korekci

o rozhodovat, zda je pro korekci dané¢ vady vhodné pouzit kontaktni Cocky,
bryle, ¢i jiné specialni optické pomiicky, piedepisovat je, zhotovovat
a opravovat

o doporucit klientim vySetfeni u lékafe se specializovanou zpiisobilosti

v oboru oftalmologie, pokud ma podezieni na o¢ni onemocnéni
o aplikovat kontaktni ¢oc¢ky a provadét jejich kontroly

e pod odbornym dohledem o¢niho Iékate se specializovanou zpiisobilosti v oboru

oftalmologie muze:

o provadét ¢innosti uvedené v piredchozim odstavci i u osob, které jsou mladsi

15 let

o provadét vySetieni na oftalmologickych diagnostickych pfistrojich, ale staje
toto vySetfeni nijak nehodnoti a nestanovuje diagnoézu
(Kdo je optometrista, © 2008; Bellova 2012)

V minulych letech byl optometrista povinny ziskat tzv. osvédceni k vykonu zdravotnického
povolani bez odborného dohledu. Tato povinnost vSak byla zruSena v roce 2017 spolu
s celoZivotnim vzdélavanim formou kreditového systému. CeloZivotni vzdélavani je vSak
naddle povinné, vzhledlem k tomu, ze je potieba drzet krok s vyvojem

v oboru.

3.2.4 Oftalmolog

Oftalmolog je 1¢ékaf, ktery se specializuje na péci o zrak a o¢i. Od optikll a optometristl
se lisi jak v Grovni vzdélani, tak v tom, co mohou diagnostikovat a 1écit. Oftalmolog
vystudoval vysokou a Skolu a mé za sebou dalSich osm let 1€karského vzdélavani, diky
¢emuz je opravnén 1€Cit a provadeét operace. V jeho kompetenci tedy je stanovovat diagnozu
a lécbu pro vSechny nemoci o¢i, provadét také operativni zékroky na o€ich a predepisovat
dioptrické bryle ¢i kontaktni ¢oc¢ky pro korekci zraku. Znacnd €ast z nich se také podili
na védeckém vyzkumu o pfic¢inach a zpiisobech 1é¢by onemocnéni o¢i a zraku.

Nekteti oftalmologové se specializuji pouze na urcitou oblast v 1é¢bé oci ¢i chirurgickych

zakrocich. Tito odborni vSak museji projit dopliujicim hlub§im vzdélanim ve vybrané
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oblasti, jako je napfiklad sitnice, rohovka, glaukom, plasticka chirurgie a dal$i. Doplnéni
tohoto vzdélani jim umozni peCovat o komplikované, nebo jinak specifické ptipady tykajici

se oka. (Cooper Vision, © 2016)
3.3 Pravni predpisy upravujici provoz ocnich optik v CR

3.3.1 Zakon ¢. 455/1991 Sb., Zivnostensky zakon

Stanovuje podminky pro zalozeni a provozovani o¢ni optiky v Ceské republice, dale také
pozadavky na odbornou zpulsobilost zaméstnanci v ocni optice, zpusoby ziskéni

zivnostenského opravnéni a provadéni kontrol Zivnostenskymi tGtady.
o Priiloha ¢€.2 je seznam vazanych zivnosti mezi které patii i o¢ni optika.
e Priloha ¢.5 je seznam zivnosti, ve kterych ma majitel povinnost zajistit chod pouze

pomoci osob spliiyjicich odbornou zpiisobilost.

e Nafizeni vlady ¢.278/2008 Sb., o obsahovych néplnich jednotlivych Zivnosti —
Piiloha ¢.2 upravuje obsahové ndplné vazanych Zivnosti, tedy 1 Ccinnosti

provozovanych v o¢ni optice. (Metodika pro o¢ni optiky, 2018)

3.3.2 Zakon ¢. 48/1997 Sb., o verejném zdravotnim pojiSténi

Stanovuje podminky pro Uhradu zdravotnich potteb z vefejného zdravotniho pojisténi,

regulaci cen a thrad 1é¢iv a ZP.

3.3.3 Zikon ¢. 268/2014 Sb., o zdravotnickych prostiedcich

Resi problematiku individualni vyroby zdravotnickych prostfedkil, ohlasovaci povinnost

jejich vyrobe, jejich vydej, prodej, servis a revize. Déle upravuje kontrolni ¢innost SKUL.

o Nafizeni vlady ¢.54/2014 Sb., o technickych pozadavcich na zdravotnické
prostiedky.

v

e VyhlaSka ¢&. 62/2015 Sb.,, o provedeni nékterych wustanoveni zakona
o zdravotnickych prostfedcich obsahuje seznam skupin ZP, které mohou ohrozit
zdravi, nebo zivot ¢loveka a které musi byt vydany jen na poukaz. V optice to plati
napiiklad pro kontaktni ¢ocky u mladistvych do 15 let. Dale upravuje nalezitosti

dokumentace pouzivanych ZP, jejich skladovani, nebo podminky spravné distribuce.
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e Zékon ¢. 22/1997 Sb., o technickych pozadavcich na vyrobky urcuje zptsob
stanovovani technickych pozadavkli na vyrobky, které mohou vice ohrozit zdravi,

nebo bezpecnost osob.

3.3.4 Zakon ¢. 372/2011 Sb., o zdravotnich sluzbach (ZS)

Tento zédkon se provozovani o¢ni optiky dotyka jen okrajove, a to ve vztahu k ¢innosti
optometristy, ktery jako nelékaisky zdravotni pracovnik poskytuje zdravotni sluzby.
Mgl by tedy disponovat opravnénim k poskytovani zdravotnich sluzeb, protoze pokud neni
ocni optika vedena jako nestatni zdravotnické zafizeni jeji Cinnost se fidi prevazné
zivnostenskym zakonem.

e Vyhlaska €. 99/2012 Sb., o pozadavcich na minimalni personalni zabezpecen ZS

e VyhlaSka ¢. 92/2012 Sb., o pozadavcich na minimalni technické vybaveni
zdravotnického zafizeni, obsahuje také pozadavky na technické vybaveni

na pracovni ¢innost optometristy.

e Vyhléaska €. 98/2012 Sb., o zdravotnické dokumentaci, kterd stanovuje zdsady vedeni

a uchovavani zdravotnické dokumentace.

3.3.5 Zakon ¢. 634/1992 Sb., o ochrané spotiebitele

Tento zakon obsahuje prava spotiebitell a zaroven povinnosti podnikateld vici
spotfebitelim. Stanovuje zasady dobré obchodni praxe vii¢i spotiebitellim, spravni delikty
podnikatelli v oblasti ochrany prav spotiebitele, takze také delikty, kterych se mohou
dopustit provozovatelé ocnich optik. (Metodika pro ocni optiky, 2018)

3.4 Podminky provozovani ocni optiky

Dle Zivnostenského zakona je o¢ni optika tzv. vdzanou Zivnosti. Pro ziskani zivnostenského
opravnéni na provozovani ocni optiky musi tedy Zadatel splnit jako vS§eobecné podminky
pro provozovani Zivnosti, tak podminky zvlastni (tedy poZzadavky na odborné vzdélani osob,
které o¢ni optiku provozuji). Provozovatelé ocnich optik jsou tedy brani jako zivnostnici
a maji povinnost fidit se pfedevSim Zivnostenskym zdkonem a zarovenl zdkonem o ochrané

spotiebitele.

Provozovat o¢ni optiku miize jak pravnickd, tak fyzicka osoba, pokud jsou splnény

podminky stanovené v zZivnostenském zakong¢.

Mezi vSeobecné podminky se fadi pouze svépravnost a bezthonnost.
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Mezi zvlastni podminky provozovani o¢ni optiky patii zdkonné pozadavky na odbornou
zpisobilost osob provozujicich o¢ni optiku. Ty stanovuje Ptiloha ¢. 2 zivnostenského
zakona:
e zpisobilost k vykonu povoldni optometristy podle zidkona ¢. 96/2004 Sb.,
o nelékarskych zdravotnickych povolanich, nebo
e vyssi odborné vzdelani v oboru diplomovany oc¢ni technik ¢i diplomovany oc¢ni
optik, nebo
o stiedoskolské vzdélani s maturitni zkouskou v oboru o¢ni technik, nebo o¢ni optik,
nebo
e osveédCeni o rekvalifikaci ¢i jiny doklad o odborné kvalifikaci pro ptislusnou
pracovni ¢innost, vydany akreditovanym zafizenim a 4 roky praxe v oboru.
Dale plati, ze v o¢ni optice smi vykonavat odbornou ¢innost pouze osoby, které spliuji
pozadavky na odbornou zpusobilost podle Ptilohy €. 5 Zivnostenského zakona. Znamena to,
ze museji mit jedno z vySe uvedenych vzdelani, nebo:
o profesni kvalifikaci pro ¢innost optika pro brylovou techniku, nebo

e potvrzeni o vykondni tfileté praxe
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II. PRAKTICKA CAST
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4 ANALYZA PODNIKATELSKEHO PROSTREDI

Situacni analyza je urcend k detailnimu pozndni podnikatelského prostredi, ve kterém bude
zalozena nova ocni optika. Budouci firma se tak diky tomuto Setfeni mize v budoucnosti
vyvarovat hrozbam a pfedchazet negativnim vliviim prostiedi. Naopak by méla byt schopna

vyuzit piilezitosti pro zlepSeni postaveni na trhu.

4.1 Analyza makroprostredi

Makroprostifedi obsahuje okolnosti, situace s vlivy, které spolecnost svymi aktivitami
nemiiZze, nebo jen velmi obtizné ovlivnit. Pokud uz ke zméné dojde, nedocili ji obvykle
pfimo firma svou vlastni aktivitou, ale za pomoci svazil, spolecenstvi, asociaci apod.
Dulezitou aktivitou se tak stava lobovani na spravnych mistech, tedy v poslanecké snémovné
aj.

Pro objektivni zhodnoceni vnéjSiho prostfedi mizeme vyuzit PEST analyzu. Pomoci této
analyzy se koumaji faktory politicko-pravni, ekonomické, sociokulturni a technologické,

které ptimo ovliviiuji nebo mohou ovlivnit ¢innost firmy.

4.1.1 Politické prostredi

Optika jejiz soucast je i optometristické pracovisté patii mezi nestatni zdravotnické zatizeni.
Obor optometrie je pod zastitou Ministerstva zdravotnictvi, kdezto obor o¢ni optika spada
pod Ministerstvo priimyslu a obchodu. Pro podnikdni v tomto odvétvi existuje obsahla

legislativa, kterou je potieba dodrZovat. (Business Info, © 2009)

Zakon €. 455/1991 Sb., o zivnostenském podnikani

Zakon €. 89/2012 Sb., obcansky zakonik

Zékon €. 634/1992 Sb., o ochran¢ spotiebitele

Zékon €. 90/2012 Sb., o obchodnich spole¢nostech a druzstvech

Zakon €. 160/1992 Sb., o zdravotni péci v nestatnich zdravotnickych zatizenich
Zakon €. 258/2000 Sb., o ochrané vetejného zdravi

Zakon €. 268/2014 Sb., o zdravotnickych prosttedcich

Zakon €. 48/1997 Sb., o vefejném zdravotnim pojisténi

Zékon ¢. 372/2011 Sb., o zdravotnich sluzbach a podminkach jejich poskytovani



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 53

W

Zakon ¢. 96/2004 Sb., o podminkdch ziskdvani a uznavani zplsobilosti k vykonu
nelékarskych zdravotnickych povolani a vykonu cinnosti, které souviseji s poskytovanim
zdravotni péCe a o zmeéné nekterych souvisejicich zakont (Metodika pro o¢ni optiky, 2018;

Bellova, 2012)

4.1.2 Ekonomické prostiedi

Obyvatelé Ceské republiky utrati roéné za bryle a kontaktni ocky pies 4 miliardy korun.
Oc¢nim optikam se daii a neni tak divu, Ze rostou jejich zisky a také jejich pocet. Kromé
malych ocnich optik pronikaji na ¢esky trh také velké obchodni fetézce. (Mednews, © 2019)
Z tabulky niZe lze snadno vy&ist rostouci trend v poétu oénich optik jak na uzemi Ceské
republiky, tak v Olomouckém kraji. Vétsi konkurence vSak znamena horsi vstup na trh pro

kazdou nové vznikajici firmu. (Ministerstvo prumyslu a obchodu, © 2021)

Tab. ¢. 2: Pocet Zivnosti v oboru ocni optika, viastni tvorba (Ministerstvo primyslu a
obchodu, 2021)

Pocet zivnosti v oboru o¢ni optika
Rok -
CR Olomoucky kraj
2020 1524 71
2019 1511 72
2018 1480 70
2017 1457 69
2016 1433 67

Mésto Olomouc ma dobry potencial pro nalezeni kvalifikované pracovni sily do o€ni optiky
diky zastoupeni Skol ve mésté a v okoli. V Pierové se nachazi stiedni Skola technicka, ktera
nabizi Ctyflety obor optik zakonCeny maturitou. Na ptirodovédecké fakulté univerzity

Palackého je také mozné studovat obor optometrie.
(SST Pierov, © 2020; Kdo je optometrista, © 2008)
Nakupni chovani spotiebitelti 1ze do jist¢é miry predpovidat podle hrubé mési¢ni mzdy

¢1 miry nezaméstnanosti. Pokud ma zakaznik dostatek finan¢nich zdroji a pravidelny piijem,

wewvr

obyvatel je primérnd hruba mési¢ni mzda. Jelikoz se v poslednich letech neustale zvySuje,
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mizeme predpokladat vétsi kupni silu. V Olomouckém kraji se vSak primérnd hruba mzda
stale drzi pod celorepublikovym primérem. Dlouhodobé je tu jedna z nejnizSich primérnych

hrubych mezd v CR. (CSU, © 2021)

Tab. ¢ 3: Priiomérnd hrubd mzda, viastni tvorba (CSU, 2021)

Primérna mési¢ni mzda (K<)
Rok -
CR Olomoucky kraj

2020 38525 35724
2019 36336 32668
2018 33684 30073
2017 31109 27486
2016 29056 25643

Dalsi dilezity ekonomicky ukazatel politického prostiedi je také vyvoj nezaméstnanosti,
ktery je uveden v nasledujici tabulce. Je patrny klesajici trend miry nezaméstnanosti, a to jak
celorepublikové, tak na tzemi Olomouckého kraje. V roce 2020 vSak mira nezaméstnanosti
opét vzrostla, vzhledem k vyvoji situace okolo COVID-19 a piislusnym opatienim, (CSU,
© 2021)

Tab. & 4: Obecnd mira nezaméstnanosti, vlastni tvorba (CSU, 2021)

Obecnd mira nezaméstnanosti (%)
Rok
CR Olomoucky kraj
2020 3 3,1
2019 2 2.4
2018 2,2 2,6
2017 2,9 3,1
2016 4 3,9

Dal$im ekonomickym ukazatelem je mira inflace. Tak byla k unoru 2021 na 2,8 % coz

ukazuje pokles oproti primérné inflaci v roce 2020, ktera byla 3,2 %.
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Jako posledni ekonomicky ukazatel zminim DPH. V oblasti optiky mame totiz hned dvé
sazby. Na dioptrické bryle a kontaktni ¢ocky to nyni ¢ini 15 %, kdezto na slune¢ni bryle,

oc¢ni kapky a dalsi ptisluSenstvi k dioptrickym brylim ¢i kontaktnim ¢ockdm je to 21 %.

4.1.3 Socialni prostiedi

Projekt o¢ni optiky je navrhovan ve mésté Olomouc coz je krajské a nejvétsi mésto
Olomouckého kraje. V Olomouci zije ptiblizné 100 tisic obyvatel a jejich pocet meziro¢né
roste. S kazdym akademickym rokem v Olomouci do¢asné piibude dal$ich pfiblizné 21000
obyvatel v podob¢ studenttl, které musime brat také v potaz jako kupni silu. Dale sem také
dojizdi za praci, Skolou ¢i zabavou obyvatelé z okolnich mést a obci. Celkové

ma Olomoucky kraj néco pies 632 tisic obyvatel. Toto ¢islo vSak naopak klesa.

V nasledujici tabulce je vidét vékové rozlozeni obyvatel mésta Olomouce. Nejvyraznéji
ptibyvé obyvatel v diichodovém véku. To je pro podnikéni v oboru optiky piiznivé, jelikoz
témet kazdy clovek v tomto veéku jiz potiebuje bryle na ¢teni. Primérny vék kolem 42 let
je také ptiznivy. V tomto véku se zacinaji objevovat prvni potize se zrakem pii praci
na kratkou vzdalenost. JelikoZ se stale jedna o produktivni vék a v dnesni dob¢ je velmi Casta

prace na PC je pravdépodobné, Ze tito lidé také v nejblizsi dobé vyhledaji optiku.

Tab. ¢ 5: Vékova struktura obyvatelstva Olomouckého kraje, viastni tvorba (CSU, ©

2021)
Obyvatelé Rok
Olomouckého
kraje 2015 2016 2017 2018
Méné€ nez 14 let 15406 15787 16133 16432
15-64 let 65731 65036 64381 63705
65 let a vice 19017 19555 19980 20386
Primérny vék 42,2 42,3 42,4 42,5

4.1.4 Technické prostiedi

Technologicky vyvoj je v dnesni dobé velice rychly ve vSech oblastech Zivota a oboru o¢ni

optiky a optometrie tomu neni jinak. Kazdy rok ptichézeji na trh nové produkty a pfistroje,

vV
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se jednat o nové typy kontaktnich ¢i brylovych ¢ocek, nebo o nové pftistroje pro presnéjsi
objektivni a subjektivni vySetfovani zraku.

Dalsi vyhodou je snadn€j$i propagace vyrobki a sluzeb pomoci socialnich siti. Internet také
poskytuje vhodny prostor pro reklamu, nebo Ize vyuzit k analyze konkuren¢niho prostredi.
Jako hrozbu muzeme vnimat technologicky pokrok pifi vyvoji laserovych pfistroja
vyuzivanych pfti laserovych refrakénich operacich zraku. Tyto zdkroky mohou pacientim
pomoci zbavit se dioptrické vady, dik ¢emuz jiz nebudou potiebovat dioptrické¢ bryle

¢1 kontaktni ¢ocky a nebudou tak jiz potiebovat sluzby o¢ni optiky.
4.2 Analyza mezoprostiedi

Pro zhodnoceni mezoprostiedi je vyuzita Porterova analyza také znama jako analyza péti sil,
ktera hodnoti stavajici konkurenci, potencialni konkurenci, substituty, vliv dodavateli a vliv

odbératelu.

4.2.1 Stavajici konkurence

Navrh nové optiky je situovan do novée rostouci budovy, jejiz dokonceni je planovano na rok
2022. Neni sice umisténa pfimo v centru mésta, ale nachdzi ve vyhodné pozici pfimo
u tramvajové linky smérem z hlavniho nadrazi do centra, pfimo za budovou
je ptirodovédecka fakulta Univerzity Palackého a vysokoskolské koleje. V relativné blizkém
okoli se zadna optika nenachdzi. Cekové je vSak konkurence ve mést¢ Olomouc znacna,
podle internetovych zdrojii se pfimo v Olomouci nachazi ptiblizn¢€ 40 optik. Detailnéji zde
budou popsany optiky, ve kterych vidim nejvétsi konkurenty a nachazeji se v nejmensi

vzdalenosti od planovaného mista realizace. Jedna se o téchto 13 firem.

e Grand Optical

V relativné blizké vzdélenosti od planovaného mista realizace projektu (v obchodnim domé
Santovka) se nachazi jedna ze t¥i olomouckych poboéek firmy Grand Optical. Vyhod této
firmy je hned né€kolik. Je na tomto mist€ jiz témét § let. Tedy od otevieni obchodniho domu.
Patii mezi nejvétsi fetézce v CR s mnohaletou tradici a skvélym marketingem. Méloktera
optika si mtize dovolit reklamu v TV, ktera se dostane k nejvétsimu poc¢tu zakaznikli. Firma
ma vyborné zpracované slevové akce, napiiklad na notoricky znamou akci sleva podle véku
slysi velké mnozstvi zakaznikd. Dalsi vyhodou je bezesporu umisténi v obchodnim domé

kvtli velkém pohybu potencidlnich zédkazniki a také oteviraci dobé Po-Ne, 9:00 — 21:00.
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Z téchto divodii vidim tuto poboCku jako nejvétsiho konkurenta naseho projektu.

(GrandOptical, © 2017)

Poskytované sluzby

Méfeni zraku, aplikace KC, bezplatny servis bryli, moznost
pojisténi dioptrickych bryli, e-shop se slune¢nimi brylemi,
bezplatny servis

Meéfteni zraku

ANO, optometrista (pfi nakupu bryli ¢i KC je zdarma)

Oteviraci doba

Po-Ne 9-21

Webové stranky

www.grandoptical.cz

Facebook ANO, 77 tis. se to libi (cela sit)
Instagram ANO, cca 1100 sledujicich (cela sit’)
e Eiffel Optic

Tato firma patii mezi dal3i vétsi fetézce a v Ceské republice ma 32 poboéek. Na trhu je jiz

30 let. V Olomouci byvaly dvé pobocky, ale jedna byla béhem covid opatieni uzaviena.

Druh4 stale funguje a

nachézi se také v galerii Santovka. M4 tedy vyhodu umisténi

v obchodnim centru. Nabizeji 1 on-line prodej pies e-shop s vyzvednutim na jejich

pobockach, nebo zaslanim pitimo domi. To mohou zdkaznici shledavat jako vyhodu. Z mého

pohledu to vSak neni vhodny postup, vzhledem k tomu, kolik parametrti se pfi zhotovovani

bryli musi méfit a kontrolovat. (Eiffel Optic, © 2021)

Poskytované sluzby

on-line nakup, servis bryli

Méfteni zraku

Na Olomoucké pobocce neni uvedeno

Oteviraci doba

Po-Ne 9-20

Webové stranky

www.eifelloptic.cz

Facebook

ANO, 15 tis. Lidi se to 1ibi (cela sit’)

Instagram

ANO, 994 sledujicich (cela sit’)
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o Focus Optik

Dalsi z velkych fetézcl, ktery ma na Ceském a slovenském trhu 160 pobocek a 70letou

tradici. V Olomouci se nachazeji hned 3 pobocky z nichz 2 jsou pfimo v centru mésta. (Focus

optik, © 2020)

Poskytované sluzby

Mg¢fteni zraku, aplikace kontaktnich ¢ocek, e-shop s vydejem na
pobockach

Méfteni zraku

ANO, optometrista

Oteviraci doba

Po-Pa9-17:30

Webové stranky

www.focusoptik.cz

Facebook

ANO, 8 tis. lidem se to libi (pocet za celou sit’)

Instagram

NE

e Flora Optik

Nové¢ vznikld optika, ktera zahajila provoz v lednu 2021. Optika ma velmi moderni

vybaveni, pfijemné prostfedi. Soucasti optiky je 1 ocni centrum Vitreum, cozZ

je oftalmologické ordinace, diky ¢emuZ lze provadét komplexni vySetieni zraku a méfit zrak

také détem. Soucasti prodejny je i dilna s brusem, coZ urychluje vyhotoveni zakazek. (Flora

optik, © 2021)

Poskytované sluzby

Méfeni zraku, aplikace kontaktnich ¢ocek, odborné poradenstvi,
servis, opravy, zabrus brylovych ¢oc¢ek na misté

Meéteni zraku

ANO, optometrista i 1ékaft

Oteviraci doba

Po-Pa 8-17, So individualné

Webové stranky

www.floraoptik.cz

Facebook

ANO, 290 lidem se to libi

Instagram

ANO, 75 sledujicich
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Optika Dr. Klain

Tato optika patii mezi mensi fetézce, v Ceské republice ma 7 pobocéek. Firma ma 25letou

tradici ne Ceském trhu

a olomoucka pobocka je tu jiz 9 let. Vekou vyhodou je pfedev§im

jeji poloha, jelikoz se nachazi prakticky pifimo v centru na frekventované ulici Riegrova.

(Dr. Klain, © 2020)

Poskytované sluzby

Odborné méfeni zraku, moznost aplikace KC, profesionalni opravy
bryli, velky vybér détskych bryli, servis

Méfteni zraku

ANO, optometrista (v ptipad€ méfeni zraku na mist¢€ je zdkaznikovi
poskytnuta sleva S00K¢ na dioptrické obruby, samotné méfeni stoji
500K¢)

Oteviraci doba

Po-P4 9-18, So 9-12

Webové stranky

www.doktorklain.cz

Facebook ANO, 2374 lidem se to libi
Instagram ANO, 561 sledujicich
e Optika BERYL

Tato optika s nékolikaletou tradici se nachazi pfimo na ndmésti. Cilem a prioritou firmy

je individudlni pfistup ke kazdému zakaznikovi. (Beryl o¢ni optika, © 2021)

Poskytované sluzby

mefeni zraku, moznost aplikace kontaktnich ¢ocek, velka nabidka
sportovnich bryli a specidlnich slunecnich bryli, servis

Méfteni zraku

ANO (300K¢, pti zakazce nad 2500K¢ zdarma)

Oteviraci doba

Po-P4 9-17, So 9-12

Webové stranky

www.ocnioptikaolomouc.cz

Facebook

ANO, 96 lidem se to libi

Instagram

NE
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e Tana oc¢ni optika

O¢ni optika Tana je soucasti o¢ni kliniky Tana a ma v Olomouci hned dvé pobocky, které

se ob¢ nachazeji v centru mésta. Jedna je situovana piimo ve stejné budove jako klinika, coz

vidim jako velkou vyhodu. Maji k dispozici pro méteni zraku jak 1ékare, tak optometristu.

Mohou poskytnout komplexni ambulantni vySetfeni, na které maji k dispozici prvotiidni

vybaveni a mohou provadét mefeni zraku i détem. (Tana o¢ni optika, © 2020)

Poskytované sluzby

Komplexni ambulantni vySetieni, méfeni zraku, velky vybér obrub
pro déti

Méfteni zraku

ANO, optometrista 1 1¢kat

Oteviraci doba

Po-Pa 8-17

Webové stranky

www.tana-optika.cz

Facebook ANO, 822 lidem se to libi (jedna se vSak o stranky o¢ni kliniky
celkové a nejen optiky)
Instagram ANO, 13 sledujicich (profil je ale bez ¢innosti a neobsahuje zadny

ptispévek)

e Optika Alexa

Tato optika se nachazi ve stejné ulici jako optika Dr. Klain a ma tak skvé¢lé strategické

umisténi. Rozsifend nabidka pro déti a sportovce. Velkou vyhodou je brus ptimo na pobocce

¢imz se zkracuje doba dodéni. (Optika Alexa, © 2017)

Poskytované sluzby

Meéieni zraku, aplikace kontaktnich ¢ocek, velkd nabidka détskych
a sportovnich bryli z odolnych materiald, servis

Meéteni zraku

ANO, optometrista (300K¢, v ptipad¢ zakazky zdarma)

Oteviraci doba

Po-P4a 9-18

Webové stranky

www.optikaalexa.cz

Facebook

ANO, 436 lidem se to libi

Instagram

ANO, 110 sledujicich
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e Optika Tomik

Tato optika méa v Olomouci velmi dobrou povést, nabizi kvalitni sluzby, znackové obruby

1 dioptricka skla. Brus pfimo na mist¢ zajiSt'uje krat$i dodaci lhiity. (Optika Tomik, © 2020)

Poskytované sluzby

odborné poradenstvi, servis

Meéfteni zraku

Neni uvedeno

Oteviraci doba

Po-P4 10-16

Webové stranky

www.optika-tomik.business.site

Facebook

ANO, 186 lidem se to libi

Instagram

NE

e Oc¢ni Optika Olomouc

Rodinna firma s 35letou tradici jejimz cilem je pozvednout optickou korekéni pomiicku

na kvalitni a nepfehlédnutelny dopln€k nositele. Skla brousi pfimo na prodejné ¢imz

se zkracuje dodaci lhiita zakazek. Na prodejné je Siroky vybér také specidlnich, lyzatskych

¢1 plaveckych bryli s korekei 1 bez. (Optika, © 2021)

Poskytované sluzby

Odborné poradenstvi, servis, opravy

Méfteni zraku

Neni uvedeno

Oteviraci doba

Po—Pa9-17; So 9-12

Webové stranky

www.ocni-optika-olomouc.cz

Facebook

ANO, 285 lidem se to libi

Instagram

ANO, 157 sledujicich

e Optika Korcinova

Rodinna optika, ktera je trhu od roku 1992. Vyhodné pozice piimo v budové polikliniky

v centru mésta. Brus k dispozici piimo na pobocce, podle webovych stranek jsou schopni,

nékteré bryle zhotovit do hodiny. (Optika Jarka Korcinova, © 2021)
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Poskytované sluzby

Odborné poradenstvi, opravy, servis

Méfteni zraku

Neni uvedeno

Oteviraci doba

Po, St, Ct 8-17; Ut, P4 8-16

Webové stranky

www.optika.korcilova.cz

Facebook ANO, 10 lidem se to libi, ale profil je bez aktivity a nenachazi se
zde zadny prispévek
Instagram NE

e Optika Herlango

Ceska firma s patnéctiletou tradici, situovana v centru mésta. (Herlango, © 2021)

Poskytované sluzby

Odborné poradenstvi, méfeni zraku, aplikace kontaktnich Cocek,
opravy, servis,

Méfteni zraku

ANO, optometrista

Oteviraci doba

Po—Ct 8-18, P4 8-17

Webové stranky

http://www.herlango.cz/

Facebook ANO, 125 lidem se to libi
Instagram NE
e Prooptik

Tato optika sice neni situovana v centru mésta, ale jeji vyhodou je zabrusova dilna. Na trhu

je od roku 2001. V nabidce této firmy jsou i lupy ¢i dalekohledy. (Prooptik, © 2019)

Poskytované sluzby

Meéfteni zraku, odborné poradenstvi, servis, opravy

Meéteni zraku

Neni uvedeno

Oteviraci doba

Po—Pa 8-18, So 9-12

Webové stranky

www.prooptik.cz

Facebook

ANO, 185 lidem se to libi

Instagram

ANO, 53 sledujicich
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4.2.2 Nova konkurence

Jak naznacuje statistika uvedena v kapitole 4.1.2 pocet zivnostenskych opravnéni v oboru
ocni optiky neustdle roste jak celorepublikové, tak v Olomouckém kraji. Lze tedy
predpokladat, ze tento trend bude pokracovat. Otazkou vsak je, jak se bude vyvijet situace
na trhu s ohledem k opatfenim kvuli covid-19. Optika jako nestatni zdravotnické zatizeni
ma sice vyjimku a mize mit i nadale otevieno, pohyb lidi je vSak mensi a trzby mnohym
firmam znateln¢ klesaji. Nékteré optiky v Olomouci maji i ptes vyjimku do€asné uzavieno

a je nejisté, zda znovu oteviou.

Na trh se dostavaji i e-shopy s dioptrickymi brylemi. Existuje celd fada diivodd, pro¢ by tato
zdravotni pomilcka méla byt zhotovovana pouze v optice za asistence odbornika.
Je to naptiklad pfesné méfeni zraku, pfesnd centrace, doporuceni vhodné velikosti obruby
vzhledem k parametriim hlavy zakaznika, doporuc¢eni vhodnych dioptrickych skel vzhledem
k dioptrické vadé klienta atd. Stale vice lidi, ale vyuziva a ocetiuje moznost ndkupu z pohodli
domova. Nékteré stranky jiz umoznuji virtualni zkousku obruby pomoci webkamery, ktera

ale nikdy plné€ nenahradi realnou zkouSku v optice.

4.2.3 Substituty

Za substituty lze urcité¢ povazovat hotové cteci bryle. Tyto bryle zdaleka nevyhovuji
potfebam o¢i valné vétSiny zdkaznikd hned z nékolik diivodi. Jsou vyrabény z nekvalitnich
materidlti. Ob¢ brylové cocky zde maji stejnou dioptrickou hodnotu, bez ohledu na to,
ze vétsina lidi potiebuje na kazdém oku jinou korekei. Jedno z o¢i je pak s takovymi brylemi
prekorigované, nebo naopak nedokorigované. Casto si lidé také kupuji mnohem vyssi
dioptrie, neZ realn€ potiebuji, protoze se jim libi Ze obraz i1 zvétSuji, coZ je bohuzel Spatné.
Dals§im divodem, pro¢ se témto brylim vyhnout, je ten, ze stied optického skla by mél byt
pfed zorni¢kou zakaznika, coz u tzv. hotovek nelze zarucit. S takovymi brylemi pak
po delSim noSeni miize dochézet k podrazdéni oci, pocitu tlaku za o¢ima, nebo bolestem
hlavy ¢i kréni patetfe. Stava se také, ze si lidé tyto problémy s noSenim nevhodnych bryli
vubec nespoji a hledaji pfi¢inu jinde. Pfesto po nich Casto sahaji bud’ z nouze, neznalosti
¢i pro velmi nizkou cenu. Tyto bryle jsou ¢asto k dostani v drogeriich, supermarketech,
knihkupectvich, trafikach, benzinovych pumpéch, na internetu a paradoxné také v 1¢kérnach

a bohuzel 1 v n¢kterych optikach.
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Dalsi alternativou korekénich pomtcek z o¢ni optiky jsou laserové operace oci, které nabizi
fada o¢nich klinik a center. Jsou vyvijeny stdle modernéjsi a u¢inné€j$i metody a ptistroje pro
provadeéni téchto operaci. Pacienti tyto operace podstupuji se zamérem trvale odstranit
dioptrie. V mnoha piipadech se vSak tohoto cile nedosdhne a lidé jsou nadéale nuceni nosit
bryle, byt' s niz§imi dioptriemi. V nékterych pfipadech pacient miize operaci podstoupit
1 dvakrat po sob&. Musime vSak mit na paméti, Ze s kazdou laserovou operaci o¢i se nevratné
zmensuje tloustka rohovky a snizuje se také pravdépodobnost uspésné aplikace kontaktnich

¢ocek.
4.2.4 Dodavatelé

Oc¢ni optika potfebuje znacné mnozstvi dodavateli, jelikoz neexistuje 1 firma, ktera by byla
schopné dodat vSechny optické produkty a dopliiky a potieby pro chod. Naopak je vétSinou
potieba vyhledat hned nékolik dodavateli dioptrickych brylovych ¢oéek, kviili riznorodym
nabidkam a stejné tak nékolik dodavateld dioptrickych obrub a slunecnich bryli. Zv1ast jsou
pak dodavatelé doplitkového zbozi, (pouzdra, Cistici hadtiky, spreje a dalsi), kontaktnich
cocek, kancelafského vybaveni, materidlu do dilny (potfeby pro opravy a servis, Sroubky,
sedylka a dalsi), internetového ptipojeni, zasilkovych sluzeb, ucetnich sluzeb, bankovniho

uctu, nebo servisu piistroju.

Jako hlavniho dodavatele brylovych cocek bych rada zvolila Japonskou firmu Hoya, ktera
byla zaloZena jiz v roce 1941 v Tokiu. V Ceské republice se zabrusové centrum nachazi
ve mésté Turnov. Firma nabizi velké mnoZstvi optickych produktii a kvalitnich povrchovych
uprav. Predevsim jejich nabidka multifokalnich brylovych skel je velmi Sirokd a obsahuje

také nejvice individualizovanou ¢ocku na trhu. (Hoya, © 2021)

Jako druhého dodavatele brylovych skel bych volila firmu Carl Zeiss zalozenou roku 1846
v Némecku. Patfi tak k nejstarSim v oboru a dnes patii mezi svétovou Spicku ve vyrobe
brylovych ¢ocek a optickych piistroji. Jejich nabidka je obrovskd, jsou schopni vytvofit
témet vSe a jsou technologickymi prikopniky. Znackova skla pro zakazniky, kteti chtéji

to nejlepsi. (Zeiss, © 2021)

Dodavateli brylovych obrub a slunecnich bryli bych zvolila hned né¢kolik z divoda
rozdilného sortimentu. Firma Saggita ma nejvétsi vybér obrub vsech svétovych znacek jako

Jaguar, Nike, Lacoste atd. Maji vyborny zakaznicky servis, nabizeji vyménu brylovych dila
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zdarma a produktd v zaruce, a skv€ly pozaruéni servis, moznost oprav, mnozstevni slevy
a velky vybér détskych obrub. Od firmu Luxotika bychom odebirali luxusnéj$i znacky jako
Prada, Michael Kors nebo Versace. Maji vSak delsi dodaci lhtty. Firma Finest Trade nabizi
ojedinélé, originalni a extravagantni obruby, které je dobré mit v nabidce také byt v mensim
mnozstvi. Tato firma ma vyborny servis. (Sagita, © 2021; Luxottica, © 2020; Finest trade

©2017)

Jako dodavatele optometristického a dilenského sortimentu bych zvolila firmu Breitfield

a Schliekert optic. Nejvetsi nabidka zbofti za piiznivé ceny. (BSoptik, © 2021)

Spolecnost Feba bych zvolila jako dodavatele doplitkového zbozi, jako jsou pouzdra, rlizné
Cistici pripravky ¢i fetizky na bryle. Nabizeji 1 vyrobu pouzder nebo cisticich hadtikli

s vlastnim logem firmy. (Feba, © 2021)

4.2.5 Odbératelé

Potencidlnim odbératelem zboZi z o¢ni optiky je prakticky kazdy. Clovék bez dioptrické
vady se urcité ocitne v situaci, kdy oceni kvalitni slune¢ni bryle, nebo ¢iré bryle s takzvanym
blue filtrem, ktery chrani zrak pted vlivy modrého zafeni z monitorti, kterymi je v soucasné
dobé téméi kazdy doslova obklopen. Castokrat se také stane, Ze si pfijde vybrat bryle
zakaznik, ktery je chce pouze jako modni dopln€k. Lidé s dioptrickou vadou si pak mohou
vybrat, jaka korekéni pomticka, ¢i jejich kombinace, jim bude vyhovovat nejlépe. Dioptrické

slune¢ni bryle, ¢iré dioptrické bryle, nebo kontaktni Cocky.

Starnuti populace je pro provozovatele o¢nich optik paradoxné vyhodou. VétSina lidi
po priblizn¢ 40 letech véku, totiz potiebuje bryle na blizkou vzdalenost. Tako vada navic
nezlistdva stejnd a s pribyvajicimi roky roste dioptrickd hodnota, ktera je potiebna pro

kvalitni a ostré vidéni. Zakaznik tak musi bryle pravideln¢ ménit.

V dnesni dobé je také velice rozSifena prace na pocitaci. Diky tomu mnoho lidi potitebuje
vidét opravdu precizné a neni tak divu, Ze diive ¢i pozdéji vyhledaji optiku. V mnoha
ptipadech potiebuje klient korekci jak do dalky, tak na PC a blizkou vzdalenost. Opét

je na ném, zda se rozhodne pro dvoje bryle, nebo oceni moznost vyiesit oba problémy tzv.

vV
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4.3 Analyza mikroprostredi

Jelikoz se jedna o analyzu vnéjsiho prostredi, nelze aplikovat celou SWOT analyzu. Mizeme
zde vSak pouzit jeji zkracenou verzi, tedy OT analyzu, kterd hodnoti pouze piilezitosti

a hrozby tykajici se vnéjsiho prostiedi spolecnosti.

Tab. ¢. 6: OT analyza, viastni tvorba

ptilezitosti hrozby

Mozna spoluprace s o¢nim Iékafem | Velka konkurence oc¢nich optik v
okoli a cenova valka

Starnuti populace a tim vétsi potieba |Rozsifujici se prodej bryli a
bryli kontaktnich ¢ocek ptes internet

5

O

*§ Vyvoj novych technologii v oboru | Vyvoj laserovych refrakénich operaci

8, |optometrie a optika

7

’2 | VEtsi zatéz zraku kvuli pouzivani Stale dostupnéjsi levné bryle a

> novych technologiich a PC kontaktni ¢ocky v drogeriich a

lékarnach

Dlouhé objednaci lhiita na méteni Odchod zaskolenych kvalifikovanych
zraku u o¢niho lékaie zaméstnancl ke konkurenci
Vytvoteni stalé klientely ZdraZzovani nakladi na provoz firmy

4.3.1 Prilezitosti

Realnou pfilezitosti pro tuto ocni optiku urcité bude mozné spoluprace s ocnim Iékafem.
Optika bude totiz situovana v budové, ktera bude slouzit predevSim jako med centrum
a ve vysSich patrech jsou planovdny ordinace a ambulance lékaiti z riznych obort.

Ptitomnost oftalmologa a ptipadna spoluprace s nim by znamenala velkou vyhodu.

Na druhou stranu objednaci lhity k oftalmologiim v dne$nich dnech dosahuji klidn€ né¢kolika
mésict. Klienti, kteti potfebuji bryle zhotovit co nejdiive, a kromé dioptrické vady nemaji
zadné jiné potiZe ¢i onemocnéni tak urc¢ité¢ oceni moznost okamzitého méteni optometristou,
nebo objednani na méfeni zraku podle obsazenosti termind. Ze zkuSenosti vSak vime, ze déle
jak tyden klienti na vySetfeni ¢ekat nemuseji. Navic v 1ét€ 2019 doslo ke zmén€ v zakon¢
o vefejném zdravotnim pojisténi a u pojisténcti nad 15 let byl zruSen ptispévek na dioptrické

bryle, pokud maji méné¢ jak 10 dioptrii. To byl také jeden z diivodi, pro¢ nékteii klienti byli
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ochotni ¢ekat na vySetieni u I1ékate. Dnes uz ale vétSinou daji prednost rychlejSimu vysetfeni

optometristou.

Ptilezitosti pro vSechny ocni optiky napii¢ republikou je také trend starnuti populace.
Vétsina lidi ptiblizné nad 40 let véku potiebuje jiz dioptrické bryle pfi pohledu na kratkou
vzdalenost. Potfeba dioptrii s vékem roste a lidé je tak museji po né€kolika letech obménovat.
Na vétsi zatéz zrakového aparatu kvuli stale Castéjsi praci na pocitacich, tabletech, nebo
mobilnich telefonech se také mizeme divat jako na pfilezitost. Diky tomuto trendu tak bryle

vyhledava i mladez a lidé v produktivnim véku.

KaZzdoroéné¢ na trh pfichdzeji nové pfistrojové vybaveni do ocnich optik nebo

optometrsitické vySetfovny. Také kvalita dioptrickych skel a kontaktnich cofek neustéle

wewvr

Posledni, ale velmi dilezitou pfilezitosti je vytvoreni stalé klientely, kterd se bude za nasimi

sluzbami a produkty opakované vracet a také je doporucovat dale.

4.3.2 Hrozby

Nejveétsi potencidlni hrozbou pro nove vznikajici optiku v Olomouci je velkd konkurence
predevsim v centru mésta. Predevsim se jedna o velkém fetézce, které si mohou dovolit nizsi
ceny produktd a také reklamu v TV, ¢im ptilakaji mnoho novych zakaznikd. Také rodinné
optiky s dlouholetou tradici jsou hrozbou, jelikoZ jiz maji stalou klientelu. Internetovy
prodej dioptrickych pomiicek je také na vzestupu. Tento zplisob nakupu je stale oblibengjsi

pfedevsim kviili Gspofe financi a Casu.

Dalsi hrozbou jsou vsechny substituty jako hotové bryle a laserové operace z duvodi

uvedenych v kapitole 4.2.3.

Sehnat kvalifikovanou pracovni silu v Olomouci neni diky pfitomnosti $kol pfili§ velky
problém. Hrozbou vSak miize byt jejich odchod po naro¢ném zaSkoleni ke konkuren¢ni

firmé. Z tohoto diivodu je nutné zajistit dobré pracovni podminky a této situaci predchazet.

Velmi dulezitou soucésti hrozeb jsou také financni hrozby. V ptipadé, ze vzrostou ceny

dodavatelii ¢i n4jmu, muize se stat, ze firma nebude mit dostatecny kapitéal pro zajisténi chodu
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optiky. Pokud se navic stane, ze se v této situaci pusti do cenové valky s konkurenci, miize

to byt pro firmu az likvidacni.

4.4 Dotaznikové Setreni

Hlavni cil:

zjistit potieby a preference potencidlnich zékazniki nové o¢ni optiky v Olomouci

Diléi cile:

zjistit preference potencidlnich zdkaznikli kvili co nejvyhodnéjSimu slozeni
sortimentu pro uspokojeni jejich potieb

zjisti nejvyhodnéjsi cenové rozpéti sortimentu

urcit nejvyhodnéjsi provozni dobu optiky

zjistit jakou formu reklamy lidé nejvice vnimaji

zjistit u koho preferuji méfeni zraku

S ohledem na definované cile byly stanoveny nasledujici otazky.

—

A S AN U S

10.

11.
12.

Jaké je Vase pohlavi?

Kolik je Vam let?

Jaké je VasSe nejvyssi vzdélani?

Jak casto navstévujete ocni optiku?

Nosite bryle?

Pokud nosite bryle, mate i ndhradni, nebo pouze jedny?

Kolik jste ochotni investovat do dioptrickych bryli?

Je pro Vas pii koupi bryli dilezité, aby na n¢ byla néjaka sleva?

Kdyby byla moznost zakoupit dioptrické bryle ptes internet, vyuzili byste ji?
(Zdtvodnéte)

Vybirate si dioptrické obruby radéji sami, nebo s odbornou pomoci pracovnika
optiky?

Pokud mate dioptrickou vadu, upfednostiiujete bryle, nebo kontaktni cocky?

U¢il Vas nekdy nekdo, jak aplikovat kontaktni ¢ocky, jak s nimi manipulovat

a pecovat o ng?
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13.

14.
15.
16.
17.
18.
19.
20.
21.
22.
23.
24.
25.
26.
27.
28.
29.
30.
31.

4.4.1

Vite, ze nespravnd velikost kontaktni Cocky, Spatnd manipulace s kontaktnimi
¢ockami, nebo nedostatecnd hygiena mohou zplsobit nevratné poskozeni oka
a zraku?

Pokud nosite kontaktni ¢ocky, kde je nejcastéji kupujete?

Nosite slunecni bryle?

Kde nejcastéji kupujete slunecni bryle?

Vite, Ze existuji slunecni bryle, které nechrani Vas zrak ptred Skodlivym UV zarenim?
Kolik nejvice jste ochotni investovat do slune¢nich bryli?

Vite, kdo je optometrista a co je naplni jeho prace?

Upftednostnite métfeni zraku optometristou, nebo lékarem? (Zdiivodnéte)

Je pro Vas pii volbé optiky dilezita moznost méteni zraku pfimo na miste?
V jakou denni dobu preferujete navstévu optiky?

Je pro Vas pii vybéru optiky dulezita oteviraci doba i o vikendech?

Je pro Vas pii vybéru optiky diilezita dostupnost parkovaciho mista?

Je pro Vas pii vybéru optiky dilezita jeji dostupnost pomoci MHD?

Jakou nejdelsi dobu jste ochotni ¢ekat na zhotoveni dioptrickych bryli?
Kde se nejcastéji setkavate s reklamou na o¢ni optiky?

Sledujete internetové stranky optiky pied tim, nez ji navstivite?

Ctete recenze optiky, neZ ji navitivite?

Které 3 faktory jsou pro Vas pfi volbé optiky nejvice dilezité?

Metodika dotaznikového Setieni

Dotaznikové Setieni patii mezi kvantitativni vyzkumné metody, které slouzi k prizkumu

trhu. Mohou byt provadény pomoci osobniho dotazovéni, pisemné, nebo elektronicky.

V tomto piipadé byl vytvofen elektronicky dotaznik pomoci Google formulafi, ktery

shledavam velice piehlednym. Dotaznik, ktery se skldda z 31 otdzek, jsem rozeslala mezi

pratele, rodinu a také jsem jej umistila na Olomoucké skupiny na Facebooku. Prvni otazky

byly zaméfeny na demografické udaje respondentd, tedy vek, pohlavi a nejvyssi dosazené

vzdélani. Dal§i ¢ast jiz obsahovala otdzky tykajici se pfedevSim financi a preferenci

zakaznikli. Nékteré otazky se zamétuji 1 na propagaci podniku. Dotaznik byl urcen pro

respondenty starsi 15 let. Kompletni dotaznik véetné moznych odpovédi a graft je umistén

v prilohové casti. V této kapitole jsou uvedené jen vybrané grafy pro prehlednost.
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4.4.2 Struktura vyzkumného vzorku

Tohoto dotaznikového Setfeni se ucastnilo celkové 224 respondentli. Byly vyhodnoceny
vSechny, jelikoZ byly uplné a odpovédi byly k véci. Je velice zajimavé, Ze se tohoto Setfeni
ucastnily pfevazné zZeny. I ptes skutecnost, ze na facebookovych skupinach je vyrovnany

pocet muzil a zen. 80 % respondentl byly Zeny.

Jaké je Vase pohlavi?
224 odpovédi

® Zena

® muz

Obr. ¢. 3: Graf pohlavi, viastni tvorba

Drtiva vétSina respondentt, a to 159, tedy 70 %, byla mladsi nez 35 let. Tento fakt je zajisté
zpusoben elektronickou formou dotazniku a jeho umisténi na socialni sit’. MiZeme jej ale
vyuzit pro pfedpovéd vyvoje trhu v budoucnu. Nejméné dotazovanych bylo ve véku 65

a vice, a to pouhy jeden respondent. Setfeni se tedy ucastnili ekonomicky aktivni lidé.

Kolik je Vam let?
224 odpovédi

@ 15-24
@®25-34
@®35-44
@ 45-54
@ 55-64
® 65avice

Obr. ¢. 4 Graf vekového slozeni, viastni tvorba

Treti otdzka se ptala na nejvyssi dosazeni vzdélani respondenta. Zde byli nejpocetnéji

zastoupeni vysokoskolsky vzdélani lidé s 48,2 %. StredoSkolské vzdélani s maturitou pak
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melo 42 % dotazovanych. Stredoskolské vzdélani s vyuénim listem ma 6,2 % respondentt,

vy$si odborné 2,2 % a zékladni vzdélani také 2,2 %.

Jakeé je VaSe nejvyssi dosazené vzdélani?
224 odpovédi

@ zakladni

@ stiedoskolské s vyuénim listem
stfedoskolské s maturitou

@ vy3si odborné

@ vysokoskolské - bakalafsky titul

@ vysokoskolské - magistersky titul

@ vysokoskolské - doktorsky titul nebo
vySsi

Obr. ¢. 5: Graf nejvyssiho dosazeného vzdélani, viastni tvorba
4.4.3 Vyhodnoceni ziskanych dat

U otazky ¢. 4, tedy jak Casto lidé navstévuji ocni optiku, byly odpovédi velice vyrovnané.
Nicmén¢ nejvice respondenti bohuzel odpovédélo ze optiku navstivi pouze 1x za 3 a vice
let a dalSich 20 % dotazovanych ji nenavs$tévuje viibec.

PotéSujici jsou vSak urcité odpoveédi na nasledujici otdzku, tedy zda respondenti nosi bryle.
Zde 78,1 % odpovédéelo kladné. Velkou piileZitost 1ze vidét u otazky €. 6, tedy zda vlastni
tito lidé 1 ndhradni bryle, nebo pouze jedny. 44,6 % dotazovanych odpovédélo, Ze vlastni
pouze jedny bryle. Dobrym marketingem se miiZe navysit mnoZzstvi prodanych bryli jedné
osobé. Je tedy na misté upozornit, pfedevsim klienty s vyssi dioptrickou vadou, na mozna
rizika a navrhnout zhotoveni nahradni pomtcky pro ptipad ztraty ¢i poSkozeni bryli.

Co se tyCe financi, nejveétsi skupina respondentt, tedy 42 %, je do celych dioptrickych bryli
ochotna investovat 3001-5000 K¢, co je zajisté dobry vysledek. 3,7 % dotazovanych je pak
ochotno investovat maximalné 1000 K¢, 25 % 1001-3000 K¢&, 17 % 5001-7000 coz je také
ptiznivé a 7,1 % je dokonce ochotnych zaplatit za dioptrické bryle i vice nez 7000.

Dalsi otazka méla ukazat, jak dilezitou roli hraje pii prodeji marketing. Celych 44,2 %
odpovédelo, ze je pro né dillezité, aby na bryle byla n¢jaka sleva. Velka ¢ast klientti tak bude
sledovat reklamu a vyhledavat slevové akce. Je tedy nutné vytvéiet akce a zvyhodnéni
a idealné je v pribéhu roku obménovat. Vérnostni program je zajisté také vyhodou, jelikoz

zajistuje pravdépodobnéjsi navrat zakaznikl do nasi firmy.
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Otazka ¢.9 se zamé¢fila na jednu se stale vice se rozsitujicich hrozeb, a to prodej dioptrickych
bryli pies internet. Nastésti pouze 12,5 % respondenti odpovédélo, ze by této moznosti
vyuzili. Jako zdlvodnéni nejastéji uvadeli velky vybeér, usporu Casu a nizsi ceny. Tento
zpusob ndkupu ma vsak mnoho nevyhod, jak bylo jiz uvedeno v kapitole 4.2.3. Je tedy
na mist¢ upozornit klienty, ktefi tento nakup zvazuji, na mozna rizika. Lidé, kteti by naopak
této moznosti nevyuzili, jako nejcastéjsi diivody uvadeli, ze si potiebuji bryle vyzkouset
piimo, maji zajem o odbornou radu, méieni zraku a piesnou centraci.

Dalsi otdzka méla zjistit, zda jsou mezi respondenty i nositelé kontaktnich cocek. Pouze
18,8 % dotazovanych odpovédé€lo, Zze ano. Z toho 11,2 % uzivateld nosi bryle a kontaktni
¢ocky ve stejném poméru a pouze 7,6 % upiednostiiuje kontaktni cocky. Drtiva vétSina
respondenttl, a to 58,5 %, tedy upfednostituje bryle. 22,8 % dotazovanych nema Zadnou
dioptrickou vadu. Manipulace s kontaktnimi ¢ockami a jejich aplikace sice neni nijak
nebo optometristou. Nikdo vSak neni schopen zkontrolovat sam, zda si vybral spravnou
velikost kontaktni CoCky (tato kontrola se provadi pomoci $térbinové lampy a je velmi
dilezita, jelikoZ pfili§ mald kontaktni cocka se jevi jako pohodlnd, ale omezuje rohovku,
na které postupem ¢asu miiZe dojit k nevratnym zméndm). 27,7 % vyuZilo k témto Gcelim
sluZzby optometristy, 9,8 % lékate a pouha 3,6 % respondentti se ucila s ¢ockami manipulovat
sama. Také jsem chtéla zjistit, zda dotazovani védi, Ze pravé nespravna velikost, Spatna
manipulace, nebo nedostate¢nd hygiena mohou zpusobit nevratné poskozeni oka a zraku.
19,8 % odpovédélo, zZe ne, coz je vice nez jsem doufala. Posledni otdzka tykajici
se kontaktnich ¢ocCek zjistovala nejcastéjSiho mista jejich ndkupu. Zde jsem ocekavala,
ze bude vyrazné pifevazovat internet, ale nejvice respondentli piekvapivé odpovédélo,
ze ¢ocky nejcastéji kupuji v optice (17,4 %), internet byl v§ak na druhém misté€ s 11,6 %.
Dalsi ¢ast dotazniku se vénovala slune¢nim brylim. 83,9 % respondentii odpovédélo, Ze nosi
slunecni bryle. Je tu tedy jesté 16,1 % klientd, které 1ze oslovit. KaZdopadné by se marketing
m¢él zaméfit 1 na prodej slunecnich bryli a zdlraznit, jak je dllezitd ochrana zraku pfed UV
zafenim, pfedevsim u déti je to opomijeno velmi cCasto.

Potésujici je, Ze nejvice respondentd, a to 33,9 %, si pofizuje slunecni bryle v optice. Naopak
Spatnou zpravou je, ze 30,8 % je nejcastéji kupuje v obchodech s oblecenim. Tyto bryle jsou
velice Casto vyrabény pouze jako modni dopln€k a neposkytuji naprosto zadnou ochranu
pied UV zéafenim. Pro zrak jsou tedy tyto bryle horsi, nez kdyby clovék nemél zadné.

11,2 % dotazovanych také kupuje slune¢ni bryle v drogeriich. Byla zde i moZnost uvést jiné
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misto nakupu a zde respondenti nejvice uvadeli internet. U otazky, co je pro zdkaznika pti
vybéru bryli nejdulezitéjsi 45,5 % respondentti odpovédelo vzhled a 35,7 % odpovédelo,
ze ochrana zraku. V dnes$ni dob¢ neni problém tyto dvé kliové vlastnosti zkombinovat.
Je tedy vhodné v optice nabizet Siroky sortiment modnich produkti s vysokou ochranou
zraku v riznych cenach, jelikoz 8,5 % dotazovanych odpovédelo, ze nejdiilezitéjsi pii vybéru
je pro n¢ cena. Opét zde byla moznost uvést jiny parametr, kde se nejcastéji objevovala
odpovéd’ polarizace. Naprostd vétSina dotazovanych si je védoma toho, ze ne vSechny
slune¢ni bryle chrani nd§ zrak pted Skodlivym UV zafenim a tim spiS budou sahat
po kvalitnich vyrobcich z optiky. Pro nas projekt uz jsou horsi vysledky otazky tykajici
se ceny slunecnich bryli. 55,8 % respondentd odpovédelo, Ze jsou ochotni do nich investovat
maximaln¢ 1000K¢. Na druhou stranu tomu alespoil miizeme ptizpusobit nabidku. I v této

ceng lze nabidnout stylové slune¢ni bryle s vysokou ochranou zraku.

Dalsi ¢ast dotazniku se tykala métfeni zraku. Nejdiive jsem chtéla zjistit, zda lidé védi, kdo
je optometrista a co je naplni jeho prace. 87,9 % odpovédélo Ze ano, coz je dobra zprava.
Dale mé tedy zajimalo, jestli upfednostni métfeni zraku optometristou, nebo lékafem. Zde
uz vysledek tak jednoznacny nebyl, coz mé& piekvapilo. Presto, Zze 87,9 % vi kdo
je optometrista, jen 54,5 % by jej upfednostnilo pred lékafem. Ocekavani bylo, Ze tato
procenta budou téméf totozna. Opét jsem zde chtéla odpoveédi zdivodnit. Nejcastéj$im
divodem, pro¢ lidé uptednostni mefeni zraku lékafem je zvyk a celkova kontrola zrakového
aparatu. Pokud ma né€kdo dioptrickou vadu déle a chodi na pravidelné prohlidky k 1ékafi,
je zvykly na to, Ze mu pfi této kontrole zroven vystavi predpis na bryle. V tomto ohledu
by ndm mohla pomoci zména v zédkona z roku 2019. Od tohoto roku jsou totizZ zruSeny
prispevky, které na bryle poskytovaly zdravotni pojisStovny. Nejcastéjsi diivody, pro¢ by lidé
volili optometristu, jsou vice Casu na méteni a jeho detailnéjsi provedeni, lepsi piistup, nebo
lepsi zkuSenost. Posledni otdzka v této sekci byla, zda je pro klienty dilezitd moZnost méteni
zraku piimo na misté. 72,8 % respondenti odpovédelo, Ze ano. Je tedy vyhodné, aby v optice
pracoval optometrista, nebo spolupracovat s 1ékarem.

Dalsi otazky se tykaly provozu a dostupnosti optiky. Otazka €. 23 méla zjistit v jakou denni
dobu preferuji respondenti navstévu ocni optiky. Nejvice respondentil (30,4 %) by volilo
dobu mezi 15 a 17 hodinou. Druhd nejcastéjsi odpoveéd’ (25,9 %) byla 9—11 h. Nikdo
z dotazovanych by nevolil navstévu optiky po 19 hoding.

Déle mé¢ zajimalo, zda je pro potencialni zdkazniky dilezita oteviraci doba 1 o vikendech.

Zde byly vysledky ptekvapivé a 61,6 % odpovédelo ze ne. Ocekavala jsem ptiblizné opacny
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pomér. Dalsi otazky zjistovali, zda je pro respondenty pii vybéru optiky dulezitd jeji
dostupnost pomoci MHD, nebo dobra dostupnost parkovaciho mista. Zde byly odpovédi
na obé¢ otazky prakticky vyrovnané.

Otazka ¢. 27 zjistuje, jakou nejdelsi dobu jsou potencidlni zakaznici ochotni cekat
na zhotoveni dioptrickych bryli. Nejcastéjsi odpovédi (34,4 %) bylo maximalné 7 dni.
To je bez brusu pifimo na prodejné redlné pouze u nékterych objednavek, nastésti druhou
nejcastejs$i odpovedi (25 %) bylo, Ze respondentim nevadi ¢ekat i déle nez 14 dni. Nejméné
dotazovanych odpovédé€lo, Ze je chtéji hned (1,8 %) a pouze do druhého dne je ochotno ¢ekat

2,7 % respondenti.

Dalsi otazky se tykaly marketingu. Zajimalo mé, kde se nejCastéji setkavaji s reklamou
na o¢ni optiky. Zde byl nejcastéjsi odpoveédi (40,2 %) internet, na druhém misté byla
televize. I u této otazky byla moznost uvést jinou odpoveéd’. Zde se nejcasteji objevovalo,
ze si lidé neuvédomuji ¢i nepamatuji kde reklamu vidé€li. Dalsi otazky se tykali webovych
stranek optik a jejich recenzi. Zde 55,8 % respondentl odpovédelo, Ze nenavstivi internetové

stranky optiky, pred tim, nez ji navstivi a 51,8 % dotazovanych necte jeji recenze.

V zavéru dotazniku jsem chtéla zjistit, které 3 faktory, jsou pro klienty pfi vybéru optiky
a sluzeb, déle ptijemné prostiedi a vybaveni optiky a tteti nejcastéjsi odpovedi byla moznost

méfeni zraku.

4.4.4 Shrnuti dotaznikového Setieni

Hlavnim cilem dotaznikového Setfeni bylo zjiSténi preferenci a potieb potencialnich
zakaznikil nové o¢ni optiky ve mésté Olomouc. 80 % respondentt uvedlo, Ze o¢ni optiku jiz
navstévuji. Hlavnim ditvodem navstévy jsou dioptrické bryle a sluzby s nimi spojené. Je tedy
vyhodné, zaméfit se na slevové akce pravé na dioptrické obruby a brylové ¢ocky a také
na méfeni zraku.

Dilé¢im cilem také bylo zjistit, jaké je co nejvyhodnéjsi slozeni sortimentu. Hlavni ¢ast
sortimentu samoziejme tvoii dioptrické bryle. Nejobvyklejsi hodnoty dioptrii u kontaktnich
c¢ocek by mély byt skladem, aby ptipadny klient nemusel cekat. Specifické hodnoty pak
pouze na objednavku. Slunecni bryle tvoii zajisté také velkou ¢ast sortimentu. Doplikovy
prodej, kam patii naptiklad pouzdra ¢i hadfiky, je také velmi vyhodny.

Dalsim cilem, bylo zjistit co nejvyhodnéjsi cenové rozpéti sortimentu. Nejvice bryli by tedy

dle vysledkii mélo byt v cené 3001-5000 K¢. Je vSak dulezité uspokojit potieby vsech
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klientl, a proto by mély byt v optice k dostani jak levnéjsi, tak drazsi a luxusnéjsi obruby.
Nejdulezitéjsi je, aby zékaznici neodesli ke konkurenci, ¢i se neuchylili k levnéj$imu
substitutu jako hotové cteci bryle.

Co se tyCe ceny slunecnich bryli, do téch zdkaznici bohuzel moc investovat nechté&ji.
55 % dotazovanych zvolilo odpovéd’ 0-1000 K¢. Nabidla slunec¢nich bryli by se tedy méla
soustfedit na levnéj$i modely. Opét ale plati, Ze je potfeba uspokojit vSechny a tim padem
by méli byt k dostani a drazsi a kvalitn€jsi modely. Mnoho lidi si neuvédomuje, nebo nevi,
jak je UV ochrana dilezita, nebo jak moc muze pomoci polarizace. Je tedy vhodné
propagovat tyto fakty v ramci reklamy ¢i na webovych strankach optiky.

Dalsi cil byl zvolit nejvyhodnéjsi oteviraci dobu optiky. Podle odpovédi bych, pti zachovani
standartni pracovni doby 8 h, zvolila oteviraci dobu 9—17 h. Oteviraci doba o vikendech
je podle odpovédi diilezita pro 38 % potencidlnich zdkazniki. O vikendech bude mit optika
tedy moznost navstévy, po individualni domluvé s klientem, ktery se ve vSedni dny béhem

klasické oteviraci doby opravdu nema Sanci dostavit.

Podatilo se také zjistit, Ze 1idé nejvice vnimaji reklamu na internetu a v televizi. Televizni
reklama je velice ndkladna a vétSinou ji vyuZzivaji jen vétsi fetézce. Je tedy velice dilezité
mit kvalitné¢ vytvofené webové stranky a mit aktivni profily na socialnich sitich. Diky
analyze konkurence bylo zjisténo, Ze naprosta vétSina optik v Olomouci neni aktivni

na socialnich sitich, které mohou mit zna¢ny dosah.

Poslednim cilem bylo zjistit, zda klienti preferuji méteni zraku optometristou ¢i lékafem.
55 % respondentil odpovédélo, Ze optometristou a diky jiZ uvedené zméné v zakonu lze
oc¢ekavat, Ze toto Cislo poroste. To je pro nasi nové vznikajici optiku vyhodné, jelikoz méteni

zraku optometristou pfimo na misté bude zajisténo.
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5 PODNIKATELSKY PLAN NA ZALOZENI OCNI OPTIKY

5.1 Titulni strana

ZOJHAR

OCNI OPTIKA

Obr. ¢. 6: Logo firmy, vlastni tvorba

Vypracovala: Be. Petra Zouharova

Nézev organizace: O¢ni optika Zouhar

Sidlo: Kosmonaut X, Olomouc 779 00
Kontaktni osoba: Be. Stépan Zouhar

Typ podnikani: o¢ni optika

Pravni forma: spole¢nost s ru¢enim omezenym
Internetové stranky: www.ocnioptikazouhar.cz
E-mail: info@oozouhar.cz

»Informace obsazené¢ v tomto dokumentu jsou divérné a jsou predmétem obchodniho
tajemstvi. Tento dokument ani zadna jeho Cast nesméji byt kopirovany, nebo jakymkoli
zpusobem reprodukovany, ¢i ukladany v elektronické ¢i tisténé podobné, bez pisemného

souhlasu autora.*


http://www.ocnioptikazouhar.cz/
mailto:info@oozouhar.cz
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5.3 Uvod tdel a pozice dokumentu

Tento dokument se zabyvéd vypracovanim névrhu podnikatelského planu oc¢ni optiky
s optometristickou praxi ve mésté¢ Olomouc. Jeho ucelem je potvrzeni predpokladu,
Ze planovana realizace o¢ni optiky Zouhar, je perspektivni a je realna Sance rychlého navratu
investice. Dokument je urCen jak pro podnikatele samotného, tak pro potenciondlni
investory. Jedna se o prvni verzi a jelikoz realizace je planovéana na rok 2023 bude tento

dokument jesté zajisté upravovan dle aktudlni situace na trhu.

5.4 Shrnuti

O¢ni optika Zouhar je planovana jako mald soukroma o¢ni optika ve mésté Olomouc. Podnik
bude vedeny vlastnikem Bc. Stépanem Zouharem. Jelikoz ma stfedoskolské vzdélani
v oboru o¢ni technik a vysokoskolské vzdélani v oboru optometrie, je pln¢ opravnén
podnikat v oboru o¢ni optiky. Jako optometrista bude také zastitovat optometristickou praxi
podniku. V prvnich dvou az tfech letech bude optika zaméstndvat maximaln¢ jednoho
zamestnance, a to oniho optika. Do budoucna je moZzné navySeni po¢tu zaméstnancd,
jelikoz je planovéano rozsifeni provozovny o opticky brus. Cilem tymu bude zajistit svym
Firma se bude zabyvat prodejem a zhotovovanim dioptrickych bryli, dale také prodejem
slune¢nich bryli, kontaktnich ¢ocek a dopliikového zbozi. Na misté¢ budou provadény
opravy, servis bryli a jejich ¢iSténi pomoci ultrazvuku. Na provozovné bude provadéno
méfeni zraku. Firma bude také spolupracovat se vSemi zdravotnimi pojiStovnami.

V budoucnu by spolecnost rada spolupracovala i s oftalmologem ¢i oftalmology.

PrestoZe je v Olomouci vysok4 koncentrace konkurence ocnich optik, bude se tato firma
snazit pomoci obchodni a marketingové strategie ziskat vyznamné postaveni na trhu.
Realizace optiky je planovana na rok 2023, ale vzhledem k situaci se toto datum miize

zménit.

5.5 Popis podnikatelské prilezitosti

Jako hlavni ptilezitost vnimame fakt, ze budeme poskytovat komplexni sluzby v oblasti péce
o zrak. Nase sluzby a vyrobky vyuzije zajisté velké mnozstvi klientl od déti, ptes klienty
v produktivnim véku, az po klienty v diichodovém vé&ku. Dle statistik totiz 60 % Cechii

potiebuje bryle ¢i jinou pomucku pro korekci zraku. Navic se v dnesni dobé uz monitory
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objevuji témef v kazdém zaméstnani a neni tak divu, Ze maji lidé ¢im dal vétsi pozadavky
na precizni zrak a pohodli pfi praci.

Zékaznik bude mit moznost vyuzit sluzeb od méfeni zraku piimo na misté, pres aplikaci
kontaktnich cocek az po zhotoveni samotnych bryli. Po celou oteviraci dobu bude k dispozici
optometrista, a tudiz i moznost méfeni zraku. Klienti se tak vyhnou dlouhé cekaci dob¢
u o¢niho I¢kare. Pii zhotoveni zakazky bude pak toto méteni zcela zdarma, a to jak v pripade
dioptrickych bryli, tak kontaktnich ¢ocek. Dalsi vyhodou je zajisté i to, Ze za spravnost
meéfeni zraku tak zcela odpovida nase spolecnost. Pokud by mél zdkaznik problém s brylemi
zhotovenymi podle ptfedpisu odjinud, nenesli bychom za to odpovédnost a feSeni by se tak

znacné protéahlo.

Cast sortimentu budou tvofit luxusnéji, osobité a originalni dioptrické obruby, ¢imz zcela
jisté¢ ptildkdme novou cast klientely. Zakaznici budou mit také moZnost objednat
si prostfednictvim nasi firmy obruby piimo od dodavatele s moznosti ndsledného vyzkouseni
v optice, ¢imz se zkvalitni individudlni zékaznicky servis.

Dalsi ¢ast sortimentu budou tvofit kvalitni, odolné a flexibilni détské obruby. Jejich nabidka
u konkurence v ramci Olomouce je velmi nizka, coZz prestavuje jistou pfrileZitost
a konkuren¢ni vyhodu. Zde by velice pomohla spoluprace s oftalmologem, jelikoz

optometrista smi méfit zrak klientim az od 15 let veéku.

Jako majitel, jednatel a zaroven optometrista bude ve firm¢ fungovat jedna osoba,
a to Be. Stépan Zouhar. Diky jeho dlouholetym zku§enostem v oboru a vstéicnému piistupu
si jiz v Olomouci vybudoval dobrou povést a klienti vyhledavaji pfimo jeho osobu,

a ne podnik ve kterém pracuje.

Prospéch z naSich sluzeb a vyrobkt tak bude mit velmi zna¢na ¢ast obyvatel, jelikoZ kvalitni

vvvvvv

5.6 Cile firmy

O¢ni optika Zouhar bude na trhu zcela novou firmou. Vlastnikem 1 jednatelem firmy zaroven
bude Bc. Stépan Zouhar. Hlavni ¢innost firmy bude spo¢ivat v poskytovani odborného
poradenstvi, méfeni zraku a prodeji korekénich 1 nekorekénich bryli a dalSich produkti pro
péci o zrak.

Vizi této firmy je poskytovat vysoce odborné sluzby v oblasti péce o zrak, nadstandartni

zakaznicky servis stat se tak vyhledavanou a uznavanou firmou nejen na Olomouckém trhu.
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Hlavnim cilem nové vzniklé¢ optiky musi byt co nejrychleji prorazit na trhu a vejit
do povédomi potencidlnich klientd. Toho se da docilit jediné pomoci spravné nastavené
marketingové strategie. V prvnim roce fungovani firmy bude tedy primarnim cilem pftilakat
co nejvice novych zakaznik. V prabéhu prvnich tii let od otevieni bychom si radi
vybudovali stalou klientelu, at’ uz co se tyce bryli, nebo kontaktnich ¢ocek. Nadstandartni
servis a individudlni ptistup je k dosazeni tohoto cile velice diilezity. Doufame, ze diky tomu
bude mozné do firmy déle investovat. V navaznosti na to je dalSim cilem nejpozd¢ji 4 roky
od zalozeni firmy rozsitit pobocku o zabrusovou dilu. Z tohoto diivodu bude zajisté potieba
dalsi zaméstnanec. Znacné to vSak urychli proces vyroby a snizi ndklady. Cilem této firmy
neni rozsifeni o dalsi pobocky, ale poskytovat co nejkvalitnéji sluzby na jediné pobocce

a vybudovat si dobré jméno v oboru v ramci Olomouckého kraje.

5.7 Potencialni trhy

Pro zhodnoceni potenciondlniho trhu byla vytvofena PEST analyza, ktera je uvedena
v kapitole 4.1 Je zde zhodnoceno politicko-pravni, socidlné-kulturni a technologické
prostiedi. Co se ty&e optik, je trh znaéné velky a neustéle roste. V Ceské republice je nyni
v provozu pies 1600 firem podnikajicich v oboru optiky a péce o zrak. Nicméné z diivodu
epidemie nemoci COVID-19 a souvisejicich opattfeni, dochéazi k jeho stagnaci a nékteré
firmy byly dokonce donuceny ukoncit provoz. Pokud tedy vstoupime na trh ve spravny

okamzik, miZeme vyuZit situace a zajistit rychly riist a vyvoj podniku.

5.8 Analyza konkurence

Analyza konkurence je zpracovana v kapitole 4.2.1 jako soucést Porterovy analyzy, zndmé
také jako analyza péti sil.

5.9 Marketingova a obchodni strategie

Nedilnou soucasti podnikatelského planu je také marketingova a obchodni strategie. Jeho

vvvvvv

je vSak zpracovani marketingového mixu, ten se skldda ze 4 nastroji, tzv. 4P: produkt

(product), cena (price), distribuce (place) a propagace (promotion).

5.9.1 Produkt

V piipadé optiky se produktem rozumi jak vyrobky, tak nabizené sluzby, které¢ poskytuje

optik a optometrista. Patii sem tedy:
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e odborné poradenstvi

e mgéfeni zraku

o dioptrické bryle / slunecni dioptrické bryle

e slunecni bryle

o nedioptrické bryle (design, ochrana pfed modrym svétlem)

e pfislusenstvi k brylim (pouzdra, roztoky k ¢isténi bryli, Cistici hadiiky, Snarky

a fetizky)

e aplikace kontaktnich ¢ocek

o kontaktni cocky

o pfisluSenstvi ke kontaktnim ¢ockam (pouzdra, roztoky)

e servis a opravy

o dalsi doplnkové zbozi (okluzory, lupy, o€ni kapky)

o darkové poukazy
Pro vybudovani stalé klientely je vyhodné vytvofit vérnostni program, ktery zvyhodiuje
vracejici se zdkazniky. Ten lze také brat jako produkt. Vérnostni program bude spocivat
v tom, Ze klientovi bude poskytnuta sleva 20 % na kazdou dal$i zakézku dioptrickych bryli,
10% sleva na slune¢ni bryle a kontaktni ¢otky a pozaruéni servis zdarma. Utelem je,

aby zakaznik s vérnostnim programem, mél vZzdy o néco vétsi slevu nez nové piichozi klient.

Pro rozsiteni klientely budou této vyhody moci vyuZit také rodinni pfisluSnici klienta.

K draz8§im zakazkam bude poskytovano pouzdro a €istici hadiik s logem spolecnosti zcela
zdarma, coz také pomuze rozSifeni jména spoleCnosti. Jednim z cili firmy je navézat
spolupraci s o¢nim Iékafem. Dals§i poskytovanou sluzbou bude tim padem i celkové

vySetfeni, nebo moznost méfeni zraku klientim pod 15 let a détem.

5.9.2 Cena

VSechny sluzby a produkty jsou az na malé vyjimky hrazeny v plné vysi zdkaznikem.
Do srpna roku 2019 mohli klienti uplatnit na dioptrické bryle piedpis od Iékaie, kde piislusna
zdravotni pojistovna prispivala riznymi ¢astkami podle vyse a tipu dioptrii. To se nadale
tykéa pouze déti do 15 let véku. Dospéli maji narok na ptispevek pouze v piipade dioptrické
vady nad 10 dioptrii ¢i prizmatické korekce. Také okluzory pro déti jsou plné hrazeny
pojistovnou. Tyto pfispévky si nevyfizuje zdkaznik s pojistovnou sam, ale vyrovnani fesi

prave optika.
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Meéfteni zraku bude nacenéno na 5S00K¢ (v pripad€ zakoupeni bryli ¢i kontaktnich ¢ocek bude
zdarma). M¢éteni zraku plus zacvik aplikace kontaktnich ¢ocek bude nacenéno taktéz
na 500K¢, ale tentokrat bez vyjimky, z divodu ¢asové narocnosti této sluzby. Je tu také
nutnost objednat zkusebni par kontaktnich ¢ocek, objednat klienta na zkousku a nutna je také

kontrola.

Ceny prodejnich baleni kontaktnich ¢oc¢ek budou stanoveny tak, aby nepievySovaly ceny
u konkurence. To stejné plati u doplinkového zbozi ke kontaktnim ¢ockam jako roztoky nebo

pouzdra. Nemlzeme vSak cenou konkurovat ¢im dal vice rozsifenych e-shoplim.

Brylové obruby a slune¢ni bryle budou nacenovany s indexem 2,5 az 3 plus DPH,
coz je nyni v optikdch bézné. Na cenéni dioptrické brylové ¢ocky je pouzivan index
v rozmezi 1,2 az 3 plus DPH. Toto cenéni poskytuje dostate¢ny prostor pro rizné slevové
akce a jejich kombinace. Celkové se vSak také musime vZdy orientovat v cenach konkurence,

sledovat inflaci a flexibiln€ upravovat ceny.

5.9.3 Distribuce

Spravna distribuce znamend nelézt pro zakazniky co nejpohodIné€jsi a nejsnazsi cestu pro
ziskani nabizeného produktu. V ptipad¢ optiky se vSak klient musi dostavit na prodejnu.
Méteni zraku a dal$i poskytované sluzby jdou dostupné pouze ne misté a neni mozné
je provadét na jiném misté. Stejné tak vybér obruby, brylovych ¢ocek ¢i slunecnich bryli
bude v nasem piipad¢ probihat pouze na prodejn€. Firma si bude zaklddat ptredevSim
na individuéalnim pfistupu a z tohoto diivodu rozhodné neni v planu tvorba e-shopu ¢i jinych

kanalt distribuce, které by znemoznily prave pocit individudlni péce a profesionality.

Proto je velice dillezité spravné stanovit oteviraci dobu prodejny. Diky dotazniku jsme
zjistili, které Casy potencialni klienti preferuji. Jelikoz dle dotazniku neni pro klienty
podstatna oteviraci doba o vikendech, rozhodli jsme se, Ze mimo oteviraci dobu budou mit
klienti moZnost se po domluvé objednat na placené individualni konzultace ¢i méfeni zraku.

Na zakladé vysledk byla stanovena nésledujici oteviraci doba:
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Tab. ¢. 7: Oteviraci doba Ocni optiky Zouhar, viastni tvorba

PO 9-18
UT 9-18
ST 9-18
CT 9-18
PA 9-18
SO zavieno

NE + svatek zavieno

Pro objednani individualni konzultace ¢i
meéfeni zraku mimo béZznou oteviraci
dobu prosim volejte +420 XXX XXX XXX

5.9.4 Propagace

Majoritni ¢ast propagace bude probihat pomoci internetu. Samoziejmosti budou kvalitné
zpracované webové stranky. Zde zékaznici naleznou piehledné oteviraci dobu, nabizené
produkty a sluzby, probihajici akce, historii firmy, kontaktni tidaje, adresa a dalsi dilezité
a aktudlni informace o firm&. Také zde bude umisténa galerie fotografii, diky kterym
si zékaznik mlZe prohlédnout interiér a vybaveni optiky. Velmi dileZitou ¢asti webovych
stranek bude moznost online rezervace na meéteni zraku, nebo aplikaci kontaktnich ¢ocek.
Tyto stranky budou dostupné pod doménou www.ocnioptikazouhar.cz. V dnesni dobé¢
je uz v podstaté samoziejmosti prezentovat firmu také na socialnich sitich. Bude tedy
probihat propagace také pomoci facebookového profilu. Zde budou podobné informace jako
na webovych strankach, tedy aktudlné probihajici akce ¢i zmény oteviraci doby atp. Takeé
je v planu zde prezentovat soutéze o darkové poukazy, slevové kupony, nebo drobné zbozi.
Dale bude firma vyuzivat také Instagram. Tento profil bude slouzit pfedev§im pro vizualni
prezentaci firmy. JelikoZz je tato platforma zaloZzend na prezentaci fotek, budou zde
umistovany predevSim fotky nového zbozi, vybaveni, prostor prodejny, zaméstnancii
¢i spokojenych zakazniki (s jejich souhlasem). Socidlni sité jsou velmi oblibenym zdrojem
informaci pfedevsim u mladych lidi a doufame, ze timto zptsobem ptilakdme klienty nizsi

vekové kategorie.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 84

Béhem analyzy konkurence bylo zji§téno, ze mnoho optik v Olomouci ma zastaralé webové
stranky, na kterych jiz dlouho nebyly aktualizované informace. Zna¢né mnozstvi z nich také
nema vubec zalozené profily na socialnich sitich. Dalsi ¢ast firem sice tyto profily ma, ale
neni a nich zadna aktivita ani informace. Tohoto nedostatku mizeme v rdmci propagace
zajisté vyuzit ve sviij prospech.

Dalsi planovanou propagaci je placena reklama v MHD Olomouc, o které ze zkuSenosti
vime, Ze je velmi G¢inna a piildka znacnou Cast zadkazniktl. Jedna se o letacky ve vnitinich
prostorach tramvaji. Bude tedy velmi zaleZet na designovém zpracovani a spravném podéani
reklamy. S tim bychom se ptipadné obratili na odbornika, ktery jiz vytvoril logo spolec¢nosti
a radi bychom s nim spolupracovali i nadéle.

Budou také vytvoteny brozury, které budou obsahovat nejdilezitéjsi informace o firmé.
Tedy ndzev, adresu, kontaktni udaje, nabizené sluzby a produkty.

Samoziejmosti jsou i dalsi propagacni materialy jako letacky, drobné predméty a darky jako

propisky, tasky, pouzdra ¢i hadtiky na bryle.

5.10 Realiza¢ni projektovy plan

Realizacni projektovy plan, tedy casovy harmonogram projektu, rozdélim na 3 faze.
Ptipravnou, realiza¢ni a zavére¢nou. Tyto faze jsou zpracovany v nasledujicich Ganttové
diagramu. Jelikoz se vSak jednd o prvni verzi podnikatelského planu a vSechna data se budou
odvijet az podle dokonceni stavby centra, ve kterém je optika planovana, jsou tato data pouze
orientacni a bubou déle upravovana podle situace. Podnikatelsky plan je sice vytvofen jiz
nyni, ale data, ¢astky, nebo podminky budou upraveny az v roce 2023, proto je zpracovani
navrhu datovéno aZ na prvni tfi mésice v roce 2023 a dalsi ¢isla v diagramu oznacuji mesice
pravé tohoto roku. Plan je také zaokrouhlen n mésice z divodu moZnosti zdrZeni

jednotlivych ukoli.

Oznaceni ukolu:

A- Zpracovani navrhu
B- ZaloZenis. 1. 0.

C

Zajisténi financi
D- Vybér dodavateli

E- Vybér softwaru pro optiku
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F- Zatizeni administrativy

G- Upravy prostor

H- Zajisténi vybaveni

I- Zhotoveni propagac¢nich materialt
J- Zahgjeni provozu

Oznadeni faze:

I- Ptipravna faze
1I- Realiza¢ni faze
I1I- Zavérecna faze

Tab. ¢. 8: Ganttuv diagram (viastni tvorba)

1 2 3 4 5 6 7 8

vs)

O O

™

w9

II.

T Q

1.

Samoziejmé zalezi také na vyvoji situace a opatfeni ohledné epidemie nemoci COVID-19.
Muze se stat, ze se kvuli opatienim zpozdi i vystavba centra a tim padem budou vSechny

planované realizacni kroky posunuty, nebo odloZeny.
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5.11 Finan¢ni plan

5.11.1 Naklady na prodejnu

e Prodejni prostory

Velmi dilezity je prvni dojem, ktery z velké Casti tvoii vybaveni a design prodejnich prostor.

Nejvétsi investici zde bude nabytek, ktery zahrnuje i stojany na bryle a doplitkové zbozi.

Tyto stojany nabizi v Ceské republice hned nékolik firem. Toto vybaveni je velice ndkladné

a ze zkuSenosti bohuzel vime, ze je také v mnoha ptipadech i nepraktické

. Proto jsme

se rozhodli tyto stojany nahradit policovymi systémy, které jsou k dostdni v bézném

nabytku, a které jsou méné¢ nakladné a umoznuji zdkaznikim snadnéj$i manipulaci

a prohlédnuti produktu. Prodejni pult, stil pro sepisovani zakazek, ulozné prostory

na nevystavené zbozi a police na drobné zbozi, budou vyrobeny na miru naSim truhléfem,

se kterym jiz médme dobrou zkuSenost. Nepostradatelnou soucésti kazdé optiky je také

vhodné osvétleni a zrcadla. Ta se opct daji sehnat mimo obchody specializujici

se na vybaveni optik znateln€ levnéji a ve stejném designu. Dalsi vétsi investici bude v této

¢asti 1 vymalba a drobné Upravy prostor, které zajisti firma. Celkové vybavi prodejnich

prostor vyjde na 109 500 K¢&. (Vybaveni optik, © 2016; Ikea, © 2021)

Tab. ¢. 9: Naklady na vybaveni prodejnich prostor, vilastni tvorba

Néklady na vybaveni prodejnich prostor

Prodejni pult s kasou 30 000 K¢
Tiskarna 5000 K¢
Telefon 1 000 K¢
Sttil pro sepisovan zakazek 4 000 K¢
Zidle 3x 4500 K&
Stojany na bryle 6x 10 000 K¢
Sktinky na bryle 6x 5000 K¢
Stojan na pouzdra 2 000 K¢
Police na drobné zbozi 2 400 K¢
Stojan do vylohy 2x 4 000 K¢
Vymalba, obloZeni + drobné tpravy 20 000 K¢
Osvétleni 10 000 K¢
Velké zrcadlo 4x 8 000 K¢
Malé zrcadlo 3x 750 K¢
PD metr 2 500 K¢
Celkem (s DPH) 109 150 K¢
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e Opticka dilna

Prozatim nejvétsi investici v optické diln€ bude fokometr. Pomoci tohoto pfistroje zle zméfit
jaké dioptrie maji brylova skla a zkontrolovat tak spravnost objedndvky. Dalsi vétsi
polozkou zde bude tzv. traser. Jedna se o levngjsi alternativu oproti automatickému brusu.
Nebudeme sice brousit brylové ¢ocky pfimo na misté, ale presto se znacn¢ zkrati doba
dodani. Pomoci tohoto pfistroje Ize totiz nacist tvar obruby a elektronicky odeslat tyto udaje
do brousiciho centra. Ta se tedy nemusi fyzicky posilat, a tim se zkrati doba dodani. Nicméné
jednim ze stanovenych cilli firmy, je nejpozdéji do 4 let od zaloZzeni firmy zakoupit
1 automaticky brus. Tyto stroje jsou vSak finanéné velice ndkladné (1 mil. K¢) a radi bychom
tedy nejdiive splatili vSechny zavazky. Dal$i poloZky jsou pfistroje pro opravu a €iSténi bryli
a spotiebni material. Nabytek bude i v této ¢asti vyroben na miru. Celkoveé vybaveni optické

dilny tvofi ¢astku 181 100 K¢&, jak je uvedeno v nasledujici tabulce.

Tab. ¢. 10: Naklady na vybaveni optickeé dilny, viastni tvorba

Néklady na vybaveni optické dilny

Traser 60 000 K¢
Digitalni fokometr 75 000 K¢
Lesticka brylovych ¢ocek 5000 K¢
Ultrazvukova Cisticka 4 000 K¢
Horkovzdu$ny opticky fén 7 000 K¢
Naradi (Sroubovaky, klesté, vrtacka, pajka 11 600 K¢
atd.)

Spotfebni materidl na opravy (Sroubky, 10 000 K¢

maticky, sedylka, silony, pfisluSenstvi
potiebné k letovani atd.)

Stal + zidle 5500 K¢
Ulozny prostor 3 000 K¢
Celkem (s DPH) 181 100 K¢

e VysSetfovna

vewvr

optické pristroje. Ty jsou samoziejmé k dostani pouzité za znacné nizsi cenu, na druhou
stranu je zde vyssi riziko poruch ¢i problémt a zvysSuji se tak naklady na servis a opravy.
Vysetfovaci jednotka je velmi praktickd, jelikoZ se jedna o pohodIné kieslo a elektricky

nastavitelny stolek na ktery se umisti pravé optické pfistroje jako Stérbinova lampa
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a autorefraktometr. Diky tomu je méfeni zraku pohodIné jak pro klienta, tak pro
optometristu. Stérbinova lampa je nezbytnou pomiickou pro kontrolu a zhodnoceni stavu
predniho segmentu oka a také pro vyhodnoceni velikosti a usazeni kontaktnich Cocek.
Autorefraktometr s keratometrem jsou podstatné pro urychleni méfeni zraku a méfeni
dilezitych tidajt pro aplikaci kontaktnich ¢ocek. 3D LCD optotyp jsme zvolili, jelikoz diky
nému lze provadél detailngj$i méfeni Silhavosti. Dalsi polozky jsou zkuSebni obruba,
zkuSebni sada skel nebo Jacksoniiv zkiizeny cylindr pro méteni zraku. Tablet jsme zvolili,
jelikoz umoziluje presnou centraci bryli pomoci aplikace. Nabytek bude opét vyroben

na zakazku. Celkova Castka za vybaveni vySetfovny ¢ini 639 750 K¢.

Tab. ¢. 11: Naklady na vybaveni vysetiovny, vlastni tvorba

Néklady na vybaveni vySetfovny
Vysettovaci jednotka 73 000 K¢
Stérbinova lampa 100 000 K¢&
Autorefraktometr s keratometrem 270 000 K¢
3D LCD optotyp 130 000 K¢
Sada zkuSebnich skel 20 000 K¢
ZkuSebni obruba 18 000 K¢
Jacksontliv zktiZzeny cylindr 1 500 K¢
Cteni tabulka Zdarma
Test barvocitu Zdarma
Stojan na zkuSebni kontaktni cocky 500 K¢
Stil + zidle + zrcadlo pro aplikaci KC 5750 K¢
PD metr 2 500 K¢
Stal + Zidle pro zamé&stnance 5500 K¢
Tablet + aplikace 10 000 K¢
Ulozné prostory 3 000 K¢
Celkem (s DPH) 639 750 K¢

e Ostatni vybaveni

Ostatni vécné vybavené jiz netvori vEétsi investici, nicméné ¢astka neni zanedbatelna. Jedna
se predevsim o vybaveni kuchyiiky, kancelaiské potieby a sanitarni prostiedky a povinnou

vybavu kam patii vybavend lékarnicka, nebo hasici pfistroj. Celkova ¢astka ¢ini 21 500 K¢&.
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Tab. ¢. 12: Naklady na ostatni vybaveni, viastni tvorba

Néklady na ostatni vybaveni

Elektro do kuchynky (rychlovarna konvice, 6 000 K¢
mikrovinna trouba, lednice)

Ulozné prostory pro osobni Gidely 4 000 K¢
pracovnikl

Lékarnicka 1 000 K¢
Hasici pfistroj 1500 K¢
Sanitarni prosttedky (mop, kosSe, mydla, 4 000 K¢

Cistici prostfedky, davkovace papirovych
utérek, papirové utérky atd.)

Vysavac 2 000 K¢
Kancelatské potieby (papir, Sanony, psaci 3 000 K¢
potieby atd.)

Celkem 21 500 K¢

e Propagace

Tato polozka by se urcité¢ neméla zanedbavat. Mnoho podnikatelli se boji investovat vetsi
¢astky do propagace, ale je nutné si uvédomit, ze predevS§im béhem prvnich mésict
fungovani firmy, je stézejnim ukolem oslovit co nejvice klientt a vejit celkoveé do povédomi
obyvatel Olomouce. Proto je tato investice velice dulezita. Tvorba webovych stranek bude
zadana firmé, profily na socidlnich sitich budeme spravovat sami. Reklama v MHD DPMO
ma nékolik variant. My jsme zvolili letacky formatu A4 a A3 ve vSech vozech tramvaji,
logo na prodejnu ¢i polepy se slevovymi uvitacimi akcemi, pro pfildkani dalSich zékaznik?.
Celkova prvni investice do propagace bude ¢init 62 000 K¢&. (Expressprint, © 2021; DPMO,
©2021)

Tab. ¢. 13: Naklady na propagaci, vlastni tvorba

Néklady na propagaci
Tvorba webovych stranek 20 000
Socialni sité zdarma
Brozury + vizitky + letacky 5000 K¢
Reklama v MHD (3 mésice) 27 000 K¢
Plastické logo na provozovnu 5000 K¢
Polepy na vylohu 5000 K¢
Celkem 62 000 K¢
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e Zbozi

Nejvétsi polozkou z celkovych nakladii bude tvofit praveé zbozi. Optiku je tfeba predzasobit
brylovymi obrubami rtiznych cenovych kategorii a styld, tak aby byli zdkaznici spokojeni
s vybérem. To stejné plati u slunecnich bryli. Tato polozka by se dala zna¢né snizit, pokud
bychom zvolili nakup nékterych obrub pomoci komisniho prodeje. Ne vSichni dodavatelé
jsou vsak ochotni poskytnout své zbozi do komise, a proto pro jistotu pocitime s pfimym
nakupem. Daéle bude v optice k dostani drobné dopliikové zbozi k brylim a kontaktnim

¢ockam a zakladni dioptrie kontaktnich cocek.

Tab. ¢. 14: Naklady na prvni nakup zbozi, vlastni tvorba

Naklady na prvni ndkup zbozi

Brylové obruby (400 ks s primérnou cenou 600 000 K¢
1500 K¢)

Slune¢ni bryle (60 ks s primérnou cenou 42 000 K¢
700 K¢)

Drobné zbozi 15 000 K¢
Kontaktni ¢ocky 5000 K¢
Ptislusenstvi ke KC 5000 K&
Celkem 667 000 K¢

e (Celkové vstupni naklady

Celkové naklady, které bude nutné investovat pro otevieni optiky, byly vycisleny

na 1 659 000 K¢. Tato ¢astka se vSak mtze snizit az o 500 000 v piipadé moznosti komisniho

prodeje.
Tab. ¢. 15: Celkové vstupni naklady, viastni tvorba
Celkové vstupni naklady
Prodejni prostory 109 150 K¢
Opticka dilna 181 100 K¢
Vysetfovna 639 750 K¢
Ostatni vybaveni 21 500 K¢
Propagace 62 000 K¢
Zbozi 667 000 K¢
Celkem 1 659 000 K¢
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e Provozni naklady

Nejveétsi polozku provoznich mésicnich nékladl tvoii prondjem prostor, a to 42 000 K¢.
K tomu je nutné pfi¢ist naklady na energie, které ¢ini 8 000 K¢. Vzhledem k tomu,
7e se jedna o prostory o celkové vyméie 140 m? je v ramci Olomouce tato cena velmi
pfizniva. Cena za propagaci zahrnuje meési¢ni platbu reklamy v HMD, tisk letackt
se slevovymi akcemi, tisk vizitek a nakup propagacnich drobnych piedméti (tasky,
propisky, pouzdra, hadfiky atd.). Mezi dal§i mési¢ni naklady patii pojisténi podnikatelskych
rizik, které zahrnuje, pojisténi zasob, stroju, elektroniky a ostatniho vybaveni. Pojisténi kryje
také odpovédnost za Ujmu a preruseni provozu vzniklé zZivlem ¢i hospitalizaci. Mensi
polozkou je spotifebni materidl jako kanceldiské a sanitarni potfeby a spotfebni material
do optické dilny. Vétsi polozkou bude také splatka podnikatelského Uvéru. Vedenim
ucetnictvi bude povéfen rodinny prislusnik a bude tedy zdarma. Celkové mési¢ni naklady

tedy budou tvofit ¢astku 76 800 K¢. (Direkt, © 2021)

Tab. ¢. 16: Provozni naklady (viastni tvorba)

Provozni naklady

Internet + telefon 1 000 K¢
Provoz webovych stranek 1 000 K¢
Prondjem prostor 42 000 K¢
Propagace 10 000 K¢
Pojisténi podnikatelskych rizik 900 K¢
Energie 8 000 K¢
Spotiebni material 500 K¢
Splatka avéru 13 400 K¢
Ugetnictvi zdarma
Celkem 76 800 K¢

e Mzdové néklady

Prvni mésice fungovani firmy bude v optice pouze jeden pracovnik, ktery bude zaroven
vlastnikem a provozovatelem firmy. Mzdové naklady tedy prozatim odpadaji. Nicméné
jednim z cilii je mit jednoho zaméstnance do 1 roku fungovani firmy, nejlépe o¢niho optika.
Primérna mzda v tomto oboru ¢ini 26 000 K¢. V budoucnu budeme tedy fesit odvody z této

Castky.
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5.11.2 Plan finanéniho pokryti projektu

Dle ptedchozi kapitoly jsou piedpokladané vstupni néklady vycisleny na 1 659 000 K¢.
Z duvodu vytvoreni finan¢ni rezervy budou k této ¢astce pripocteny provozni naklady na ptl
roku fungovani prodejny, tedy 460 800 K¢. Celkem tedy potiebna ¢astka k zahdjeni provozu
¢ini 2 119 800 K¢, ktera bude z ¢asti zajisténa z vlastnich zdrojii a Casteéné uvérem.
Vlastnimi zdroji bude pokryta castka 1 119 800 K¢, pijcka bude tedy tvofit presné
1 000 000 K¢.

Zacinajici podnikatelé maji vétSinou problém pii shanéni pljcky, jelikoz banky nerady
pujcuji finance lidem bez podnikatelské historie. Podminkou je kvalitné zpracovany
podnikatelsky plan.

Nejlepsi urokovou sazbu na trhu momentalné€ nabizi banka Moneta Money bank. Pti ptjcce
1 milion korun €ini Grok 5,9 %. Pokud splatky rozlozime na 96 splatek, ¢ini mésicni splatka
13 400 K¢&. (Moneta Money Bank, © 2021)

Podle casového planu je vSak zajisténi financovani pldnovano az na unor roku 2023,

kdy mohou byt jiz podminky bank zcela odlisné.

5.11.3 Ukazatele zadluZenosti
Ukazatele zadluzenosti byvaji oznaCovany také jako ukazatele dlouhodobé finan¢ni stability.

Jeho pomoci méfime, jak podnik vyuziva k financovani cizi zdroje a jak je schopny hradit

své zavazky. (Management Mania, © 2016)

e Celkova zadluZzenost

Charakterizuje finan¢ni troven firmy. Ukazuje miru kryti firemniho majetku cizimi zdroji.

Cim niz&i hodnota, tim lépe. Vy3§i hodnoty jsou rizikem pro véfitele, a piedev§im pro banku.
Celkovad mira zadluzenosti = (cizi zdroje / celkova aktiva) x 100 [%]
V ptipadé naseho podnikatelského zdmeéru je tedy celkova zadluZenost:

(1.000000/2119800)x100=47,17 %

e Mira zadluZenosti

Vyjadfuje pomér mezi cizimi a vlastnimi zdroji kapitalu, ktery byl vlozen do podniku.

Idedlni je situace, kdy vlastni zdroje pfevazuji nad cizimi.

Mira zadluzenosti = (cizi zdroje/ viastni kapital) x 100 [%]
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V ptipad¢ naseho podnikatelského zdméru je tedy mira zadluzenosti:
(1.000000/1119800)x 100=289,3 %

o Koeficient samofinancovani

Koeficient samofinancovani je opakem celkové zadluzenosti a jejich soucet by tedy mél byt
100 %. Ukazuje, do jaké miry je spolec¢nost schopna pokryt své zavazky z vlastnich zdroji.

Jedna se o vyjadreni financ¢ni stability a samostatnosti podniku. (Financ¢ni analyza, © 2011)
Koeficient samofinancovani = (vlastni zdroje / celkova aktiva) x 100 [%]
V pfipadé naseho podnikatelského zdmeéru je tedy koeficient samofinancovani:
(119800/2 119 800)x 100 = 52,83 %
5.11.4 Zahajovaci rozvaha

Pfi zahajovani ucetni ¢innosti nového podniku je nutné vytvofit zahajovaci rozvahu. Sklada
se z aktiv a pasiv a jejich celkové hodnoty si museji byt rovny. JelikoZ se zahajovaci rozvaha
sestavuje ke dni zalozeni podniku, nemtizeme do cizich zdroji pocitat planovany uveér

ve vysi 1 mil. K&. Tato pijcka bude zapsdna v rozvaze za dalsi ucetni obdobi.

Tab. ¢. 17: Zahajovaci rozvaha (vlastni tvorba)

AKTIVA K¢ PASIVA K¢
A. Pohledavky za upsany 0 A. Vlastni kapital 2119800
zékladni kapital
B. Dlouhodoby majetek 2119800 | A.I. | Zakladni kapital 2119800
B. 1. | Dlouhodoby nehmotny 0| A.IL | Kapitalové fondy 0
majetek
B.II. | Dlouhodoby hmotny 0 | A.III. | Rezervni fondy 0
majetek
B. III. | Dlouhodoby finan¢ni 2119800 | A.IV. | Vysledek hospodateni 0
majetek minulych let
0| A.V. | Vysledek hospodaieni 0
bézného ucetniho obdobi
C. Obézn4 aktiva 0 B. Cizi zdroje 0
C.1. | Zésoby 0| B.I | Rezervy 0
C.1I. | Dlouhodobé pohledavky 0 | B.II. | Dlouhodobé zavazky 0
C.III. | Kratkodobé pohledavky 0 | B.III. | Kratkodobé zavazky 0
C. IV. | Kratkodoby finan¢ni 0 | B.IV. | Bankovni Gvéry a 0
majetek vypomoci
D Casové rozligeni 0 C. Casové rozligeni 0

Celkem 2119800 Celkem 2119800




UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 94

5.11.5 Predpokladané vynosy a zisky

V tabulkach uvedenych nize jsou vytvofeny plany ptedpoklddanych vynosii a ziskda.
Pro lepsi pfipravenost byla vytvorena pesimistickd, optimalni a pesimisticka varianta. Tyto
odhady jsou tvofeny na prvni mésic fungovani firmy. Castka se v pribshu roku mize
vyrazné¢ menit v zavislosti na vyvoji trhu, nebo ro¢nim obdobi. Ze zkuSenosti vime,
Ze nejvetsi trzby v optikach jsou na podzim a na jare. Pres 1éto sice stoupa prodej slunec¢nich
bryli a kontaktnich ¢ocek, ale mnoho klientt je na dovolenych a prodej dioptrickych bryli
naopak klesa. Kolem Vanoc zase 1idé vyhledédvaji jiny druh zbozi, proto je také ocekavan

pokles zisk.

5.11.5.1 Optimalni varianta

Tab. ¢. 18: Optimisticky odhad vynosii za prvni mésic (vlastni tvorba)

Polozka Primérna | ks/mésic Ptijmy Néklady na Vynos

cena polozku
2000 K¢ 15 30 000 K¢ 50 % 15 000 K¢
5000 K¢ 25 125 000 K¢ 50 % 62 500 K¢
Dioptrické bryle 8 000 K¢ 10 80 000 K¢ 50 % 40 000 K¢
15 000 K¢ 5 75 000 K¢ 50 % 37 500 K¢
20 000 K¢ 2 40 000 K¢ 50 % 20 000 K¢
1000 K¢ 2 2 000 K¢ 40 % 1200 K¢
Slunec¢ni bryle 3000 K¢ 5 15 000 K¢ 40 % 9 000 K¢
5000 K¢ 2 10 000 K¢ 40 % 6 000 K¢
KC 1000 K¢ 10 10 000 K¢ 70 % 3 000 K¢
Pouzdro 200 K¢ 25 5000 K¢ 30 % 3500 K¢
Cistici hadiik 80 K¢ 25 2 000 K¢ 30 % 1 400 K¢
Cistici sprej 100 K¢ 5 500 K¢ 30 % 350 K¢
Dalsi drobné zbozi 100 K¢ 10 1 000 K¢ 30 % 700 K¢
Roztok na KC 350 K¢ 5 1750 K& 60 % 700 K¢
Oc¢ni kapky 250 K¢ 4 1 000 K¢ 70 % 300 K¢
Mg¢feni zraku 500 K¢ 10 5000 K¢ 10 % 4 500 K¢
Opravy 250 K¢ 20 5000 K¢ 20 % 4 000 K¢
Celkem 408 250 K¢ 209 650 K¢

Odhadovany optimisticky vynos z prodeje za prvni mésic fungovani firmy tedy tvoii ¢astku

209 650 K¢. Od této castky musime samoziejmée odecist provozni néklady a tim ziskame

hodnotu zisku.

Tab. ¢. 19: Optimisticky odhad zisku za prvni mésic (vlastni tvorba)

Vynosy 209 650 K¢
Néklady 76 800 K¢
Zisk 132 850 K¢&
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Odhadovand optimistickd vySe mési¢niho zisku je 132 850 K¢. Pfi tomto zisku by bylo
mozné splatit uvér diive nez za vyse uvedenych 8 let. Ale jelikoz jednim z cili je investovat
do automatického brusu a také pfijmout novou pracovni silu, budou nejdiive tyto zisky
vyuzity spise ke splnéni téchto cilii v daném casovém horizontu. Pokud by i pfes to vznikla

finan¢ni rezerva je samoziejm¢ mozné uver splatit diive.

5.11.5.2 Realisticka varianta

Tab. ¢. 20: Realisticky odhad vynosii za prvni mésic (vlastni tvorba)

Polozka Primérna | ks/mésic Ptijmy Néklady na Vynos

cena polozku
2000 K¢ 10 20 000 K¢ 50 % 10 000 K¢
5000 K¢ 15 75 000 K¢ 50 % 37 500 K¢
Dioptrické bryle 8 000 K¢ 5 40 000 K¢ 50 % 20 000 K¢
15 000 K¢ 3 45 000 K¢ 50 % 22 500 K¢
20 000 K¢ 1 20 000 K¢ 50 % 10 000 K¢
1000 K¢ 1 1 000 K¢ 40 % 600 K¢
Slunecni bryle 3000 K¢ 3 9 000 K¢ 40 % 5400 K¢
5000 K¢ 1 5000 K¢ 40 % 3 000 K¢
KC 1000 K¢ 7 7 000 K¢ 70 % 2 100 K¢
Pouzdro 200 K¢ 20 4 000 K¢ 30 % 2 800 K¢
Cistici hadtik 80 K¢ 20 1 600 K¢ 30 % 1 120 K¢
Cistici sprej 100 K¢ 3 300 K¢ 30 % 210 K¢
Dalsi drobné zbozi 100 K¢ 7 700 K¢ 30 % 490 K¢
Roztok na KC 350 K¢ 3 1 050 K¢ 60 % 420 K¢
Oc¢ni kapky 250 K¢ 2 500 K¢ 70 % 150 K¢
Mg¢teni zraku 500 K¢ 7 3500 K¢ 10 % 3 150 K¢
Opravy 250 K¢ 10 2 500 K¢ 20 % 2 000 K¢
Celkem 236 150 K¢ 121 440 K¢

Tab. ¢. 21: Realisticky odhad zisku za prvni mésic (vlastni tvorba)

Vynosy 121 440 K¢
Néklady 76 800 K¢
Zisk 44 640 K&

Realistické varianta poc€itd s niz§imi pfijmy, nicméné firma by 1 pfes to byla stale v zisku.
Stale by byla moznost investovat do firmy a splnéni danych cili, ale uz by nebylo mozné

splatit dfive uvér.
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5.11.5.3 Pesimisticka varianta

Tab. ¢. 22: Pesimisticky odhad vynosii za prvni mésic (vilastni tvorba)

Polozka Primérnd | ks/mésic Pi{jmy Néklady na Vynos

cena polozku
2000 K¢ 5 10 000 K¢ 50 % 5000 K¢
5000 K¢ 10 50 000 K¢ 50 % 25 000 K¢
Dioptrické bryle 8 000 K¢ 2 16 000 K¢ 50 % 8 000 K¢
15 000 K¢ 1 15 000 K¢ 50 % 7500 K&
20 000 K¢ 1 20 000 K¢ 50 % 10 000 K¢
1000 K¢ 1 1 000 K¢ 40 % 600 K¢
Slunecni bryle 3000 K¢ 1 3 000 K¢ 40 % 1 800 K¢
5000 K¢ 1 5000 K¢ 40 % 3 000 K¢
KC 1000 K¢ 3 3 000 K¢ 70 % 900 K¢
Pouzdro 200 K¢ 10 2 000 K¢ 30 % 1 400 K¢
Cistici hadiik 80 K¢ 10 800 K¢ 30 % 640 K¢
Cistici sprej 100 K¢& 1 100 K¢& 30 % 70 K¢&
Dalsi drobné zbozi 100 K¢ 5 500 K¢ 30 % 350 K¢
Roztok na KC 350 K¢ 1 350 K¢ 60 % 140 K¢
Oc¢ni kapky 250 K¢ 1 250 K¢ 70 % 75 K¢
Meéteni zraku 500 K¢ 5 2 500 K¢ 10 % 2250 K&
Opravy 250 K¢ 5 1250 K¢ 20 % 1 000 K¢
Celkem 130 750 K¢ 67 725 K¢

Tab. ¢. 23: Pesimisticky odhad zisku za prvni mésic (vlastni tvorba)

Vynosy 67 725 K&
Naklady 76 800 K¢
Zisk -9075 K¢

Pesimisticky model ukazuje odhad prodeji, které by nepokryly ani provozni ndklady. Firma

by tedy byla ve ztraté, coz je z dlouhodobého hlediska neptipustné. Diky finan¢ni rezerve,

se kterou firma do zacatku pocita, by mohla optika n¢kolik mésict dale fungovat, nicméné

by bylo nutné situaci fesit. Pfipadnd opatieni jsou uvedena v kapitole 5.12.2 Analyza rizik.

5.12 Hlavni predpoklady uspésnosti projektu, rizika projektu

5.12.1 SWOT analyza

Jelikoz OT analyza byla jiz zpracovand v ramci kapitoly 4.3, nebudu se ji zde jiz vice

veénovat. V nasledujici je uvedend druha ¢ast SWOT analyzy, tedy silné a slabé stranky

firmy.
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Tab. ¢. 24: Silné a slabé stranky firmy (vlastni tvorba)

Silné stranky Slabé stranky
Individuélni ptistup Novacek na trhu
Kvalita zbozi a sluzeb Finanéni sila

Zkuseny personal

Vnitini prostiedi

Dobra lokalita

Hlavni silnou stranku firmy vidime v individudlnim ptistupu a kvalité poskytovanych sluzeb.
Mnoho optik v dne$ni dobé vsazi na kvantitu a rychlost a jednani je v mnoha ptipadech
neosobni a pusobi bez zajmu o pozadavky klienta. Tomu bychom se chtéli vyvarovat
a vybudovat si tak stalou klientelu, ktera tento ptistup vyhledava a oceiiuje. Tomu zajisté
dopomiizou i zkusenosti personalu.

Nespornou vyhodou je také planovana lokalita. Pijde o budovu, kde se budou ve vyssich
patrech nachazet ordinace 1ékaiti nejriiznéjsich specializaci od ortodontistti po dermatology.
V ptizemi je planovana pravée optika, kavarna, restaurace a dalSi zazemi pro klienty. V tésné
blizkosti se nachézeji také koleje Univerzity Palackého, Moravskd vysoka Skola a dalsi
kancelatské budovy. Pfimo pted optikou se také nachéazi tramvajova zastavka.

Jako hrozbu naopak vidime to, Ze jako novacek na trhu si budeme teprve muset vybudovat
dobrou povést a vejit do povédomi klientl. Proto bude na zacatku provozu stézejni kvalitni
propagace pro zviditelnéni a prildkani zdkaznikl. Slabou strankou je také financni zatizeni

v podobé¢ tvéru.

5.12.2 Analyza rizik

Kazdy podnikatelsky plan by mél byt podroben analyze rizik. Jejim prostiednictvim mizeme
pak témto rizikiim piedchéazet, nebo pfedem vymyslet jejich feSeni a v€asnym zasahem
je odstranit. Nejprve je vSak nutné, rizika definovat, urcit pravdépodobnost jejich vyskytu
a jaky stupen dopadu by méla. V naSem piipadé¢ byla pro posouzeni rizik vyuZita
Winterlingova matice rizik.

Pravdépodobnost vzniku rizika v daném case:

1. Nizka
2. Stfedni

3. Vysoka
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Utinky rizika na organizaci:
1. Negativni — Nebezpe¢i nevyzaduji zadna zvlastni opatfeni, i pies to bychom
na n¢ vSak m¢li brat zietel a stale je sledovat.
2. Ohrozujici — zde je z ekonomickych diivodl nutné posoudit, ktera opatieni musi byt
aplikovana a ktera nikoliv. Tedy zda néklady na opatieni nepfevySuji dopad rizika.
3. ZniCujici — pokud se naplni tato rizika, mlze dojit az kupadku firmy.

Je nevyhnutelné vypracovat ak¢ni plan a odstranit vznikla rizika.

Tab. ¢. 25: Urceni rizik a jejich dopadu na podnikani (viastni tvorba)

@
o
= £
2 2 COR-
& S 2 | &
£ n< _g; A
S
&~
A | ZvySeni obliby o¢nich operaci 1 1
B | ZvySeni prodeje levnych bryli v drogeriich 1 1
C | Zvyseni prodeje bryli a KC na internetu 2 1
D | ZvySeni prodeje slunecnich bryli v drogeriich atp. | 2 1
E | Novy konkurent 3 2
F | Nedostatek financi 2 3
G | NavySeni najmu 1 2
H | Kradeze 2 1

Tab. ¢. 26: Vyznaceni hrozeb na Winterlingové matici rizik (vlastni tvorba)

U¢inky na organizaci

1 2 3

3 I8

C,D,H F

Pravdépodobnost
vzniku rizika
N

1 A, B G

Cim vice se riziko posouva po diagonale smérem vpravo nahoru, tim vét§i pozornost je tieba

mu vénovat v rdmci krizového fizeni. (Management Mania, © 2016)
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Opatfeni:

A.

Opatteni bude spocivat v upozornovani klient na mozna rizika, kterd jsou se zakroky
spojend. V nékterych ptipadech je jejich indikace na mist¢, ale je potieba si uvédomit,
ze tyto zakroky jsou nevratné, a proto by kazdy kdo nad touto operaci uvazuje mél znat

veskery rizika a mozni komplikace.

Pomoci svych webovych stranek profilti na socialnich sitich budeme $itit osvétu ohledné
levnych dioptrickych brylich, které jsou nyni k sehnéni v drogeriich, supermarketech,
knihkupectvich atp. Je na misté¢ poukédzat na jejich Spatnou kvalitu, ale hlavné

na negativni vliv na zrakovy aparat.

Zde bude opét opatfenim Sifeni osvéty. Pii koupi dioptrickych bryli pfe internet totiz
ve veétSin€ piipadl neni mozné zadat vSechny potifebné parametry ani si obrubu
vyzkouset. Stejné tak neni mozné zhodnotit velikost KC a spravny postup aplikace
(netyka se klientd, kteti jiz KC nosi). Budeme tedy poukazovat na dileZitost odborného

poradenstvi v optice.

Opatieni proti zvySeni prodeje nekvalitnich slunec¢nich bryli v drogeriich, obchodech
s oblecenim atp., bude propagacni formou pomoci webovych stranek a socialnich siti.
Zde je potieba poukazat na nutnost kvalitniho UV filtru, ktery v téchto brylich
nalezneme jen stézi. Rizika, kterd jsou spojena s noSenim slunecnich bryli bez UV
ochrany (zanét spojivek, poSkozeni rohovky, poskozeni sitnice atd.) si mnoho klientd

neuvédomuje, nebo ani netusi, Ze jsou na trhu slune¢ni bryle bez UV ochrany.

Pravdépodobnost vstupu nového konkurenta na trh je velice vysokd, jak vyplyva
1 z predeslych statistik. Je tedy nutné neustale sledovat nové trendy a nabizet konstanté
kvalitni sluzby. Dal§im opatienim je mit perfektné nastavenou propagaci slevovych akci

a vérnostniho programu pro stale zdkazniky.

Opatienim proti nedostatku financi je vytvofeni finan¢ni rezervy, pfipadné navazani
spoluprace s o€nim lékafem. Velkou roli hraje také marketing, diky kterému mutZeme

ziskat nemaly pocet novych klientt.

Ceny najmt rostou v Olomouci prakticky kazdy rok. Je tedy na misté pocitat s moZnosti,
ze se zvysi cena prodejnich prostor i pro nasi optiku. Opatieni zde miize byt dobie
sepsana najemni smlouva, ktera naptiklad zajist'uje konstantni cenu ndjemného na dobu
urcitou. Toto riziko by bylo mozné zcela odstranit koupi téchto prostor, coz ale v naSem

ptipadé nepfichazi v tvahu.
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H. Mens$i kradeze zbozi jsou v optikdch bohuzel bézné. Lze jim zabranit instalaci
bezpecnostnich bran, ¢i umisténim zbozi do uzamykatelnych vitrin. Zde by ale naklady
prevysily moznou Skodu. DalSim preventivnim opatfenim muze byt dobie zvolena

pojistka optiky.
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ZAVER
Cilem diplomové prace bylo navrhnout projekt pro zaloZeni ocni optiky ve mésté Olomouc.

Stézejni Casti a hlavnim vysledkem je tedy zpracovany podnikatelsky plan, ktery bude

slouzit jako podklad pro zalozeni o¢ni optiky.

Prvni ¢ast pojednévala o podnikani v ¢eské republice. Byly zde vymezeny pojmy podnikant,
podnik, podnikatel a néasledovala klasifikace podnikii. Ve druhé kapitole bylo teoreticky
pospéno, jak postupovat pii tvorbé podnikatelského planu, jaké metody vyuzivat a na jaké
¢asti se zaméfit. Posledni kapitola teoretické ¢asti se vénovala ocni optice. Predevsim jde
o pozadavky na vybaveni optiky a na zaméstnance optiky. Samoziejmé zde byly uvedeny

také pravni predpisy upravujici provoz o¢nich optik v Ceské republice.

Praktickd ¢ast zacinala analyzou podnikatelského prostfedi pomoci metod uvedenych

v tvodu prace.

Nasledovalo dotaznikové Setfeni, které mélo za ukol zjistit potfeby a preference
potencidlnich klientl o¢ni optiky. Vysledky dotaznikového Setfeni byly vyuZity pfi tvorbé
podnikatelského planu. Pomohly ndm sestavit co nejvyhodnéj$i cenovy mix sortimentu
a také zvolit vhodnou oteviraci dobu optiky ¢i zpusob propagace, ktery klienty nejvice

oslovi.

Jako optometrista a zaméstnanec ocni optiky pro mé nékteré informace nebyly ni¢i novym,
ale vétSina naopak rozSifila mé znalosti ohledné této problematiky, a hlavné jsem

se sezndmila s postupem tvorby podnikatelského planu.

Ptinos této prace tedy spociva ve vytvoreni podnikatelského planu pro zalozeni o¢ni optiky
ve m&sté Olomouc. V budoucnu jej 1ze vyuZit jako uceleny ptehled informaci nutnych pro
zalozeni optiky, a to i v jiném podnikatelském prostiedi. ZaloZeni o¢ni optiky je vyzvou
at’ uz kvuli silné konkurenci, nebo sloZit¢ legislativé. Vérim vSak, Ze se spravnym
marketingovym planem, kvalitnimi sluzbami, osobnim pfistupem a pozitivhim mindsetem

1ze vybudovat stabilni a vyhleddvany podnik.
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SEZNAM POUZITYCH SYMBOLU A ZKRATEK

%

Be.

Cx

W

CR
CSU
Dis.
DPH

DPMO

MHD
PC
PD

SKUL

TV
Zp

ZS

procenta

akciova spole¢nost

bakalat

¢islo

Ceska republika

Cesky statisticky tad
Diplomovany specialista

dan z ptfidané hodnoty

dopravni podnik mésta Olomouce
hodina

korun ¢eskych

kontaktni cocky

kus

magistr

méstska hromadna doprava
personal computer (osobni pocitac)
pupilarni distance (vzdalenost zornic)
statni Ufad pro kontrolu Ié¢iv
spole€nost s ruenim omezenym
televize

zdravotnicky prostiedek

zdravotni sluzby
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PRILOHA P I: DOTAZNIKOVE SETRENI

1. Jaké je Vase pohlavi?

e 7Zena
e muz
2. Kolik je Vam let?

o 1524
o 25-34
o 3544
o 45-54
o 55-64

e O5avice
3. Jaké je Vase nejvyssi vzdélani?
e zékladni
e stfedoskolské s vyucnim listem
e stiedoskolské s maturitou
e vyss$i odborné
e vysokoSkolské — bakalarsky titul
e vysokoSkolské — magistersky titul
e vysokoSkolské — doktorsky titul nebo vyssi
4. Jak Casto navstévujete o¢ni optiku?
e Ixrocné
e Ixzadvaroky
e 1x zatfi ¢i vice let
e (astéji nez 1x rocné
e nenavstévuyj
5. Nosite bryle?
e ano
e nc
6. Pokud nosite bryle, mate i ndhradni, nebo pouze jedny?
e mam nahradni

e pouze jedny



7. Kolik jste ochotni investovat do dioptrickych bryli?

e 0-1000

e 1001-3000
e 3001-5000
e 5001-7000
e 7001-9000

e 9001 a vice
8. Je pro Vas pii koupi bryli dlilezité, aby na né€ byla n¢jaka sleva?
e ano
e ne
9. Kdyby byla moznost zakoupit dioptrické bryle pifes internet, vyuzili byste ji?
(Zdtvodnéte)
e ano
e ne
10. Vybirate si dioptrické obruby radéji sami, nebo s odbornou pomoci pracovnika
optiky?
e sam/sama
e s pomoci
e nenosim bryle
11. Pokud mate dioptrickou vadu, upfednostitujete bryle, nebo kontaktni cocky?
e bryle
e kontaktni ¢ocky
e oboje nosim stejné
e nemam dioptrickou vadu
12. U¢il Vas nékdy nékdo, jak aplikovat kontaktni ¢ocky, jak s nimi manipulovat a
pecovat o n&?
e ano, lékar
e ano, pracovnik optiky
e ne, naucil/a jsem se to sdm/sama

e nenosim kontaktni Cocky



13. Vite, ze nespravnéd velikost kontaktni Cocky, Spatnd manipulace s kontaktnimi

¢ockami, nebo nedostate¢na hygiena mohou zpiisobit nevratné poskozeni oka a

zraku?
e ano
e ne

14. Pokud nosite kontaktni ¢ocky, kde je nejcastéji kupujete?
e v optice
e na internetu
e v drogerii

v 1ékarné

e nenosim KC
e jinde
15. Nosite slunecni bryle?
e ano
e ne
16. Kde nejcastéji kupujete slunecni bryle?
e YV optice
e V drogerii
e 'V obchodech s oble¢enim
e Nenosim slunecni bryle
e jinde
e vzhled
e cena
e ochrana zraku
e jina
18. Vite, Ze existuji slune¢ni bryle, které nechrani Vas zrak pted Skodlivym UV zarenim?
e ano

® nc



19. Kolik nejvice jste ochotni investovat do slune¢nich bryli?
e 0-1000 K¢
e 1001-3000 K¢
e 3001-5000 K¢
e 5001-7000 K¢
e 7001-9000 K¢
e 9001 avice K¢
20. Vite, kdo je optometrista a co je naplni jeho prace?
e ano
e ne
21. Uptednostnite méfeni zraku optometristou, nebo lékarem? (Zdivodnéte)
e optometrista
o Iékar
22. Je pro Vas pii volbé optiky dulezitd moznost méteni zraku pfimo na miste?
e ano
e ne

23.V jakou denni dobu preferujete navstévu optiky?

e 79h

e O-11h

e 11-13h
e 13-15h
e 15-17h
e 17-19h
e pozdgji

24. Je pro Vas pii vybéru optiky dulezita oteviraci doba i o vikendech?
e ano
e ne

25. Je pro Vas pii vybéru optiky dulezita dostupnost parkovaciho mista?
e ano

® nc



26. Je pro Vas pti vybéru optiky dulezita jeji dostupnost pomoci MHD?
e ano
e nc
27. Jakou nejdelsi dobu jste ochotni ¢ekat na zhotoveni dioptrickych bryli?
e chcije hned
e maximalné do druhého dne
e maximalné 3 dny
e maximaln¢ 7 dni
e maximaln¢ 14 dni
e nevadi mi ¢ekat déle nez 14 dni

28. Kde se nejcastéji setkavate s reklamou na o¢ni optiky?

o TV

e Internet
e Radio

e Tisk

e venkovni reklama
e MHD
e jinde
29. Sledujete internetové stranky optiky pred tim, nez ji navstivite?
e ano
e ne
30. Ctete recenze optiky, neZ ji navstivite?
e ano
e ne
31. Kter¢ 3 faktory jsou pro Vas pii volbé optiky nejvice dilezité?
e snadnd dostupnost
e recenze
e slevove akce
e moznost méteni zraku
e rychléd doba dodani
e Siroky vybér produkti a sluzeb
e piijemné prostfedi a vybaveni optiky

e jiné



PRILOHA P II: GRAFICKE ZNAZORNENI ODPOVEDI DOTAZNIKOVEHO SETRENI

Jaké je Vase pohlavi?

224 odpovédi
® zena
@ muz
Kolik je Vam let?
224 odpoveédi
@ 15-24
@®25-34
@ 35-44
@ 45-54
@ 55-64
@ 65 a vice
Jaké je Vase nejvyssi dosazené vzdélani?
224 odpovédi
@ zakladni

@ stiedoskolské s vyuénim listem
@ stfedoskolské s maturitou

@ vyssi odborné

@ vysokoskolské - bakalaisky titul
@ vysokoskolské - magistersky titul

@ vysokoskolské - doktorsky titul
nebo vyssi




Jak casto navstévujete ocni optiku?
224 odpovédi

@® 1xroéné

@ 1x za dva roky

@ 1x za tfi &i vice let
@ castdji nez 1x roéné
@ nenavitévuji

Nosite bryle? Jake?
224 odpoveédi

@ ano, do dalky
@ 2ano, na éteni

@ ano, do dalky i na &teni (kazdé
8% zvlast)
@ =ano, do dalky i na &teni
(multifokalni)

@ ano, jedny dioptrie na vdechny
vzdalenosti

@® nenosim

Pokud nosite bryle, mate i nahradni, nebo pouze jedny?
177 odpovédi

@ mam nahradni
@ pouze jedny




Kolik jste ochotni investovat do dioptrickych bryli?

224 odpovédi
@ 0-1000
@ 1001-3000
@ 3001-5000
@ 5001-7000
8,5%

@ 7001-9000

] @ 9001 a vice

Je pro Vas pri koupi bryli dilezité, aby na né byla néjaka sleva?
224 odpoveédi

[ JEN)
® ne

Kdyby byla moznost zakoupit dioptricke bryle pres internet, vyuzili byste ji?
224 odpoveédi

[ JEN)
® ne




Vybirate si dioptrické obruby radéji sami, nebo s odbornou pomoci pracovnika
optiky?
224 odpovédi

® sam/sama
@ s pomoci
@ nenosim bryle

Pokud mate dioptrickou vadu, uprednostrujete bryle nebo kontaktni cocky?
224 odpovédi

® bryle

@ kontaktni cocky

@ oboje nosim stejné

@ nemam dioptrickou vadu

Ucil Vas nékdy nekdo jak aplikovat kontaktni Cocky, jak s nimi manipulovat a

pecovat o né?
224 odpoveédi

® zno, lékar

@ ano, pracovnik optiky

@ ne, naugil/a jsem se to sam/sama
@ nenosim kontaktni oéky




Vite ze nespravna velikost kontaktni Cocky, Spatna manipulace s kontaktni cockou,

nebo nedostatecna hygiena mohou zpusobit nevratné poskozeni oka a zraku?
222 odpoveédi

® =rno
® ne

Pokud nosite kontaktni cocky, kde je nejcastéji kupujete?
224 odpoveédi

@ v optice

@ nainternetu
@ v drogerii
@® v lékarmné
@ nenosim KE
@ Nenosim

@ V minulosti pfes internet - u
lékare 2x tak drahé

® U lékafe

Nosite slunecni bryle?
224 odpovédi

® ano
® ne




Kde nejcastéji kupujete slunecni bryle?
224 odpovédi

@ v optice

@ v drogerii

@ v obchodech s obleéenim
@ nenosim sluneéni bryle
@ V jakémkoliv obchodé.
@ Kupuji pouze RayBan

@ nainternetu

@ na e-shopu

13V

Co je pro Vas pri vybéru slunecnich bryli nejdulezitéjsi?
224 odpoveédi

@ vzhled

@® cena

@ ochrana zraku

@ Nenosim

@ Nenosim

@ Polarizace

@ celkova ochrana a barva skel
@ pohodli noseni, pokryti vyhledu

13V

Vite, ze existuji slunecni bryle, které nechrani Vas zrak pred skodlivym UV zarenim?
224 odpovédi

® ano
® ne




Kolik nejvice jste ochotni investovat do sluneénich bryli?
224 odpovédi

@ 0-1000 K&

29,9% @ 1001-3000 K&
@ 3001-5000 K&
@ 5001-7000 K&
@ 7001-9000 K&
@ 9001 a vice K&

Vite kdo je optometrista a co je naplni jeho prace?
224 odpoveédi

® =rno
® ne

Uprednostnite méreni zraku optometristou, nebo lékarem?
224 odpovédi

@ optometrista
@ \ékai




Je pro Vas pfi volbé optiky dulezita moznost méreni zraku pfimo na misté?
224 odpovédi

® =rno
® ne

V jakou denni dobu preferujete navstévu optiky?
224 odpoveédi

®79h

®9-11h
® 11-13h
® 13-15h
@ 15-17h
@® 17-19h
@ pozds;i

Je pro Vas pfi vybéru optiky dulezita otviraci doba i o vikendech?
224 odpovédi

® ano
® ne




Je pro Vas pfi vybéru optiky dulezita dostupnost parkovaciho mista?
224 odpovédi

® =rno
® ne

Je pro Vas pri vybéru optiky dllezita jeji dostupnost pomoc MHD?
224 odpoveédi

® =rno
® ne

Jakou nejdelsi dobu jste ochotni ¢ekat na zhotoveni dioptrickych bryli?
224 odpovédi

@ chcije hned

@ maximalné do druhého dne

@ maximaln& 3 dny

@ maximalné 7 dni

@ maximalng 14 dni

@ nevadi mi éekat déle nez 14 dni




Kde se nejCastéji setkavate s reklamou na oéni optiky?
224 odpovédi

@V

@ internet

@ radio

@ tisk

@ venkovni reklama
® VHD

@ Rizné si jich vdimam, kdyZ jdu...
@ Neuvédomuji si

12V

Sledujete internetoveé stranky optiky, pred tim nez ji navstivite?
224 odpoveédi

® =rno
® ne
Ctete recenze optiky nez ji navstivite?
224 odpovédi
® ano

® ne




Které 3 faktory jsou pro Vas pfi volbé optiky nejvice dllezité?
224 odpovédi

snadna dostupnost
recenze

slevové akce
moznost méfeni zraku
rychla doba dodani
pfijemneé prostredi a
vybaveni optiky
pfijemna obsluha

Znamost
Privetivost personalu

znamost pracovnik(/
vedouci optiky

Kvalita nabizenych skel,
ztenceni skel

Ochotny a vzdélany
personal.

Prijemny personal
ochotny poradit

Ochotny a vrely personal.
cena produktd

0 50 100 150 200
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