Podnikatelsky plan - zalozeni noveho podniku

Marcela Suchankova

Bakalarska prace Univerzita Tomase Bati ve Zliné
2013 Fakulta managementu a ekonomiky




Univerzita Tomase Bati ve Zliné
Fakulta managementu a ekonomiky

Ustav podnikové ekonomiky
akademicky rok: 2012/2013

ZADAN|i BAKALARSKE PRACE

(PROJEKTU, UMELECKEHO DILA, UMELECKEHO VYKONU)

Jméno a piijmeni: Marcela SUCHANKOVA

Osobni ¢islo: M10745

Studijni program:  B6208 Ekonomika a management

Studijni obor: Management a ekonomika

Forma studia: kombinovana

Téma prace: Podnikatelsky plan - zaloZeni nového podniku

Zasady pro vypracovani:
Uvod
I. Teoreticka ¢ast

e Zpracuijte literarni reSersi informaénich zdroji v oblasti podnikani, zalozeni
podniku a podnikatelského planu.

Il. Prakticka ¢ast

e Zpracujte analyzu soucasného stavu podnikatelského prostiedi ve zvoleném
odvétvi.

e Vytvoite navrh podnikatelského planu na zalozeni konkrétniho podniku v Ceské
republice v odpovidajicim rozsahu a strukture.

Zavér




Rozsah bakalaiské prace: cca 40 stran
Rozsah pfiloh:

Forma zpracovani bakalarské prace: tisténa/elektronicka

Seznam odborné literatury:

BARROW, C. Zaklady drobného podnikani. 1.vyd. Praha: Grada, 1996, 200 s. ISBN
80-7169-232-8.

CHROMOVA, D., M. VYKOPALOVA a M. CZONTALA. Zaklady podnikové ekonomiky.
2.vyd. Praha: Fortuna, 1998, 128 s. ISBN 80-7261-075-9.

SVARCOVA A KOLEKTIV. Ekonomie-struény prehled. Zlin: Ceed, 2006, 200 s. ISBN
80-903433-3-3.

VEBER, J. a J. SRPOVA. Podnikani malé a stfedni firmy 2. 2.vyd. Praha: Grada, 2008, 320
s. ISBN 978-80-247-2409-6.

WUPPERFOLD, U. Podnikatelsky plan pro uspésny start. 1.vyd. Praha: Management
Press, 2003, 160 s. ISBN 80-7261-075-9.

Vedouci bakalaiské prace: doc. Ing. Boris Popesko, Ph.D.
Ustav podnikové ekonomiky

Datum zadani bakalaiské prace: 21. ervna 2013

Termin odevzdéni bakalaiské prace:  12. srpna 2013

Ve Zliné dne 21. ¢ervna 2013

fots |

prof. Dr. Ing. Drahomira Pavelkova
dékanka

PR

doc. Ing. Boris Popesko, Ph.D.
fedilel dstavu




PBQHLASENi AUTORA
BAKALARSKE/DIPLOMOVE PRACE

Beru na védomi, ze:

e odevzdanim bakaldiské/diplomové prace souhlasim se zvefejnénim své prace podle
zdkona ¢. 111/1998 Sb. o vysokych skolach a o zméné& a doplnéni dalich zakond
(zdkon o vysokych skolach) ve znéni pozdéjSich pravnich pfedpisi, bez ohledu
na vysledek obhajoby’;

e bakalarska/diplomovad prace bude uloZena v elektronické podobé& v univerzitnim
informaénim systému,

e na mou bakalafskou/diplomovou praci se plne vztahuje zakon €. 121/2000 Sb. o
pravu autorském, o pravech souvisejicich s pravem autorskym a o zméne nekterych
zakonii (autorsky zdkon) ve znéni pozdéjsich pravnich predpist, zejm. § 35 odst. 3%

e podle § 60° odst. 1 autorského zakona méa UTB ve Zling pravo na uzavieni licencni
smlouvy o uziti Skolniho dila v rozsahu § 12 odst. 4 autorského zékona;

! zdkon ¢& 111/1998 Sb. o vysokych Skoldch a o zméné a doplnéni dalich zdkonit (zdkon o vysokych Skoldch), ve znéni pozdéjsich pravnich
predpisi, § 47b Zverejiiovani zdvérecnych praci:

) Vysoka Skola newdéleéné zverefiuje disertacni, diple ¢, bakaldarské i prace, u kterych probéhla obhajoba, véemé
bhajoby prostrednictvim dalabaze kvalifi kat‘nlch praci, kterou spravuje. Zpiisob zverejnéni stanovi

vmn“m predplx vvwke A'koly
(2) Disertacni, diplomové, bakaldi'ské a rigorézni prace odevzd 4 k obhajobé musi byt 1z nejméné pét pracovnich dni

pred konanim obhajoby zverejnény k nahlizeni verejnosti v misté urcéeném vnitinim predpisem vysoké skoly nebo neni-li tak urceno,
v misté pracovisté vysoké Skoly, kde se ma konat obhajoba prace. Kazdy si miiZe ze zverejnéné prace porizovat na své ndklady
Vypisy, opisy nebo rozmnoZeniny.

(3) Plati, Ze odevzddnim prdce autor souhlasi se zverejnénim své prace podle tohoto zdkona, bez ohledu na vysledek obhajoby.

4 zdkon ¢. 121/2000 Sb. o pravu kém, o pravech isejicich s pravem autorskym a o zméné nékterych zdkomi (autorsky zdkon)
ve znéni pozdéjsich pravnich predpisi, § 35 odst. 3:

(3) Do prava autorského také nezasahuje $kola nebo skolské ¢i vzdélavaci zarizeni, uzije-li nikoli za ticelem primého nebo neprtmého
hospoddr‘skéha nebo obchodmha prospechu k vyuce nebo k viastni potrebé dilo vytvorené zdakem nebo studentem ke spinéni skolnich
nebo studijy p iplhvajicich z jeho pravniho vztahu ke Skole nebo Skolskému ¢i vzdélavaciho zarizeni (Skolni dilo).

2 zdkon ¢. 121/2000 Sb. o pravu autorském, o pravech isejicich s pravem autorskym a o zméné nékterych zdkonii (autorsky zdkon)
ve znéni pozdéjsich pravnich predpisi, § 60 Skolni dilo:

(1) Skola nebo skolské ¢i vzdélavaci zatizeni maji za obvyklych podminek pravo na uzavieni licencni smlouvy o uziti skolniho dila (§ 35
odst. 3). Odpira-li autor takového dila udélit svoleni bez vdzného ditvodu, mohou se tyto osoby domdhat nahrazeni chybéjiciho
projevu jeho vitle u soudu. Ustanoveni § 35 odst. 3 ziistava nedotceno.



e podle § 60* odst. 2 a 3 mohu uzit své dilo — bakalatskou/diplomovou praci - nebo
poskytnout licenci k jejimu vyuziti jen s pfedchozim pisemnym souhlasem Univerzity
Tomase Bati ve Zling, kterd je opravnéna v takovém piipadé ode mne poZadovat
pfiméfeny prispévek na thradu nakladi, které byly Univerzitou Tomase Bati ve Zling
na vytvofeni dila vynaloZeny (az do jejich skutetné vyse);

e pokud bylo k vypracovani bakalaiské/diplomové prace vyuzito softwaru poskytnutého
Univerzitou TomaSe Bati ve Zlin¢ nebo jinymi subjekty pouze ke studijnim

a vyzkumnym O&elim (f§j. knekomerénimu vyuZiti), nelze vysledky
bakalai'ské/diplomové prace vyuzit ke komerénim uéelim.

Prohlasuji, ze:

e jsem bakalarskou/diplomovou praci zpracoval/a samostatné a pouzité informalni
zdroje jsem citoval/a

e odevzdand verze bakalaiské/diplomové prace a verze elektronickd nahrana
do IS/STAG jsou totozné.

\
Vezims 18- 4 04% Hml‘djmm Mosgllos

* zakon & 121/2000 Sb. o pravu autorském, o prévech souvisejicich s pravem autorskym a o zméné nékterych zdkonit (autorsky zdkon)

ve znéni pozdéjsich pravnich predpisit, § 60 Skolni dilo:

(2) Neni-li sjedndno jinak, miZe autor Sskolniho dila své dilo uZit ¢&i poskytnout jinému licenci, neni-li to v rozporu
5 opravnénymi zajmy Skoly nebo Skolského ¢i vzdélévaciho zarizeni.

(3) Skola nebo skolské Ci vzdélévaci zafizeni jsou opravnény poadovat, aby jim autor kolniho dila z vydélku jim dosaZeného
v souvislosti s uZitim dila ¢i poskytnutim licence podle odstavce 2 priméfené prispél na iihradu ndkladi, které na vytvoreni dila
vynalozily, a to podle okolnosti az do jejich skutecné vy3e; pFitom se prihlédne k vysi vjdélku dosaZeného skolou nebo skolskym Ci
vzdélavacim zarizenim z uZiti Skolniho dila podle odstavce 1.




ABSTRAKT

Cilem bakalafské prace je zpracovani podnikatelského planu na zalozeni redlné¢ho podniku
Vv odpovidajicim rozsahu a struktuie. Teoreticka ¢ast prezentuje informace tykajici se pod-
minek zaloZeni spolecnosti s ru¢enim omezenim, vymezenim zakladnich pojmut souviseji-
cich s podnikatelskou Cinnosti a také obecnou strukturou podnikatelského planu. Predme-
tem praktické Casti je podnikatelsky plan nové zaklddané prodejny a salonu, zaméfené na

psi klientelu.

Kli¢ova slova: Zalozeni podniku, Podnikatelsky plan, Analyza trhu, Marketingovy plan,

Financ¢ni plan

ABSTRACT

The goal of this bachelor’s thesis is the development of a business plan for establishment
of a real company in corresponding scope and structure. Theoretical part is presenting in-
formation concerning the conditions of the establishment of a Limited liability company by
defining basic terminology related to business activity and also general structure of the
business plan. Topic of the practical part is a business plan on newly established sales

room and grooming salon specialized on dog clients.

Keywords: company establishment, business plan, market analysis, financial plan
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Motto:

Az vy, mladi podnikatelé, dopracujete se ve svém podnikani k bohatstvi a moci, pamatujte
na slova Kristova: ,, Ten kdo nejmocnéjsi chce z vas byti, at je sluzebnikem vasim. “ Pama-
tujte, Ze vase sily, vase schopnosti patri verejnosti. Pamatujte, Zze majetek, obihajici penize
ve vasem podniku, maji pro vase spolupracovniky tutéz dulezitost, jako asi krev ve vasem
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téle pro vas. *

Tomas Bata
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UvVOD

Jako téma mé bakalaiské prace jsem si zvolila — Podnikatelsky plan na zalozeni nového
podniku. Zamétim-li se na blizsi charakteristiku, jedna se o zalozeni prodejny, jejiz soucas-

ti je také salon, v§e zaméfené na psi klientelu.

Nezbytnou nutnosti kazdého zacinajiciho podniku, je sepsani redlné¢ho podnikatelského
planu, coz bude také cilem mé bakalaiské prace. Dokument je charakteristicky prevazné
tim, ze predstavuje zakladni myslenku zakladaného podniku, jeho dlouhodobé cile a rov-
néz také cestu, jak téchto cili dosdhnout. Jeho obsahem jsou dulezité informace, které se
pfevazné tykaji dualezitych prvk podnikani, jakou jsou cile podnikatele, silné¢ a slabé
stranky byznysu, financovéani, obchod a marketing, rizika souvisejici s podnikanim, trh a

konkurenci, ¢i strategii, ktera vede k dosazeni definovanych cila.

P4

Prace je rozdélena do dvou Casti - teoretické a praktické. V tvodu teoretické ¢asti charakte-
rizuji zakladni pojmy souvisejici s podnikdnim, nasledné¢ se dostdvam k prezenta-
ci dalezitych aspektt, které jsou nezbytné nutné pii zahajeni podnikatelské ¢Cinnosti.
V zavéru teoretické Casti charakterizuji zmiflovany dokument a uvadim nezbytné nutné
kapitoly, které by méli byt jeho soucasti. Podkladem pro zpracovani této ¢asti bylo ziskani
dostatecnych informaci prostfednictvim fady rtznych zdroji, zdkladem pro zpracovani

byly vSak zdroje knizni.

Prakticka ¢ast je jiz zamétena na konkrétni realizaci podnikatelského planu, na jiz zmino-
vané téma. Dokument vychazi z poznatki ziskanych na zakladé zpracovani predeslé teore-

rowr

tické ¢asti.
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1 PODNIKANI

Jak uvadi Audretsch, Grilo a Thurik (2007), najit pfesnou definici na podnikatele a podni-

kani je takika nemozné.

Synek tento pojem definuje jako ,,snahu podnikatele zhodnotit kapitadl, ktery byl do podni-
kani vlozen.” (Synek et al., 2002, s. 3)

Naopak Hisrich podnikani popisuje jako ,.proces vytvareni cehosi jiného, cemuz ndlezi
hodnota prostrednictvim vynakladani potrebného casu a usili, prebirani doprovodnych
financnich, psychologickych a spolecenskych rizik a ziskavani vysledné odmeény v podobé

penézniho a osobniho uspokojeni.© (Hisrich et. al., 1996)

Podle obchodniho zédkoniku, zékona €. 513/1991 Sb. § 2, se podnikdnim rozumi ,,soustav-
na c¢innost provadend samostatné podnikatelem vlastnim jménem na vlastni odpovédnost

za ticelem dosazeni zisku.“ (Sbirka zakont Ceské republiky, ©2013)

Z vyse prezentovanych definic je tedy zfejmé, Ze presna charakteristika podnikatelskych

aktivit muze byt opravdu Siroka. (Horova et al., 2011, s. 8)

1.1 Podnikatel

Podle obchodnim zakonikt, zakona ¢. 513/1991 Sb. § 2, je podnikatel definovan jako:

» 0soba zapsand v obchodnim rejstiiku,

» 0soba, kterd podnikd na zaklade zivnostenského opravneni,

» 0soba, kterd podnika na zaklade jiného nez Zivnostenského opravnéni podle zviast-
nich predpisii,

v fyzicka osoba, kterd provozuje zemédelskou vyrobu a je zapsana do evidence podle

zvlditniho predpisu. (Sbirka zakonti Ceské republiky, ©2013)

1.2 Podnik

Obchodni zakonik (zakon 513/1991 Sb. § 5) charakterizuje podnik jako ,,soubor hmotnych,
osobnich a nehmotnych slozek podnikani. K podniku nalezi véci, prava a jiné majetkové
hodnoty, které patri podnikateli a slouzi k provozovani podniku nebo vzhledem ke své po-

vaze maji tomuto ticelu slouzit.” (Sbirka zakonti Ceské republiky, ©2013)
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2 ZAHAJENI PODNIKANI

Pted zahajenim podnikani, je dulezité provést fadu konkrétnich rozhodnuti a krokt, bez
kterych by nebylo mozné vykonavat podnikatelskou ¢innost. Jednim ze zmifiovanych Kro-

ki je volba vhodného typu pravni formy. (Veber, et al., 2012, s. 67)

2.1 Pravni formy podnikani

Obchodni zakonik pfipousti dvé pravni formy podnikani - podnikéni fyzickych a podnikani

prévnickych osob.

2.1.1 Podnikani fyzickych osob

Charakterizuje podnikani jednotlivych podnikatelskych subjektd vlastnim jménem, na
vlastni odpovédnost. Fyzickd osoba = podnikatel. Fyzické osoby podnikaji na zaklad¢ ziv-
nostenského opravnéni, nebo vykonavaji podnikatelskou ¢innost na zékladé jiného oprav-

néni, dle jinych zakoni. (Svarcova et al., 2006)

Ve spolecnosti plisobi fyzickd osoba v dvojjediné roli — jako podnikatel pfinasejici povinny
vklad, a rovnéz jako osoba v roli vykonné pracovni sily. Podnikatel je pfimo objektem
pravnich vztaht. (Zamecnik et al, 2011, s. 31) Zapis do obchodniho rejstiiku mohou pro-
vést na zdklad¢ vlastni Zadosti, nebo povinné, podle podminek, které stanovi obchodni

zakonik. (Veber et al., 2012, s. 68,69)

2.1.2 Podnikani pravnickych osob

Charakterizuje podnikani jednotlivych podnikatelskych subjektti vlastnim jménem, na
vlastni odpovédnost. Pravnickd osoba = spoleCensky utvar. U pravnické osoby spolecnici
pfinaseji kapitalovy vklad, nemuseji vSak ve spole¢nosti pracovat. U této formy podnikani
vstupuje do pravnich vztahli pouze spolecnost, nikoliv spolecnici. Povinnosti vSech prav-

nickych osob, je zapis do obchodniho rejstiiku. (Zamecnik et al., 2011, s. 31)

Existuji ¢tyfi typy pravnickych osob:

= Osobni spolecnosti,
* smiSen¢ spolecnosti,
= Kkapitalové spolecnosti,

» druzstva. (Zamecnik et al., 2011, s. 32)
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Osobni spolecnosti jsou zakladany dvéma nebo vice osobami, které se osobn¢ zacastnuji
podnikéani. Spole¢né jsou zodpovédné za vzniklé ztraty. Pripadné zisky si rozdéluji mezi
sebou. Zminovana spolecnost nema podminku vytvareni rezervniho fondu. Patii sem ve-

fejna obchodni spole¢nost (v.0.s.) (Zamecnik et al., 2011, s. 36)

SmiSené spole¢nosti jsou charakteristické spole¢nymi znaky jak osobnich, tak kapitalo-
vych spolecnosti. Jde pfevazné o kombinaci osobni uc¢asti na podnikéani, rozsahu ruceni
spole¢niki a povinnost kapitalového vkladu do spole¢nosti. Patii sem komanditni spolec¢-

nost (k.s.). (Zamecnik et al., 2011 s. 37)

Kapitalové spolecnosti vyzaduji majetkovou ucast spolecnikli na podnikani. Podle vloze-
ného kapitalu, je uréena odpovédnost. Spole¢nik ovliviiuje podnikani prostiednictvim val-
né hromady. Patii sem spole¢nost s ru¢enim omezenym (s.r.0.) a akciova spole¢nost (a.s.).

(Zamecnik et. al., 2011, s. 37)

Druzstvo je podle obchodniho zakoniku, zakona ¢. 513/1991 Sb. § 221, ,,spolecenstvi neu-
zavreného poctu osob, zalozené za ucelem podnikani nebo zajistovani hospodarskych, so-
cidlnich anebo jinych potieb svych clenii. Za poruSeni zavazkii odpovida celym svym ma-

jetkem.“(Sbirka zakont Ceské republiky, ©2013)

Nasledujici tabulka poskytuje ¢tenafi stru¢nou charakteristiku jednotlivych pravnich forem

podnikani.
Tabulka 1: Pravni formy podnikani
Nazev ZalozZeni Ziakladni kapital Ruceni Statu;li;nl or-
Odpovida za poruseni
Vyse ZK min. svych zavazkii celym | Jednatelé jme-
Jednou 0sobou — 200 000 Kc¢. svym majetkem. SpO- | novani valnou
S.r.o. VysSe vkladu jed- | lecnici do vyse souhr- | hromadou. Jed-
FO nebo PO. o p P
noho spolecnika | nu nesplacenych | natelé z rad spo-
min. 20 000 K¢. vkladit  podle  stavu lecnikal.
zapisu v OR.
Vyse ZK 2 mil.

Jeden zakladatel

K¢ bez verejné

Celym svym majet-
kem. Akcionari neruci

As. (pouze PO) nebo nabidky, 20 mil. , g -
vice zakladateli. K¢ s verejnou = zdvazky spolecnos
, t1.
nabidkou.
Odpovida za své za- o 5
V.o.s. Min. dvé osoby. Neni stanoven. vazky celym svym Vsichni spolec-

majetkem. Spolecnici
ruci veskerym svym

nici.
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majetkem spolecné a
nerozdilné.

Dva a vice spolecni-
k.

ZK spolecnosti
neni stanoven.
Komanditista
min. 5000 K¢.

Odpovida za svoje
zavazky celym svym
majetkem. Komandi-
tisté ruci do vyse
vkladu. Komplemen-
tari ruci celym svym
majetkem.

Kompelementari.

Min. 5 FO, nebo

b minimalne 2 PO

Druzstvo ruci celym
svym majetkem. Cle-
nové neruci za zavaz-
ky druzstva.

Predstavenstvo

0osSvC Min. 1 osoba

Neni stanoven.

Celym svym majet-
kem.

Zdroj: (Korab et al., 2005, s. 78-82)

2.2 Kritéria volby pravni formy

Existuje celé fada kritérii, na zdklad¢ kterych je mozné zvolit si vhodnou formu podnikéni.

Dulezité je brat v uvahu, jakymi konkrétnimi podnikatelskymi ¢innostmi Se bude podnika-

telsky subjekt zabyvat. (Veber et al., 2012, s. 70)

Pii samotné volbé zvazujeme piedev$im:

= Pocet zakladatelu,

* minimalni velikost zdkladniho kapitalu,

= ruceni podnikatele za zavazky spolecnosti,

» opravnéni k fizeni spolecnosti,

= finan¢éni naro¢nost,

= obtiznost zaloZeni,

* miru pravni regulace. (Veber et al., 2012, s. 70)

2.3 ZaloZeni pravnické osoby s.r.o.

V nasledujicich fadcich bude popsan konkrétni postup pii zakladani spolecnosti s ru¢enim

omezenym. Tuto spolenost jsem také zvolila pfi realizaci podnikatelského planu

Vv praktické ¢asti.

Postup pii zakladani spole¢nosti:

» Sepsani spolecenské smlouvy nebo zakladatelské listiny,

= vklad zékladniho kapitalu,
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= Zajisténi Zivnostenského opravnéni k vykonu ¢innosti,

* navrh na zapis spole¢nosti do obchodniho rejstiiku (Veber et al., 2012, s. 80)

2.3.1 Sepsani spolecenské smlouvy

Sepsani spolecenské smlouvy je zakladnim krokem pro zalozeni spoleCnosti s ru¢enim
omezenym. Zminovany dokument musi mit formu notarského zapisu. Smlouva musi byt
podepsana vSemi zakladateli a vSechny tyto podpisy jsou ufedné ovéfeny. Musi byt sepsa-
na notafem a vyhotovuje se v pisemné podobé. V piipad¢, zaklada-li spole¢nost jedina
osoba, nahrazuje spolecenskou smlouvu zakladatelska listina, o které rovnéz musi existo-
vat notarsky zapis. Zakladatelska smlouva obsahuje vSechny podstatné ¢asti jako smlouva

spolecenska. (Korab et. al., 2005, s. 84)

Spolecenska smlouva obsahuje nasledujici naleZitosti:

»  Firmu a sidlo spolecnosti,

= predmeét podnikani,

» urceni spolecnikii, uvedenim firmy nebo ndzvu a sidla pravnické osoby nebo jména
a bydlisteé fyzické osoby,

»  predmeét podnikani,

» ySe zakladniho kapitdalu a vyse vkladu kazdého spolecnika vcetné zpiisobu a lhuty
splaceni vkladu,

»  jména a bydlisté prvnich jednatelii spolecnosti a zpusob, jakym jednaji jménem spo-
lecnosti,

» jména a bydliste clenu prvni dozorci rady, pokud se zrizuje,

= urceni spravce vkladu,

» jiné udaje, které vyzaduje obchodni zakonik. (Veber et al., 2012, s. 80)

2.3.2 Vklad zakladniho kapitilu

Jakym zptsobem bude vklad splacen, stanovuje spolecenska smlouva. Zpravidla se penéz-
ni vklady sklddaji na bankovni tcet, ktery je pfi zaloZeni spoleCnosti zfizen. Banka, ve
které byl ucet ziizen, pak na zaklad¢é zadosti vyda potvrzeni o vysi vklada. K vydani zmi-
novaného potvrzeni pozaduje banka pifedlozeni zakladatelské listiny nebo spolecenské
smlouvy. Toto potvrzeni nasledné slouzi jako jeden ze zakladatelskych dokumentt, které
se predklada pti podani navrhu zapisu spole¢nosti do obchodniho rejsttiku. Vklad je také

mozné slozit v hotovosti u spravce zakladniho jméni, ktery nasledné poda prohlaseni o
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slozeni. Vklady se stdvaji soucasti majetku spolecnosti v okamziku, kdy je spolecnost za-
psana do obchodniho rejstiiku (vznik spole¢nosti). Se zminovanymi prostiedky mtze firma

V tomto okamziku zacit disponovat. (Korab et al. 2005, s. 146)

W 7 we

2.3.3 Zajisténi zivnostenského opravnéni

Spole¢nost musi byt vlastnikem Zzivnostenského opravnéni na vSechny ¢innosti, které ma
Vv planu provozovat. Tyto opravnéni spolec¢nosti vyda ptislusny zivnostensky ufad. (Korab
et al., 2005, 147)

2.3.4 Navrh na zapis spole¢nosti do obchodniho rejstiiku

Vznik spole¢nosti je dan dnem, kdy je zapsana do obchodniho rejsttiku. Navrh na zapis se

podava u prislusného rejstiikového soudu.

Za spolec¢nost se k tomuto navrhu priklada:

= Spolecenskd smlouva nebo zakladatelska listina ve formé notatského zapisu,
» opravnéni k podnikatelské ¢innosti,
= listina osvéd¢ujici pravni divod uzivani prostoru,

» doklady o splnéni vkladové povinnosti. (Korab et al., 2005, 151, 152)

Za kazdého jednatele se k tomuto navrhu piiklada:

»  Vypis s rejstiiku trestu,
= (Cestné prohlaseni jednatele o zpiusobilosti k jednani. (Korab et al., 2005, 152)

Prvni povinnosti nové vzniklé spolecnosti je registrace u mistné piislusného finan¢niho
uradu. DalSimi misty registrace jsou sprava socidlniho zabezpeceni a zdravotni pojiStovna.

(Ptackova, 1998, s. 9)
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3 PODNIKATELSKY PLAN

Podle Vebra a Srpové lze podnikatelsky plan charakterizovat jako: ,,Pisemny dokument,
ktery je zpracovavan podnikatelem, popisujici externi i interni faktory, které souvisi se za-

hajenim podnikatelské cinnosti, ¢i fungovanim jiz existujici firmy.“(Veber et al., s. 95)

Naopak server Podnikatel.cz vysvétluje podnikatelsky plan nasledovné: ,,Podnikatelsky
plan je dokument, ktery popisuje zdkladni smysl existence firmy, dlouhodoby cil a cestu
k jeho dosazeni.” (Podnikatel.cz, © 2007-2013)

Podnikatelsky plan sestavujeme zpravidla v okamziku zahajeni podnikatelské ¢innosti. A
ve vetsing piipadl z divodu zadosti banky o financni prostiedky. Proto je pfi jeho realiza-
ci vhodné védet, cemu banky ptikladaji vahu, chceme-li dosahnout kladného vyhodnoceni.

(Wupperfeld, 2003, s. 12)

Pravé zminovany dokument poskytuje bance obraz o daném podnikani. Bez podnikatel-
ského planu nelze s poskytovateli kapitalu vyjednavat. Jak uvadi Wupperfeld: ,,Je to jakasi
vizitka firmy, kterd musi presvédcit na prvni pohled.” (Wupperfeld, 2003, s. 14)

Vysledkem zminovaného dokumentu jsou informace pro podnikatele, zda je viibec mozné
projekt realizovat, zda je projekt proveditelny a do jaké miry dokaze projekt zhodnotit vlo-

zeny kapital podnikatele. (Zamecnik, et al., 2011, s. 85)

3.1 U&el podnikatelského planu

Existuje fada diivoda pro¢ pravé zminovany dokument sestavovat, mize tim byt naptiklad
zajisténi chybé&jicich finan¢nich prostfedki, zjisténi pottebnych informaci spojenych
s realizaci podnikatelského planu, stanoveni jednotlivych krokd pfi zahdjeni podnikéni,
zajisténi dostateCnych informaci pro své obchodni partnery, ¢i zaméstnance. (Srpova et al.,

2011, s. 14)
Z vyse uvedeného lze tedy fici, ze podnikatelsky plan je sestavovan, jak pro interni, tak pro
externi ucely.

Interni - podnikatelsky plan slouzi jako planovaci, rozhodovaci a kontrolni nastroj pro
podnikatele. Ze zminovaného dokumentu ma podnikatelsky subjekt moznost ziskat dosta-

te¢né informace souvisejici s podnikanim. (Veber, et al., 2012, s. 95)

Externi — podnikatelsky plan slouzi jako podklad pti Zadosti o finan¢ni prostfedky u banky

nebo jiného poskytovatele kapitalu.
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Prostfednictvim podnikatelského planu, méd moznost podnikatelskv subjekt odpovédét si na

nasledujici otdzky:

Kde jsme nyni?

Kam chceme jit?

Jak se tam dostaneme? (Korab et al., 2005, s. 24)

Obrazek 1: Uéel a smysl podnikatelského planu

Klic¢ovi lidé

Popis

Analyza trhu 3 .
. spolecnosti

Finanéni plan

Podnikatelsky plan

Stanoveni
cila
Kam chceme Jak se tam I
jit? chceme Organizacni |
: dostat? plin
Stanoveni
g Marketingovy

plan

Zdroj: (Korab et al., 2005, 24)

3.2 Zasady pro zpracovani

Pii realizaci podnikatelského planu, je nutné respektovat obecné platné zasady, kterymi

jsou:
]

Strucnost a piehlednost — délka dokumentu by neméla presahnout 50 stranek.
Jednoduchost a srozumitelnost — nezachazime do technickych a technologickych
detaild.

Pravdivost a realnost — vSechny prezentované udaje v planu musi byt pravdivé a
samotna myslenka o podnikani musi byt uskutecnitelna.

Respektovani rizika — je dilezité identifikovat a analyzovat rizika, které mohou

béhem podnikatelské ¢innosti vzniknout.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 21

» Kbvalitni zpracovani — pravé kvalitné zpracovany podnikatelsky plan zvysuje
pravdépodobnost tspéchu daného projektu a v opaéném pripad€ snizuje netspéch

(Fotr, 1999, s. 208, 209)

Zmitiované zasady viak nesmi omezovat zpracovatele daného dokumentu. Ukolem téchto
zasad je pouze ukazat smér, jak by mél podnikatel plan formulovat a timto zptisobem zvy-

sit tak jeho hodnoceni. (Veber et al., 2012, s. 96,97)

3.3 Priprava

Rozsah a detailni zpravovani podnikatelského planu zalezi na velikosti podniku a ucelu,

pro ktery je sestavovan. (Veber et al., 2012, s. 97)

Prvnim krokem ptipravy podnikatelského planu, je sbér informaci. Pravé diky dostatec-
nému mnozstvi a kvalité ziskanych informaci, je schopen podnikatelsky subjekt kvalitn€ se
rozhodovat. Naopak na zakladné nedostateCnych nebo neobjektivnich informaci, se sprav-
né rozhodnuti ¢ini velmi té€Zce. Zminované informace, které se predevsim tykaji konkuren-
ce, dodavatelli ¢i zékazniki, lze ziskat prostfednictvim internetu, statnich instituci, ve-
letrhli, konferenci, propagac¢nich materidlli, pfimym osobnim kontaktem se zmiflovanymi

subjekty, atd. (Veber, et al., 2012, s. 97)

Dalsim krokem, kterému je nutné vénovat pozornost pii ptiprave, je formalni aprava do-
kumentu. Na prvni stranku uvddime obchodni jméno firmy, logo, datum vyhotoveni, adre-
su firmy a kontakt na osobu, ktera je ,,autorem* dokumentu. Doporuceny rozsah spisu by
nem¢él presdhnout 50 stranek Cisté¢ho textu + ptilohy. Jednotlivé kapitoly dokumentu musi
byt systematicky ocislovany, diivodem je rychlé orientace. Piekleptim a gramatickym chy-

bam, je dalezité se vyhnout. (Veber et al., 2012, s. 97)

3.4 Struktura

Struktura podnikatelského planu, musi byt konstruovéana tak, aby poskytovala dostatecné
informace pro poskytovatele kapitalu, pfipadné¢ samotného podnikatele. A to predev§im
informace tykajici se historie firmy, podnikatelskych cild, pravnich vztahli, managementu,
trzni a konkuren¢ni situace, planovani, potfeby kapitalu, moznych vynosu ¢&i ri-

zik.(Wupperfeld, 2003, s. 16)
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Ackoli ptesny obsah a struktura dokumentu neni nikde pevné stanovena, existuji nckteré
dilezité ¢asti, které by se mély v podnikatelském planu rozhodné objevit. (Srpova et al.,
2011, s. 14)

Podnikatelsky plan by mél obsahovat tyto ¢asti:

= Titulni list

*  Shrnuti

= Popis spolecnosti

= Popis produktu

*  Analyzu trhu

» Marketingovy plan
*  Vyrobni plan

* Organizacni plan

* Financni plan

» Rizika

» Ptilohy

= Zavér (Srpova et al., 2011, s. 14, 15)

3.4.1 Titulni list

Titulni list je Givodni ¢asti podnikatelského planu, pravé zde je tedy nutné uvést obchodni
nazev, 10go a sidlo spole¢nosti, jména podnikatelii véetné kontaktd, pfedmét podnikani a

formu podnikani, zptsob financovani a jeho strukturu. (Korab et al. 2005, s. 28)

3.4.2 Shrnuti

Shrnuti je dalSim krokem pfi zpracovani podnikatelského planu. Je dileZité vénovat mu
velkou pozornost, nebot’ pravé tato cast je pro piipadné investory velmi dilezitd a to
z diivodu prvotniho prostudovani. Nesmi vSak byt chapano jako uvod, nybrz jako popis
toho, co je rozpracovano na nasledujicich strankéch, se zamétenim na nejdulezitéjsi ¢asti,
jako je predmét podnikani, faktory uspéchu, podnikové cile, ekonomické cilové veliCiny a
potteba kapitalu. Samotné shrnuti musi byt vZdy stru¢né, ptesné a pochopitelné. (Wupper-

feld, 2003, s. 16)
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3.4.3 Popis spolecnosti

V této ¢asti se uvadi pfedev§im informace tykajici se:

*  Druhu podnikani a odvétvi,
= pravni subjektivity,
» vlastnikli a zaméstnanct firmy,

= |okality podnikani.

Po prezentaci zakladnich 0daji o firmé je dtlezité zminit se o Casti, kterd je tzv. impulsem
pro vypracovani podnikatelského planu. Pravé zde definujeme misi, vizi a hodnoty spolec¢-
nosti. Mise charakterizuje poslani firmy a zpravidla je uréena Sirokému okoli. Vize urcuje,

¢im chce firma byt a o jakou budouci pozici usiluje. (Veber et al., 2012, s. 99)

3.4.4 Popis produkti

Piedmétem této kapitoly je podrobnéjsi popis nabizeného produktu. Jedna-li se o zcela

novy produkt, je dilezité jej zakaznikovi dikladné predstavit. (Wupperfeld, 2003, s. 19)

Popis vyrobku

V ptipad€ jedné-li se o nabidku nového vyrobku, objasnime, o jaky vyrobek se jedna, zmi-
nime jeho vlastnosti a G¢el. VyZaduje-li doplitkové sluzby, musi byt zakaznik o nich roz-
hodné seznamen. Prikladem takovych sluzeb mohou byt naptiklad Skoleni a zacvik pro
spravné pouzivani nebo instalace ¢i montdz. Vhodné je rovnéz uvadét, vyzaduje-li to dany
vyrobek, technické parametry, nezachazime vSak do vétSich podrobnosti. Odborny vyklad
musi zdstat na ,,laické™ urovni tak, aby danému slovnimu vyjadfeni kvalitné porozumél

¢lovek, ktery neptsobi v oboru. (Wupperfeld, 2003, s. 19-20)
Popis sluzby
Je-li pfedmétem nabidky sluzba, upfesnime, v ¢em spociva a jak funguje, jakym zpiisobem

bude poskytovana a jaky druh zafizeni nebo vybaveni bude k provozu vyzado-

van.(Wupperfeld, 2003, s. 20)

3.45 Analyza trhu

Analyza trhu musi byt soucasti kazdého podnikatelského planu. Pravé prostfednictvim
zminované analyzy, mize podnikatel vést prosperujici firmu. Aby firma mohla dosdhnout

pozitivnich podnikatelskych vysledki, musi byt lepsi neZ jeji konkurenti a zarovenn musi
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odhadnout, co zakaznik vyzaduje, tedy jeho potieby. Zakladnim ptedpokladem pii samotné

analyze, je dulezité definovani celkového a cilového trhu. (Podnikatel.cz, © 2007-2013)

Podle Wupperfelda Ize celkovy trh charakterizovat jako: ,.trh, ktery zahrnuje vsechny mys-
litelné moznosti vyuziti nabizené¢ho vyrobku nebo sluzby.” Nabizeny produkt vSak nemuze
zaujmout cely trh nebo vSechny potencialni zdkazniky a to z diivodu rtiznorodych potieb.
Je tedy nutné najit si v ramci celkového trhu takovou skupinu zékazniki, kteti budou mit
zajem piimo o nabizeny produkt, ktery tak dokdze plné uspokojit jejich potieby. Znamena

to tedy stanoveni si cilového trhu. (Wupperfeld, 2003, s. 63)

Vhodny zpiisob, jak potfebné informace o potencialnich klientech ziskat, je pravé priazkum
trhu, ktery mize probihat riznymi formami. V nasem piipad¢ se vSak jako nejvhodnéjsi
forma priizkumu jevi pfimé dotazovani a dotazovani prostfednictvim dotaznikl. Timto je
mozné oslovit v&tsi mnozstvi lidi a ziskat tak potfebné informace. (Portal rozvoje podnika-

ni Kopfivnicka, 2013)

Pti analyze trzniho prostedi je dulezité zaméfit se nejen na soucasnou situaci panujici na

trhu, ale potieba je zamyslet se 1 nad budoucim vyvojem. V této souvislosti, je potieba

podnikatele, odpovédét si na nasledujici otazky: (Podnikatel.cz, © 2007-2013)

= Jak je trh velky?

= Jaka je mira rastu trhu?

= Jak atraktivni je trh?

= Jak je trh ziskovy?

= Jaky je vyvoj a odhad poptavky?

= Jaké jsou odhady potieb?

= Jaké jsou trzni trendy? (Podnikatel.cz, © 2007-2013)

Klicovymi subjekty pfi analyze trhu jsou potencionalni konkurenti, zakaznici a dodavatelé.
Konkurence

Kazdy podnik plsobici na trhu celi hrozb& konkurence. Je tedy nezbytné nutné pied sa-
motnym zah4jenim podnikatelské ¢innosti si potencialni konkurenty diikladné prozkoumat,
predevsim jejich silné a slabé stranky (Barrow, 1996, s. 101). Pfedmétem prizkumu musi
byt predev§im konkurenti pfedstavujici nejvetsi hrozbu. Jedna se predevSim o subjekty
nabizejici srovnatelné vyrobky ¢i sluzby. Pravé proto dikladné analyza vSech existujicich

konkurentti, bude predmétem této ¢asti.(Veber et al., 2012, str. 101)
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Zakaznici

Zakaznik je klicovou osobou pro kazdého podnikatele. Na zaklad¢ jeho pozadavki (pfani a
potfeb), ma moznost podnikatel realizovat své podnikatelské aktivity. Hlavnim cilem této

Casti, je tedy jejich stru¢na charakteristika a také vymezeni jejich potieb.
Dodavatelé

Predmétem této Casti je charakteristika jednotlivych dodavatelti a divod volby téchto sub-

jekth.
3.4.6 Marketingovy plan

V této kapitole provadime tzv. SWOT analyzu, na zaklad¢ které je mozné stanovit silné a
slabé stranky, prilezitosti a hrozby daného projektu. Silné a slabé stanky se orientuji na
vnitini prostfedi podniku, naopak pftilezitosti a hrozby se tykaji vnéjsiho prostfedi. Na za-
kladé vSech ¢ty oblasti, miize podnikatel zaujmout svijj postoj v podnikani tak, aby snizil
pusobici hrozby, vytesil své slabé stranky, drzel se svych silnych stranek a v neposledni

fad¢ vyuzil danych pfilezitosti. (Horova, Prochazkova, 2011, s. 70)

V této Casti také uvadime taktiku, na zakladé které se dostaneme do podvédomi zakaznika.
Je nutné potencionalniho zdkaznika o nasem produktu informovat a v zavére¢né fazi ho
piesvédcit o koupi. K tomuto ndm pomohou Etyfi marketingové nastroje, kterymi jsou -
cena, distribuce, propagace a produkt. VSechny ¢tyfi zmiované nastroje tvoii tzv. marke-

tingovy mix.

Podle Kotlera a Armstronga Ize marketingovy mix definovat nasledovné: ,,Marketingovy
mix je soubor taktickych marketingovych nastrojii - vyrobkové, cenové, distribucni a ko-
munikacni politiky, které firmé umoznuji upravit nabidku podle prani zakaznikii na cilovém

trhu. (Kotler, Armstrong, 2004, s. 105)
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Obrazek 2: Marketingovy mix

Marketingovy
mix

A ' N
Produkt Pozice (misto)

4 <
Prodej (cena) Propagace

Zdroj: (ManagemetnMania, © 2011-2013)
Produkt (Product) - uvadime stru¢ny popis produktu, ktery bude zakaznikovi nabizen.
Cena (Price) — uvadime, za jakou cenu bude dany produkt nabizen.
Propagace (Promotion) — uvadime, jak bude produkt propagovan.
Distribuce, misto prodeje (Place) — uvadime, kde bude produkt prodavan a jakymi distri-
bucnimi kanaly. (ManagemetnMania, ©2011-2013)
3.4.7 Vyrobni plan (obchodi plin)

Predmétem této kapitoly je charakteristika celkového vyrobniho postupu dan¢ho produktu

a charakteristika dalSich aspektii souvisejicimi se samotnou vyrobou.

V této ¢asti se zabyvame:

= Zajistovanim dodavek materiall a surovin pro vyrobu,

* popisem materialu a surovin potiebnych vyrobg,

" popisem vyroby produktu,

" popisem stroju a zatizeni potifebnych k vyrobg,

= pracovni silou, jeji kvalifikaci, pfipadné také nutnym Skolenim pracovniki.(Portal

rozvoje podnikéni, 2013)
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V ptipadé nejedné-li se o vyrobni podnik, sestavujeme namisto vyrobniho planu obchodni
plan. V této véci se zabyvame predevsim nakupem zbozi a sluzeb, vybérem dodavateld a

otazkou skladovani.(Korab et al. 2005, s. 29)

3.4.8 Organizacni plan

Tato ¢ast podnikatelského planu se zaméfuje na personalni otazky spolecnosti, tykajici se
predevs§im zaméstnanct a klicovych pracovnikl. Prezentuje jednotlivé pravomoci a ¢innos-

ti zminovanych osob ve spole¢nosti a jejich finanéni hodnoceni.

3.4.9 Finan¢ni plan

Finan¢ni plan lze pokladat za nejdulezitéjsi cast podnikatelského planu. Pravé financni
naroc¢nost a navratnost daného projektu mize byt pro potencionalniho investora rozhoduji-
ci.

Finan¢ni plan transformuje pfedchozi ¢asti dokumentu do ¢iselné podoby. Prostfednictvim

zminovaného planu lze snadno urcit, zda je mozné projekt realizovat z ekonomického hle-

diska. (Srpova et al., 2011, s. 28)

Finanéni plén tvoti vykaz zisku a ztrét, rozvaha, cash flow a analyza bodu zvratu.

3.4.9.1 Vykaz zisku a ztrdt

Pfedmétem zminovaného vykazu je poskytnout informace o vysledku hospodateni, zda je
spole¢nost ziskova ¢i ztratova. Zachycuje pohyb jednotlivych nakladt a vynost podniku.

(Chroma et. al, 1998)

Vynosy — naklady = zisk

3.4.9.2 Rozvaha

Podava informace o celkovém majetku spolecnosti a zdroji jejiho financovani. Rozvaha je

rozd€lena na stranu aktiv a stranu pasiv.
Aktiva ukazuji strukturu a vysi majetku spolecnosti. Naopak pasiva prezentuji, jakym zpt-
sobem spolecnost zminované aktiva financovala. Pfi kone€ném souctu se vSak strana aktiv

a pasiv musi rovnat.(Knapkova et al., 2013, s. 21)

Majetek = kapital
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3.4.9.3 Cash flow

Slouzi k evidenci hotovosti, tedy ptijmi a vydaju.

Prijmy — vydaje = cash flow

Je mozné ho stanovit na zdkladé dvou metod — pfima a nepfima metoda.
Piima metoda sleduje skute¢né hotovostni platby, tak jak k nim dochazi.

Postup pii vypoctu cash flow pfimou metodou

Pocatecni stav penéznich prostiredki
+ prijmy za urcité obdobi

-vdaje za urcité obdobi

= konecny stav penéznich prostredkii (Knapkova, 2013, s. 49)

Naopak nepiima metoda spociva v tom, ze zakladem pro vypocet Cash flow, je hospodat-

sky vysledek. (Knapkova et al., 2013, s. 51)

Postup pii vypoctu cash flow nepfimou metodou:

POCATECNI STAV PENEZNICH PROSTREDKU
Vysledek hospodareni bezného obdobi
+odpisy
+tvorba dlouhodobych rezerv
-snizeni dlouhodobych rezerv
+zvySeni zavazkii (kratkodobych), krat. Bank. Uvéri, casového rozlisent
-snizeni zavazkii (krdtkodobych), krdat. Bank. Uvérii, casového rozliseni
-zvySeni pohledavek, casové rozliseni aktiv
+snizeni pohledavek, casové rozliseni aktiv
-zvySeni zasob

+snizeni zasob

= CASH FLOW Z PROVOZNI CINNOSTI
-vydaje s porizenim dlouhodobého majetku

+prijmy z prodeje dlouhodobého majetku

= CASH FLOW Z INVESTICNI CINNOSTI
+/- dlouhodobé zavazky, popr. krdatkodobé zavazky

+/- dopady zmén viastniho kapitalu
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CASH FLOW Z FINANCNI CINNOSTI

KONECNY STAV PENEZNICH PROSTREDKU (Knépkova et al., 2013, s. 52)

3.4.9.4 Bod zvratu

Bod zvratu vyjadtuje takovy objem produkce, ve kterém se trzby rovnaji celkovym nakla-
dim (T=N). Podnik je schopen pokryt trzbami své fixni a variabilni naklady, nedosahuje
vSak zadného zisku a zaroven zadné ztraty. Zminovany bod lze vyjadfit také slovy- kritic-

ky bod rentability, bod zisku, nulovy bod, mrtvy bod.(Zamecnik et al., 2007, s. 46)

Ukazatel lze stanovit, jak u stejnorodé, tak u rtiznorodé produkce. Vzhledem k tomu, ze
zakladana spole¢nost nabizi produkty riznorodé, budeme se v nasledujici ¢asti zabyvat

vypoétem pouze vztahujicim se Kk této produkeci.

Vypocet bodu zvratu pri riiznorodé produkei:

BZ=FN/(1-v) Vv=VN/CT

BZ - bod zvratu,
FN — fixni ndklady,
V — variabilni naklady na 1 K¢ trzeb,
VN — variabilni naklady,

CT - celkové trzby

3.4.10 Rizika

Kazda podnikatelska aktivita se neobejde bez urCité miry rizika. Riziko mizeme chépat
jako odchylku skute€ného stavu od stavu pldnovaného. Vysledky hospodaieni (zisky)
nejsou tedy ve skutecnosti takové, jaké jsme si naplanovali. (Portdl rozvoje podnikani

Kopftivnicka, 2013)

Pti realizaci podnikatelského planu je tedy dileZité uvédomit si vSechna moZzna rizika, kte-
rd by mohla podnikéni ohrozit a dale je eliminovat, i Gpln¢ odstranit. Rizika lze rozdélit
do dvou skupin. Prvni skupinu tvofi rizika, kterda miizeme svym ptistupem ovlivnit. V tom-
to ptipad¢ tedy musime zaujmout takova opatieni, ktera zmifiovana rizika snizi nebo uplné
odstrani. Druhou skupinu tvofi rizika, ktera ovlivnit nemizeme. AvSak vhodné zvolenou

strategii mizeme snizit jejich dopad. (Portal rozvoje podnikani Kopiivnicka, 2013)
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3.4.11 Prilohy

Do ptiloh se fadi dokumenty, které neni mozné uvést piimo v podnikatelském planu. Jedna
se predevsim o zivotopisy klicovych osob, vypisy z obchodniho rejsttiku, fotografie, refe-
rence vyznamnych osobnosti, dlezité smlouvy a ziskané certifikaty. (Srpova et al., 2011,

str. 33)

3.4.12 Zavér

Soucasti podnikatelského planu musi byt také strucny zavér, ve kterém se snazime shrnout
informace prezentované v jednotlivych kapitolach dokumentu a informovat o vysledcich
finan¢ni casti. Nasi snahou musi byt vyzdvihnuti silnych stranek projektu a naopak u sla-
bych stranek popiSeme zpisob jejich feSeni. Z dokumentu musi byt jasné, zda je mozné
projekt realizovat ¢i nikoliv. Na zaklad¢ zavéru se potencionalni investor rozhoduje, zda do

projektu vlozi své finanéni prostiedky. (Portal rozvoje podnikani Kopiivnicka, 2013)
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II. PRAKTICKA CAST
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4 PODNIKATELSKY PLAN

V praktické ¢asti se zabyvam samotnou realizaci podnikatelského planu. Zakladem pro

zpracovani zminovaného dokumentu jsou teoretické poznatky z piedeslé casti.
4.1 Titulni list

4.1.1 Zakladni informace o spole¢nosti
Nazev: Dalea, s.r.o.

Logo:

Psi salon

Sidlo: Cechova 26, 750 02 Pierov

Spoleénici: Marcela Suchénkov4, Liliana Breberova
Telefon: 581 258 256, 603 561 236

WWW: www.dalea.cz

e-mail: dalea@centrum.cz

Forma podnikani: spolecnost s ru¢enim omezenym

Pifedmét podnikani: vyroba, obchod a sluZzby neuvedené Vv piilohach 1 az 3 Zivnostenské-

ho zakona.
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4.2 Shrnuti

Spolecnost Dalea, s.r.o., ma v planu svym klientim nabidnout sluzby v oblasti externich

uprav jejich ctyfnohych spole¢nikl a sluzby v oblasti prodeje kvalitniho psiho sortimentu.

Prostfednictvim prazkumu trhu, které probéhlo formou dotazovani, vétSina respondentt
reagovala na otevieni salonu pozitivné. Zminiované osoby rovnéz zaujala moznost uvedeni
nové sluzby na trh - tonovani barvy srsti. Vzhledem k tomu, Ze se jedna o novinku

Vv regionu, nejen lidé z Prerova projevili velky zéjem.

Klienty si spolecnost planuje ziskat vhodné zvolenou marketingovou strategii. Jednim
z marketingovych ,,tahti“, je sestaveni ak¢nich balickti pro klienta. Zminovany balicek
pfedstavuje souhrn vice nabizenych sluzeb. Podstata zni — ¢im vice sluzeb zédkaznik bude
chtit, tim ménég zaplati. V prodejné€ bude propagovéno kvalitni zbozi od vybranych dodava-
telt. Spolecnost bude moci cenové zaujmout jak zakazniky niz$i tfidy, tak zakazniky
bidkou kvalitnich a cenové dostupnych produktii, profesiondlnim a ptatelskym ptistupem,
vhodné zvolenou marketingovou strategii dokaze vybudovat Gispé$ny a prosperujici pod-

nik. Celkova investi¢ni naro¢nost projektu ¢inni 750 000 K¢.

4.3 Popis spole¢nosti

Spole¢nost je zakladana dvéma fyzickymi osobami — Ditou Kalinovou a Lilianaou Brebe-
rovou. Jako vhodny typ pravni formy pro své podnikani, si spolecnice zvolili spole¢nost
s ru¢nim omezenym, kde je nutna vySe zakladniho kapitalu 200 000 K¢ a vySe vkladu spo-
le¢nika musi byt pfinejmensim 20 000 K¢ (Zameénik et al., 2011, s. 38). Piehled jednotli-

vych vkladii spole¢nikii, prezentuje nasledujici tabulka.

Tabulka 2: Vklady spoleénikt

Jméno spolecnika Vyse penézitého vkladu Vyse nepenézitého vkladu
Dita Kalinova 300 000 K¢ 150 000 K¢ (osobni automobil)
Liliana Breberova 300 000 K¢ -

600 000 K¢ 150 000 K¢
Celkem 750 000 K¢

Zdroj: Vlastni zpracovani
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Mise spolecnosti Dalea,

Misi spolecnosti je poskytovat zdkazniklim kvalitni sluzby pro jejich ¢tyfnohé spolecniky
Vv oblasti jejich externich uprav, odivani a celkového zkvalitnéni jejich zivota. Motto spo-

le¢nosti zni: ,,Spokojeny pes, spokojeny pan‘.
Vize spolecnosti Dalea

Vizi spolecnosti je poskytnout svym klientim sluzby na nejvyssi urovni, za piijatelné ceny,
proskolenym personalem. Docilit maximalniho uspokojeni piani a potieb svych zakaznikt

a stat se nejvyhledavanéjsim salonem nejen pro klienty v misté ptasobeni.
Hodnoty spolecnosti Dalea

Kli¢ové hodnoty pro spoleénost:

* Maximalni uspokojeni ptani a potfeb zdkaznika,
= pratelské a vstticné chovani a jedndni ve vztahu se svymi obchodnimi partnery,
*  prubézné vzdélavani zaméstnanct,

= vysoka profesionalita zaméstnanc.

4.3.1 Klicové osobnosti

Kli¢ovymi osobami spole¢nosti jsou dvé zmifiované spole¢nice — Dita Kalinova a Liliana
Breberova. Ob¢ osoby disponuji dostate¢nou kvalifikaci a rovné€z praxi soustiedici

Vv daném oboru.
Ing. Dita Kalinova — 32 let

Absolvovala pétileté studium na ekonomické fakulté¢ Univerzity TomaSe Bati ve Zlin¢,
obor podnikova ekonomika. Po ukonéeni studia nastoupila na pozici obchodni referentky,
kde méla moznost ziskat dostate¢né zkusenosti souvisejici s obchodni problematikou (pra-

xe 7. let).

Jeji zalibou jsou jeji dva pejsci plemene Si-tzu, se kterymi se také Gi¢astni fady prestiZnich

vystav nejen v Ceské republice, ale i v zahraniéi.
Liliana Breberova — 22 let

Absolvovala Ctytleté studium na Stiedni odborné Skole veterinarni v Krométizi. Po ukon-
¢eni studia vSak dlouhodob& nemohla najit vhodné pracovni misto, proto se rozhodla zu-

Castnit se n€kolika kurzi, které by tak mohly zvySit pravdépodobnost jejiho zaméstnani.
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Kurzy:
= Skoleni ve stfihani psti
=  Kosmetika a stfihova uprava pst

Po absolvovani zminovanych kurzti dostala moznost pracovat v kosmetickém salonu

v Olomouci, kde setrvala 2. roky.

Jeji zélibou je jeji pétiletd fenecka Pekie, kterou méla moznost adoptovat z ttulku pro
opusténa zvitata.

4.3.2 Zaméstnanci

V salonu, vzhledem Kk otviraci pracovni dobé&, ktera je prezentovana nize, se pocita
s jednosménnym provozem. K dispozici budou tii pracovnice — ob¢& spole¢nice a jedna

prodavacka, ktera vsak ve firmé bude piisobit na polovi¢ni uvazek.

Tabulka 3: Provozni doba

Pondéli — patek 9:00-17:30

Sobota 9:00-14:30

Zdroj: Vlastni zpracovani

4.3.3 Misto podnikani

Po dlouh¢ ivaze, kam umistit podnik, se zakladatelky rozhodly pro novée se budujici objekt
na ulici Cechova &.p. 26 v Pferové. V soudasnosti se na pozemku nachazi obchodni diim
Prior, ktery ma byt nasledné rekonstruovan a rozsifen. Objekt je situovan ve velmi atrak-
tivni lokalité a to v centru mésta. Dostupnost k objektu je velmi pozitivni, v blizkosti (cca
5. min) se nachdzi autobusové a vlakové nadrazi. Doprava k objektu je mozna také pro-

sttednictvim MHD.
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Obrazek 3: Mapa Prerov
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Zdroj: (Mapy.cz, © 2011)

Velikost objektu &ni 90 m?. Dispoziéné viak bude prostor rozdélen do ti mensich &sti,
kde bude umistén kadetnicky salon, prodejna a zasobovaci mistnost s kancelari. K blizsi

prezentaci poslouzi nasledujici obrazek.

Obrazek 4: Pudorys objektu

Z4sobovaci
mistnost
15m2

Prodejna
50m2 Kadefnicky

salon

25m2
Vchod

Zdroj: Vlastni zpracovani

Mésiéni najem objektu ¢ini 12 000 K&, v cené jsou jiz zahrnuty poplatky za vodu a elektfi-

nu.
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4.4 Popis produktu

Predmétem Cinnosti spolecnosti Dalea, je poskytovani sluzeb spojenych s externi tpravou
pstt a prodejem potieb pro zkvalitnéni jejich zivota. Nasledujici fadky prezentuji popis
jednotlivych produkti, které bude zminovana spole¢nost nabizet.

44.1 Sluzby

Standardni sluzby — cena od 200-500 K¢&

=  Koupani,
= fénovani,
= stfihani.
Sluzby budou nabizeny pro malé, stfedni a velka plemena. Cena 150 K¢, je cenou zakladni.

Tato cena se navysuje dle velikosti plemene:

* Malé plemeno — 200 K¢,
» stfedni plemeno — 350 K¢,
= velké plemeno — 500 K¢.

Specialni sluzby — cena od 300-500 K&

= (Oziveni (obnoveni) barvy srsti,
= barveni srsti prostiednictvim vice barev,
= lakovani drapku.
Sluzby budou nabizeny pro malé, stfedni a velka plemena. Cena 250 K¢, je cenou zakladni.

Tato cena se navysuje dle velikosti plemene:

* Malé plemeno — 300 K¢,
= stfedni plemeno — 400 K¢,

= velké plemeno — 500 K¢.

Profesiondlni sluzby — cena 40 K¢

»  Stfihani drapka,
* trimovani,
= ¢i$téni usi a oéniho okoli,

= oSetfeni polStarkd.
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Sluzby budou nabizeny pro malé, stiedni a velka plemena. Cena je platna pro vSechny ve-
likosti plemen.

4.4.2 Zbozi

Psi oblecky

V nabidce bude konfekce pro mala, stiedni a velka plemena. V prodejné zakaznik sezene

oblecky béznych znacek od vybranych dodavatell.

Nabizeny sortiment:

* Bundy, plasténky, kabatky,

* tricka, mikiny, svetry

* pyzama, teplakové soupravy,
* sukné a Saty,

= kalhoty a overaly.
Psi kosmetika

Nabizeny sortiment:

= Sampony, kondicionéry, balzamy, rozéesavade,
» Kosmetika souvisejici s pééi o usi a oci,
* antiparazitni pfipravky.

Ostatni sortiment

= Pelisky, tasky, pfepravni boxy,
= pamlsky, psi krmivo

* 0bojky a voditka,

= Kkartace a hiebeny,

* boty a ponozky.

4.5 Analyza a pruzkum trhu

Pii analyze trhu, jak uZ bylo zminéno, je dilezité vymezeni celkového a cilového tr-
hu.(Srpova, et al., 2011, s. 19) Jako celkovy trh si spole¢nost vymezila trh, zabyvajici se
vSeobecnymi sluzbami pro psi klientelu. V tomto piipadé hovotime o kadefnickych, kos-
metickych, kondi€nich €1 lazenskych sluzbach a prodejnach s chovatelskymi potfebami.

Pro spolecnost je vSak prioritni trh cilovy, kde bude snahou podniku se prosadit. Cilovy trh
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bude omezen pouze na oblast psich salonti a prodejen nabizejicich obdobné sluzby jako

spole¢nost Dalea.

Na zaklad¢ prizkumu trhu, ktery byl provadén prostfednictvim dotaznikt a pfimého dota-
zovani, bylo zji$téno, Ze nazory na otevieni prodejny a psiho salonu jsou pozitivniho cha-
rakteru. Lidé projevili o sluzby v dané oblasti velky zajem, coz dokazuje i nize znazornény

graf.

Obrazek 5: Ohlasy na otevieni spolecnosti

Hano
je mi to jedno

M ne

Zdroj: Vlastni zpracovani

Z vyse prezentovaného grafu je tedy ziejmé, ze 70% z dotazovanych osob, by moznost

nového otevieni psiho salonu rozhodné uvitalo.

Respondenti pochazeli z mésta Pierova a jeho okoli. Celkem dotazovanych osob ¢inilo
120.

Otazky, které byly v ramci dotazniku pokladény:

= Nachazi se Vase bydlisté¢ ve mésté Prerove nebo v blizkém okoli?
=V jaké vékové skupin€ se nachazite?

= Vlastnite psa?

»  Kolik mési¢né utracite za svého pejska?

» Dévate prednost kvalitné¢jSim produktim?

= Navstévujete v soucasnosti n¢jaky psi salon?

»  Kolik mési¢né utracite za sluzby ve vasem salonu?

= Byl/a by jste ochotna nechat barevné upravit srst Vaseho zvitete?
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* Dojizdite za témito sluzbami mimo mésto Prerov?

= Jste spokojeni s nabizenymi sluzbami daného salonu?

= Jste pravidelnym klientem daného salonu?

= Uvitali byste moznost otevieni nového salonu ve VaSem mésté?

= Jaké reklama nov¢ zakladajiciho podniku by Vs nejvice oslovila?

Vétsina respondentli pochazi z mésta Pierova a nachazi se ve vékovém rozmezi 36 — 50 let.
70 % dotazovanych na otazku, zda vlastni psa, odpovédélo kladné. Bé&zné€ v priméru utra-
ci za své spolecniky finan¢ni sumu, ktera se pohybuje v rozmezi 501 — 1000 K¢ za mésic.
Z téchto 70% vice jak polovina respondentii vlastni pejska, ktery vyzaduje estetickou
upravu a za tyto sluzby mési¢né€ utraci 201 — 400 K¢. VétsSina zminovanych osob jiz salon
navstévuje, ale nebrani se zméné, vyzkouset néco jiného, zvlasté budou-li ceny nizsi. 20%
dotazovanych vSak vyuZziva téchto sluzeb mimo mésta Pterov. Zpravidla dojizdi do Olo-
mouce, protoze nepovazuji dosavadni sluzby v Pierové za Spickové. Uvitali by tedy moz-
nost otevieni nového salonu, ktery by tak dokazal splnit jejich pozadavky. Pozitivni ohlasy
byly rovnéZz na nove nabizeny produkt spole¢nosti Dalea — barveni srsti, kdy by témét 40

% procent respondentli bylo ochotno vyuZit této nabidky.

Pfi vstupu na trh miize byt spolecnost ohrozena jiz exitujicimi podnikatelskymi subjekty,
specializujicimi se na obdobné sluzby. Tyto subjekty pro spole¢nost Dalea piedstavuji nej-
vetsi hrozbu. AvSak nastavenim spravné marketingové strategie je mozné se t€émto hroz-

bam ubranit a zvysit tak svou konkurenceschopnost.

45.1 Konkurence

Pfi zahajeni podnikani je dilezitym krokem zmapovat si okoli, ve kterém chce podnikatel-
sky subjekt rozvijet své podnikatelské aktivity. Na Prerovsku pisobi nékolik firem, které
nabizeji srovnatelné sluzby, z jejich strany tedy miZze spolecnost Dalea celit pfimému

ohrozZeni. Jedna se predevsim o tyto subjekty:

Salon Vanessa — Pi‘erov

Salon byl otevien v kvétnu roku 2005 v klidné historické ¢asti. V roce 2012 byl salon pre-
st€éhovan a rozsifen o lazeiniskou péci a obchidek specialné pro pejsky. Nabizené sluzby —
sttihani, trimovani, koupani, fénovani, rozéesavani zacuchané srsti, sttihani drapkt. Salon
Vanessa se také zabyva prodejem psi konfekce, kosmetiky, dopliikii a potieb. (Vanessa
komfort, ©2008)
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Tabulka 4: Hodnoceni salonu Vanessa

+ -
= Internetové stranky, = VysSsi ceny,
= pfitomnost majitele u stfihani, = negativni ohlasy na sluzby,
= velmi dobré umisténi, = neprofesionalni jednani,
= praxe v oboru. = pracovni doba,

" negativni recenze.

Zdroj: Vlastni zpracovani

Vzhledem k mistu ptsobeni je nejvétsim konkurentem pro spole¢nost Dalea, pravé salon
Vanessa, ktery se nachdzi priblizné 10 minut pési chlize od obchodniho stfediska Prior.
Z vyse uvedené tabulky je ale evidentni, ze salon disponuje fadou negativ, které by spolec-
nost Dalea mohla vyuzit ve sviij prospéch. Sluzby nabizené salonem Dalea budou za nizsi
ceny. Dale spolecnost ptredpoklada, ze prostiednictvim nabidky profesionalnich sluzeb,
nabidky pfijemného a pratelského prostiedi salonu, budou negativni ohlasy zakaznikd mi-
nimalni.

Salon Athena — Pierov

Salon Athena je v provozu od roku 2012. Nachazi se v prostorach veterinarni kliniky. Na-
bizené sluzby — sttihani, koupani, trimovani, roz€esavani zacuchané srsti, stfihani drapki,
¢isténi usi a depilace zevniho zvukovodu. Salon Athena se také zabyva prodejem kosmeti-

ky a vencenim pst.

Tabulka 5: Hodnoceni salonu Athena

+ =
= Internetové stranky, = Vyssi ceny,
= moznost ostfihani u majitele doma, =  kratka praxe,

" Umisténi prodejny, = nizka informovanost o existenci,
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= pratelské jednani, salonu — $patna reklama.
= rozSifena nabidka sluzeb,

= pozitivni recenze.

Zdroj: Vlastni zpracovani

Dalsim dulezitym konkurentem spole¢nosti Dalea, je salon Athena. Z vySe uvedené tabul-
ky je zifejmé, Ze disponuje vice pozitivy nezli negativy. Nicméné€ jeho velkym minusem
jsou pravé malé investice do reklamy. O jeho existenci, tak mnoho lidi nema ani tuseni.
Spolec¢nost Dalea se chce vyvarovat této chybé, a proto planuje investovat zna¢né finanéni

prostiedky do reklamy, jak v pocatcich svého podnikani, tak i v jeho prub&hu.
Kldara Vondrakova — Vykleky

Fyzicka osoba poskytujici sluzby v oblasti stfihani kocek a kompletni upravé pst, vcetné
trimovani, pisobi na trhu od roku 2007. Mistem pusobeni je obec Vykleky, ktera se nacha-

zi cca 14. Km od Pferova. Nabizené sluzby — koupani, stfihdni, fénovani, vyCesavani a

trimovani.
Tabulka 6: Hodnoceni sluzeb Klara Vondrakova
+ -
= Nizké ceny, = Internetové stranky,
= Praxe v oboru = Misto plsobeni,
= Pratelské jednani, = Nizkd informovanost o existenci
R salonu — Spatna reklama

Zdroj: Vlastni zpracovani

Dals$im konkurentem spolecnosti Dalea, je pani Vodvarkova, kterd poskytuje totozné sluz-
by. Neni vSak konkurentem, ktery by pfimo ohrozoval salon a to hlavné z divodu mista

pusobeni.
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Za konkuren¢ni vyhodu spolec¢nosti Dalea, lze také povazovat, ze jako jediny salon

v regionu bude poskytovat omlazujici program Pet Esthé Restoration.

Pet Esthé Restoration systém je revolu¢ni esteticky omlazujici program pro obnovu pi-
vodni zbarveni srsti, kterd vybledla starnutim a ultrafialovym zaifenim. Tonovani srsti vy-

zdvihuje ptirozeny Sarm a zachovava mladistvy vzhled zvitete. (Dogtown, © 2012)

45.2 Zakaznici

Cilovymi zakazniky spole¢nosti Dalea, budou Zeny i v muzi ve vékové skupiné 20 — 60 let
z okresu Pterov, vlastnici plemeno, které vyzaduje nabizené sluzby. Jedna se tedy pievazné
o dlouhosrsta plemena, kde udrzba jejich kozisku je problematicka a vyzaduje uréitou pro-
fesionalitu. Dle nabizenych sluzeb salon bude schopen uspokojit potieby zdkaznikli nizSich

1 vyS$$ich platovych tfid. Zalezi pouze na specifickém pozadavku zdkaznika.

45.3 Dodavatelé

V soucasné dob¢ je byznys kolem domdacich mazlickl tak rozsifenou zalezitosti, ze najit
vhodného dodavatelé v soucasné dob¢ neni az tak velkym problémem. Nicméné¢ i pfes to je

dulezité, tento krok dukladné zvazit.

Spole¢nost Dalea se rozhodla pro nasledujici dodavatele:

Velkoobchod Hudecek

Velkoobchod Hudecek je dovozcem a prodejcem kompletniho sortimentu chovatelskych
potieb italského vyrobce Ferplast. Kvalita je u téchto vyrobkli na prvnim misté. Za velkou
vyhodu také povazuji moznost, objednat si zboZi pfes internet a to prostfednictvim interne-

tovych stranek www.velkoobchodhudecek.cz.
Velkoobchod Nobby

Zabyva se prodejem chovatelskych potieb znacky Nobby. Spole¢nost Nobby nedodava
sortiment do supermarketi ¢i hypermarketli, je tedy zachovéana urcitd originalita zboZi.
Pozitivni je také rychla reakce na objednavky. Zbozi byva zpravidla doruc¢eno do péti dnt
od podani objednavky. Za velké pozitivum rovnéZ povazuji moznost objednavani sorti-

mentu prostiednictvim internetovych stranek www.nobby.cz.


http://www.velkoobchodhudecek.cz/
http://www.nobby.cz/
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Velkoobchod pejsek In

Velkoobchod pejsek In provozovany spole¢nosti Net Contakt, s.r.0., je distributorem, ktery
nabizi kompletni sortiment mody, doplikl a kosmetiky pro pejsky. Velkym plusem tohoto
dodavatele je rychld dodaci lhiita a originalita nabizené¢ho sortimentu. Je propagatorem
znacek zajiStuji kvalitu sortimentu. Rovnéz je mozné zbozi objednat pfes internet pro-
stitednictvim internetovych stranek www.velkoobchod.pejsek-in.cz. (Velkoobchod pejsek
In, © 2009-2013)

4.6 Marketingovy plan

V marketingovém planu se objevi SWOT analyza, zvolené¢ marketingové strategie, cile a
nastroje, zabezpecujici nasledny prodej produktli spolecnosti.

4.6.1 SWOT analyza

Soucasti kapitoly je rovnéz SWOT analyza, na zéklad¢ které ma Dalea, s.r.0. moznost zjis-
tit, vnitini a vnéjsi faktory, které na ni plsobi a nasledné tak zvolit vhodny marketingovy

plan.
Z hlediska vnitiniho prostiedi, zkoumdme silné a slabé stranky spolecnosti.
Silné stranky

* Misto podnikani,

» vysoka kvalita nabizeného produktu,
= aktivni propagace,

= kvalitni dodavatelé zbozi,

» profesionalni pfistup zaméstnanct,

* moderni vybaveni salonu,

» dostupné ceny pro kazdého.
Slabé stranky

= Novy podnikatelsky subjekt,

* moznost budouciho netspéchu.
Z hlediska vnégjsiho prostiedi, zkoumame pfileZitosti a hrozby spolecnosti.
PiileZitosti

= ZajiSténi konkurenceschopnosti,


http://www.velkoobchod.pejsek-in.cz/
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= rast Klientely,
» vysoky pocet domécnosti vlastnici psa,

» nabidka dosud neznamé sluzby v regionu — tonovani barvy srsti
Hrozby

» Hospodatska krize,
= konkurence v okoli,

* mensi pocet zakaznik,

Vyse uvedend analyza potvrzuje, ze spole¢nost mize byt ispésna. Tento fakt rovnéz potvr-
zuje skutecnost, ze spolecnost disponuje vice pozitivnimi faktory (silné stranky, ptilezitos-

ti) nezli faktory negativnimi (slabé stranky, hrozby).

4.6.2 Marketingové strategie a cile

Kratkodobym cilem spolecnosti je ziskani stalé¢ klientely. Je vSak dillezité potenciondlni
zakazniky o vzniku spolecnosti informovat. Proto podstatou marketingové strategie
v tomto obdobi (obdobi do ptl roku), bude zajisténi a zrealizovani reklamni kampang, ¢i

jiné propagace, véetné zalozeni internetovych stranek.

Hlavnim, tedy dlouhodobym cilem spole¢nosti bude zajisténi zisku schopné firmy. Bude-li
spolecnost dosahovat pozitivnich vysledkl a o nabizené sluzby bude stale vétsi zdjem, ma

spole¢nost v planu rozsifit své misto ptisobeni a oteviit nové pobocky v ostatnich méstech.

Stiednédoba strategie bude spocivat v ziskavani stale vétsiho poctu zédkazniki, prosttednic-

tvim reklamnich kampani a budovani dobrého jména firmy.

Podstatou dlouhodobé¢ strategie (obdobi péti let) bude udrZeni si stalé klientely a zvySeni
poctu jejich navstév.

4.6.3 Marketingové nastroje

Spolec¢nosti Dalea, bude usilovat o dosaZeni marketingovych cili, které si sama stanovila a
to prostfednictvim nasledujicich ¢tyf marketingovych néstroji:

4.6.3.1 Cena (Price)

Zpusob stanoveni ceny se bude odvijet od cen konkurence. Spole¢nost Dalea se prezentuje
moznosti nabizet dané produkty za niz$i ceny, bude jeji snahou tedy snizit naklady co

nejnize, avsak pfi zachovani kvality. Obchodni marze budou nizsi. Spoléhat vsak spolec-
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nost bude na maximalizaci po¢tu provedenych ukonli a na maximalizaci mnozstvi proda-

ného zbozi.

4.6.3.2 Distribuce, misto prodeje (Place)

Spole¢nost bude piisobit v nové se budujicim objektu na adrese Cechova 26 v Pferové.
Pravé zde bude mit klient moznost vyuzit sluzby psiho salonu, pfipadné vyuZzit moznosti
nakupu potiebného zbozi. Ve spolecnosti vSak nebude realizovan pouze piimy prode;j.
Vzhledem k tomu, Ze spole¢nost bude mit aktivni internetové stranky, klient muze vyuzit
moznosti nakupu pravé prostiednictvim téchto stranek. Dale ma klient moznost se na zmi-

novanych strankéach objednat na ptipadny kadefnicky ¢i kosmeticky zakrok.

4.6.3.3 Produkt (Product)

Jak uz bylo zminéno, spolec¢nost se bude zabyvat poskytovanim kadetnickych a kosmetic-
kych sluzeb. Zaroveni vSak bude mit moznost zadkaznik koupit si zde potieby nebo dopliky
pro svého pejska. V tomto piripad¢ v nabidce budou prevazné produktu znacky Fernplast a

Nobby, které jsou charakteristické svou kvalitou a originalitou.

V ptipadé€ propagace estetickych sluzeb se spolecnost rozhodla zaujmout zékaznika vytvo-

fenim ,,balickd®, které mohou klienty zaujmout prav€ svou vyhodnou cenou. Cenik a

skladba téchto produktl je prezentovana v prilohach.

4.6.3.4 Propagace (Promotion)

Propagace je pro kazdy podnik klicovou zalezitosti, at’ uZ se jedna o nové€ zakladajici nebo
jiz existujici podnik. Je dileZité se dostat do podvédomi svych zékaznikli a to pravé pro-

stfednictvim spravné zvolené propagace (reklamy).

Spole¢nost Dalea si vybrala tyto propagacéni prvky:

» Reklama prostfednictvim novin a osobniho automobilu,
" WWW stranky,
= vizitky a letaky

= Spoluprace s utulkem.

Reklamni kampan bude uskute¢néna jiz 30. dni pied zahajenim podnikani.
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Reklama prostiednictvim novin a osobniho automobilu

Tato forma propagace bude realizovana prostfednictvim dvou pierovskych novin — Pierov-
sky denik a Prerovské listy. Na zakladé prizkumu trhu, ktery probihal formou piimého
dotazovani a prostiednictvim dotazniku, 1idé ur¢ili této druh propagace jako nejefektivnéj-
§i, proto se spolec¢nost rozhodla upiednostiiovat tento druh reklamy pied ostatnimi. Upou-
tavka v novinach vyjde jiz jeden mésic ptred zahdjenim podnikani a nasledné pak v kazdém

vydani zminované publikace.

Upoutavka na salon bude také propagovana na osobnim automobilu, ktery byl do spolec-

nosti vlozen.
WWW stranky

Spole¢nost vyuzije jako zdroj propagace také své webové stranky www.dalea.cz. Na za-
klad€ prizkumu, byla tato forma propagace hodnocena rovnéz velmi pozitivné. Pozitivni
ohlasy ze strany potenciondlnich klientti, byly pfevazné¢ na moznost zadani objednavky

prostiednictvim zminovanych stranek.

Vytvoteni a spravu webovych stranek si spole¢nost bude realizovat sama prostfednictvim

redakéniho systému StrankyLevne.cz. Nutnosti je v§ak zakoupeni redakéniho balicku.
Vizitky a letdaky

Dalsim prvkem propagace budou vizitky a letaky. Publikace letaku bude zahajena jiz zmi-
novany meésic pied zahajenim podnikani. Tuto formu propagace vSak spolecnost zvolila i
Vv pritbéhu podnikani. Mistem umisténi se stanou osobni schranky potencionalnich klientd,
veterinarni ordinace, prodejny s chovatelskymi potiebami a mistni ttulek pro opusténa

zvitata. Pfi kazdé své navstéve rovnez klient obdrzi vizitku spolecnosti.

Grafické zndzornéni zminovanych propagacnich materidlu ma mozZnost ¢tenat zhlédnou

Vv ptilohach
Spoluprdce s utulkem (sponzorstvi)

Spole¢nost ma rovnéz v planu do budoucna navazat spolupraci s mistnim utulkem pro
opusténd zvifata. Zminovana zvifata, vyzadujici kadetnické sluzby, budou mit moznost
vyuzit v salonu nabizenych suzeb - koupdni, stfihani, trimovani, fénovani a to zcela zdar-
ma. Cilem je dosdhnout lepSiho vhledu zvifete a timto zplisobem zvysit pravdépodobnost

jeho adopce.


http://www.dalea.cz/
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4.6.4 Marketingovy rozpocet

Tabulka 7: Marketingovy rozpocet

Jednoriazové marketingové naklady pred zahdjenim podnikani v K¢

Reklama v novinach 11 280
Reklama na osobnim automobilu 4 200
Www stranky 590
Letaky — 1250 Ks 2 000
Dotazniky 420
Celkem 18 490

Marketingové naklady

— V prvinim mésici v K¢

Reklama v novinach 5420
Letaky — 1250 Ks 2 000
Vizitky — 300 Ks 400
Celkem 7820
Marketingové naklady za kazdy nasledujici mésic v K¢

Vizitky a letaky 1200
Reklama v novinach 5420
Sponzorstvi 1200
Celkem 7820
Celkem za prvni rok 112 330

Zdroj: Vlastni zpracovani

4.7 Vyrobni plan (obchodni plan)

K tomu, aby spole¢nost mohla realizovat své podnikatelské aktivity je nezbytné pofizeni

potiebného vybaveni. V nésledujicich fadcich je roz¢lenéno vybaveni, které je nutné

k provozu salonu a vybaveni nutné k provozu prodejny.
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4.7.1 Vybaveni salonu

» Hydraulicka vana, stfihaci hydraulicky stil,

= vysousecCe (s podstavcem, ruéni), stiithaci strojky,

= Kkartace a hiebeny (hieben klasicky, hfeben trimovaci, hieben profezavaci),
» nizky (ntzky na drapky, ntizky na srst, fedici nizky),

* potiebny nabytek.

4.7.2 Vybaveni prodejny, skladu a kancelare

= Regalové vybaveni,

* pokladni systém pro obchod (LCD Monitor, mini PC, Widows 7, termo pokladni
tiskarna, profesionalni pokladni systém),

= notebook,

* potiebny nabytek,

* 1lozné boxy.

4.8 Organizacni plan

Ve spolecnosti budou piisobit obé spolecnice a zaméstnavat budou jednu osobu na pozici

prodavacka.

Pani Kalinova bude zabezpefovat obchodni zaleZitosti podniku. Pfedmétem jeji prace bude
zpracovavani tcetnictvi, objednavani zbozi, personalistika, marketingové kampané, jedna-
ni s obchodnimi partnery a externimi subjekty (Gfady). Pl denni smény bude rovnéZ pliso-

bit jako prodavacka v prodejné.

Slecna Breberevd bude zabezpecovat Cinnosti v oblasti externi upravy zvifete. Ackoli je
prezentovana jako jedna ze zakladajicich osob, nebude ve spolecnosti pisobit jako jedna-

telka.

Ob¢ spolecnice maji v planu zaméstnat jednu prodavacku na polovi¢ni uvazek. Nejprve
s ni bude uzaviena smlouva na tii méesice jako zkuSebni, a v pfipad¢, Ze se zaméstnanec
projevi jako schopny, uzaviou S nim smlouvu na dobu neurc¢itou. Néplni jeji prace bude
prodej, poskytovani informaci zdkazniklim o nabizeném sortimentu a provadéni adminis-
trativnich ukonti spojenych s prodejem (evidence zbozi a trzeb). Prodavacku si budou hle-

dat prostfednictvim inzeratu, v piipadé neuspéchu se obrati na Utad prace v Pierove.
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4.8.1 Finan¢ni hodnoceni

Finanéni hodnoceni spole¢nic bude vychazet z hospodaiského vysledku podniku. Dosaze-

ny zisk si budou délit rovnym dilem, tedy 50% pro kazdou z nich.

Hodnoceni zaméstnance se bude odvijet od po¢tu odpracovanych hodin. Hodnocen tedy

bude ¢asovou mzdou.
4.9 Financni plan

4.9.1 Zahajovaci rozvaha

Zahajovaci rozvahu tvoii finan¢ni i nefinan¢ni vklady spole¢nikd. Celkovy kapital spolec-
nosti ¢ini 750 000 K¢&. Pani Kalinova do spole¢nosti vlozila finan¢ni obnos ve vysi 300 000
K& a osobni automobil znagky Skoda Fabia v hodnot& 150 0000 K&. Sleéna Breberova se

na vlastnim kapitalu podili ¢astkou 300 000 K¢.

Tabulka 8: Zahajovaci rozvaha

Aktiva K¢ Pasiva K¢
Dlouhodoby majetek 150 000 Vlastni kapital 750 000
Samostatné movité véci 150 000 Zakladni kapital 750 000
ObéZny majetek 600 000

KFM 600 000

Celkem aktiva 750 000 Celkem pasiva 750 000

Zdroj: Vlastni zpracovani

4.9.2 Planovani nakladu

V nésledujici tabulce jsou prezentovany jednotlivé naklady podniku, které musi spole¢nost
vynalozit, jak v pocatcich, tak i v pribéhu prvniho roku podnikani a rovnéz v dalSich le-
tech podnikatelské Cinnosti. Spole¢nost vynalozené naklady rozdélila do tii ¢asti — naklady

vstupni, provozni a mzdové.
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Tabulka 9: Vstupni, provozni a mzdové naklady

Vstupni naklady v K¢
Naklady na zaloZeni s.1.0. 26 550
Néklady na marketing 18 490
Potizeni pottebného vybaveni pro provoz 93 582
Potiebny material 5000
Potiebné zbozi 180 000
Celkem 323 622

Provozni naklady v K¢

Prvni mésic Mési¢ni Roc¢ni
Néjemné +energie 12 000 12 000 144 000
Telefon + internet 1500 1500 18 000
Pohonné hmoty 1000 2 000 24 000
Silni¢ni dan 250 250 3000
Néklady na marketing 7 820 7820 93 840
Administrativni naklady 500 500 6 000
Pojisténi objektu 335 (335,08) 335 4021
Povinné ruceni 208 (208,33) 208 2 500
Zbozi 67 200 (50%) 134 400 1612 800
Material 2 500 (50%) 5000 60 000
Celkem 93 313 164 013 1968 161
Mési¢éni mzdové naklady

Prvni mésic Mési¢ni Roc¢ni
Mzdové naklady 35000 35 000 K¢ 420 000 K¢
Celkem 35000 35 000 K¢ 420 000 K¢

Zdroj: Vlastni zpracovani
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Celkové naklady za prvni rok provozovani podnikatelské Cinnosti ¢inni 2 711 783 K¢.

V nasledujicim roce se ndklady vysplhaji na ¢astku 2 388 161 K¢.

Do polozky mzdovych nakladii je rovnéz zahrnuta suma potfebna na odvod socialniho a

zdravotniho pojisténi za vSechny osoby ptsobici ve spolecnosti.

V prvnich mésicich bude financovat spole¢nost chod podniku z vlozenych prostredkii. Ze
zminovanych prostiedkii budou rovnéz financovany vstupni naklady. Naklady v ostatnich
mésicich budou hrazeny jiz ze zisku spolecnosti.

4.9.3 Planovani trzeb

Tabulka 10: Trzby v jednotlivych letech

Trzby v K¢
1. rok 2. rok 3. rok
Za sluzby 400 400 480 480 528 528
Za prodej zbozi 2112 000 2534 400 2 787 840
Celkem 2512 400 3014 880 3 316 368

Zdroj: Vlastni zpracovani

V prvnim roce byly trzby za sluzby stanoveny na zéklad¢ primérné ceny a poctu odvede-
nych tkond. Primérna cena za jeden ukon byla stanovena na 350 K¢ a pocet odvedenych
ukontll za den byl stanoven na €islo 4. Vychazi se z predpokladu, ze zdkaznik bude nejvice
vyzadovat balicek C (viz. ptilohy). Pocet pracovnich dni v mésici ¢inni 22, pocet sobot
v mésici €ini 4.

Vvypocet vvse trzeb za poskytované sluzby

4 * 350 = 1400 * 22 = 30 800 (pracovni dny v mésici)

4 * 350 = 1400 * 4 =5 600 (soboty v mésici)

30 800 + 5600 = 36 400 * 2 = 72 800 * 50% = 36 400 K¢ (v prvnich dvou mésicich jsou
predpokladané trzby o 50 % niz8i, nez v mé&sicich nasledujicich, divodem je zahéjeni pod-

nikatelské ¢innosti)
30 800 + 5 600 = 36 400 *10 = 364 000 K¢ (piedpokladané trzby v nésledujicich mésicich)

30 800 + 5 600 = 36 400 * 12 = 436 800 K¢ (predpokladané trzby v nasledujicich letech)
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Celkové trzby za sluzby v prvnim roce ¢inily 400 400 K¢, v letech nésledujicich 436 800
Ke.

V druhém a tfetim roce se dale trzby navySuji o 10% coZ je dano zvySenim ceny materialu,
zvysenim marze a navySenim inflace.

V prvnim roce byly trZzby za prodej zboZi stanoveny na zéklad¢ ptfedpokladaného denniho
objemu prodeje. Spole¢nost predpoklada denni trzby ve vysi 8 000 K¢ (Castka prezentuje
16 navstévniki, ktefi navstivi prodejnu a za svou navstévu utrati v priméru 500 K¢). Pocet

pracovnich dnt v mésici ¢ini 22, pocet sobot v mésici ¢ini 4.

Vvypocet vvSe trzeb za prodané zbozi

8000 * 22 = 176 000 (pracovni dny v mésici)

4000 * 4 = 16 000 (soboty v mésici)

176 000 + 16 000 =192 000 *2 = 384 000 * 50% = 192 000 K¢ (v prvnich dvou mésicich
jsou predpokladané trzby o 50 % nizsi nez v mésicich nésledujicich, divodem je zahéjeni
podnikatelské ¢innosti)

176 000 +16 000 = 192 000 * 10 = 1920 000 K¢ (ptedpoklddané trzby v nésledujicich
mésicich)

176 000 + 16 000 = 192 000 * 12 = 2 304 000 K¢ (predpokladané trzby v nasledujicich
letech)

Celkové trzby za zbozi v prvnim roce Cinily 2 112 000 K¢, v letech nasledujicich 2 304
000 Ke¢.

V druhém a tietim roce se pocita S navySenim trzeb a to o 10%. Vychazi se z ptedpokladu,

Ze spole¢nost uz ziska ¢ast své klientely a zapiSe se na trhu svym dobrym jménem.

Do uvedenych trzeb jsou také zapocteny trzby z internetového obchodu.

49.4 Pesimisticka varianta

V pesimistické varianté se pocitad s nejhor§i moznou variantou, kterd miize spolecnost Da-
lea potkat. Spole¢nost se zatim nedostala do podvédomi svych potencionalnich zakaznikd,

nebo nespliuje takové pozadavky, jaké klient ocekava.
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49.4.1 Vykaz zisku a ztrdt

Z nasledujici tabulky je zfejmé, Ze spole¢nost V prvnim roce dosahuje ztraty, coz je zapfi-
¢inéno vstupnimi provoznimi naklady, které vSak budou financovany ze vstupniho kapita-
lu. V nasledujicich letech jsou jiz vysledky pozitivni, dochazi k postupnému navySeni zis-

ku.

Tabulka 11: Vykaz zisku a ztrat — pesimisticka varianta

Vysledovka pro prvni tii roky podnikani v K¢

1. rok 2. rok 3. rok

Trzby 1884 300 2261160 2 487 276
Za sluzby 300 300 360 360 396 396
Za prodej zbozi 1584 000 1 900 800 2 090 880
Naklady 2180783 2 157 057 2372763
Vstupni 323 622 0 0
Provozni 1437 161 1 695 057 1 864 563
Mzdové 420 000 462 000 508 200
HYV pred zdanénim -296 483 104 103 114 513
Dani ze zisku 19% 0 19780 21 757
HYV po zdanéni -296 483 84 323 92 756

Zdroj: Vlastni zpracovani

V grafickém znazornéni niZe.
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Obrazek 6: Trzby, naklady a Cisty zisk za tfi roky — pesimisticka varianta
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Zdroj: Vlastni zpracovani

Spolec¢nost dosahovala trzeb ve vysi 300 300 K¢ (prvni rok podnikani), 327 600 K¢ (v
ostatnich letech podnikdni) a to za nabidku svych sluzeb. Pii vypoctu se vychazi
Z primérné ceny 350 K¢ a provedenych ukonil za den 3. Pocet pracovnich dna 22 a pocet

sobot 4.

Vvpocet vySe trzeb za poskytované sluzby

350 * 3 =1050 *22 = 23 100 (pracovni dny)

350 * 3 = 1050 * 4 = 4 200 (soboty)

23100 + 4 200 =27 300 * 2 =54 600 * 50 % = 27 300 K¢ (v prvnich dvou mésicich jsou
piedpokladané trzby o 50 % niz$i nez v mésicich nasledujicich, divodem je zahajeni pod-
nikatelské ¢innosti)

23100 + 4 200 = 27 300 * 10 = 273 000 K¢ (ptedpokladané trzby V nasledujicich mési-
cich)

23 100 + 4 200 = 27 300 *12 = 327 600 K¢ (predpokladané trzby v nasledujicich letech)

V druhém a tietim roce dochdzi k navySeni trzeb 0 10%, pfi¢inou je navySeni ceny mate-
rialu, navyseni marze a navyseni inflace.

Trzby za prodané zbozi Cinily 1 584 000 K¢ (prvni rok), 1 728 000 K¢ (nasledujici 1éta).
Pti vypoctu, se vychazi z objemu prodeje na den, ktery ¢inni 6 000 K¢. (¢astka prezentuje
12 navstévnikd, ktefi navstivi prodejnu a za svou navstévu utrati v priméru 500 K¢). Pocet

pracovnich dni 22, pocet sobot 4.
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Vypocet vvse trZzeb za prodané zboZi

6000 * 22 = 132 000 (pracovni dny)

3000 * 4 = 12 000 (soboty)

132 000 + 12 000 = 144 000 * 2 = 288 000 * 50% = 144 000 K¢ (prvni dva mésice)
132 000 + 12 000 = 144 000 * 10 = 1 440 000 K¢ (nasledujici mésice)
132 000 + 12 000 = 144 000 *12 = 1 728 000 K¢ (nasledujici roky)

V druhém a tfetim roce se pocita s navySenim trzeb o 10%. Vychazi se z predpokladu, ze

spole¢nost uz ziska ¢ast své klientely a zapiSe se na trhu svym dobrym jménem.

Pti vypoctu naklada spole¢nost vychazi z predpokladu stale se ménicich provoznich nékla-
di. Ty se méni v zavislosti na trzbach. Jedna se predevsim o naklady na nakup zbozi a ma-
terialu. Pfi danych trzbach musela spole¢nost nakoupit zbozi v hodnoté 1 108 800 K¢ (prv-
ni rok), 1 209 600 K¢ (nasledujici 1éta). Spolecnost vychéazi z predpokladu dennich trzeb,
které Cinily 6 000 K¢ v pracovni den a 3 000 K¢ v sobotu. Od téchto ¢astek je potieba ode-
¢ist obchodni marzi 30%, kterou si spole¢nost inkasuje. Naklady na material ¢inily 33 000

K¢ (prvni rok), 36 000 K¢ (nasledujici 1éta).

Vypocet vy§e naklada na zbozi:

6 000 * 30% =1 800 (marze), 6 000 — 1 800 =4 200 * 22 = 92 400

3 000 * 30% = 900 (marze), 3000-900=2100*4=28400

92 400 + 8 400 = 100 800 *2 = 201 600 * 50% = 100 800 K¢ (prvni dva mésice)
92 400 + 8 400 = 100 800 * 10 = 1 008 000 K¢ (nésledujici mésice)
92 400 + 8 400 = 100 800 *12 = 1 209 600 K¢ (nasledujici 1éta).

Vvpocet vySe nakladu na material:

3000 *2=6000*50% =3 000 K¢ (prvni dva mésice)
3 000 * 10 = 30 000 K¢ (nasledujici mésice)
3000 * 12 =36 000 K¢ (nasledujici 1éta)

Celkové provozni naklady v prvnim roce Cinily 1437 161 K¢, v nasledujicich letech

1540 961 K¢
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V 2 a 3 roce podnikani, spole¢nost piedpoklada nardst nakladd o 10 %, divodem je stejny

narust trzeb.

49.4.2 Cash Flow

Tabulka 12: Cash Flow — pesimisticka varianta

Cash Flow v K¢

1. rok 2. rok 3. rok
Prostiedky na pocatku obdobi 600 000 303 517 387 840
Piijmy 1 884 300 2 261160 2 487 276
Za sluzby 300 300 360 360 396 396
Za zbozi 1584 000 1900 800 2090 880
Vydaje 2180 783 2 157 057 2372763
Vstupni naklady 323 622 0 0
Provozni naklady 1437 161 1 695 057 1 864 563
Mzdové naklady 420 000 462 000 508 200
Hotovostni tok -296 483 104 103 114 513
Dan 19% 0 19 780 21757
Hotovostni tok po zdanéni -296 483 84 323 92 756
Prostredky na konci obdobi 303 517 387 840 480 596

Zdroj: Vlastni zpracovani

PribéZny tok penéznich prostredki za jednotlivé roky znazorfiuje nize prezentovany graf.
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Obrazek 7: Pesimisticka varianta — piehled penéznich tokt
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Zdroj: Vlastni zpracovani

4.9.4.3 Bod zvratu
Ukazatele potiebné pro vypocet:
Priumérné fixni naklady (FN,) = 394 036 K¢/rok

582 983 (1. rok) + 285 297 (2. rok) + 313 827 (3. rok) = 1 182 107 / 3 = 394 036 K&

Primérné variabilni naklady (VN,) = 1842 832 K¢/rok

1597 800 + 1871 760 + 2 058 936 = 5528 496 / 3 =1 842 832 K¢

Priumérné celkové trzby (CT)) = 2 210 912 K¢/rok
1884300 + 2261 160 + 2487 276 =6 632 736 / 3 =2 210 912 K¢&

V druhém a tfetim roce se po€itd s 10 % nartistem jednotlivych druhti ndkladi a trzeb.

Prumérné variabilni naklady na 1 K¢ trzeb = 0,833516666 K¢
v=VN,/CT, v=1842832/2 210912 =0,833516666
Ziskova prirazka = 0,166483334 K¢

Ziskova pfirazka=1-v Zp=1-0,833516666 = 0,166483334

Vypocet bodu zvratu

BZ=FN,/(1-v) BZ =394 036/ 0,166483334 = 2 366 819 K¢&/rok

Minimalni hodnota trzeb, které musi spolecnost dosahnout, aby dokazala zcela pokryt va-

riabilni a fixni naklady ¢ini 2 366 819 K¢&. V prvnim a druhém roce vSak spolecnost tuto
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skute¢nost nespliiuje. V téchto letech dosahuje nizsich trzeb, nez je stanovend vySe trzeb
dle bodu zvratu, naklady tak musi byt ¢astecné financovany z vlastniho kapitalu.

49.5 Realisticka varianta

Realisticka varianta prezentuje variantu uskuteénitelnou. Spole¢nost se jiz dostava do pod-
védomi svych potencionalnich zakazniktli a buduje si svou klientelu.

49.5.1 Vykaz zisku a ztrdt

Na zakladé realistického odhadu dosahuje spole¢nost opét ztraty v prvnim roce. Ztrata je

nost jiz dosahuje vyssiho zisku a mtize tak budovat rezervy.

Tabulka 13: Vykaz zisk a ztrat — realisticka varianta

Vysledovka pro prvni tii roky podnikani v K¢

1. rok 2. rok 3. rok

Trzby 2512 400 3014 880 3316 368
Za sluzby 400 400 480 480 528 528
Za prodej zbozi 2112 000 2 534 400 2 787 840
Naklady 2572 383 2626 977 2889675
Vstupni 323 622 0 0
Provozni 1828 761 2164 977 2 381475
Mzdové 420 000 462 000 508 200
HYV pred zdanénim - 590983 387 903 426 693
Daii ze zisku 19% 0 73702 81072
HYV po zdanéni -59 983 314 201 345 621

Zdroj: Vlastni zpracovani

V grafickém znazornéni niZe.
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Obrazek 8: Realisticka varianta — trzby, naklady a Cisty zisk za tfi roky
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Zdroj: Vlastni zpracovani

Na zaklad¢ realistické varianty dosahuje spole¢nost vyse trzeb v oblasti poskytovani slu-
Zeb 400400 K¢ (prvni rok), 436 800 K¢ (nasledujici 1éta) a v oblasti prodeje zbozi
2 112 000 K¢ (prvni rok), 2 304 000 K¢ (nasledujici 1éta).

Zpusob vypoctu je jiz prezentovan v kapitole 4.9.3. planovani trzeb.

Pti planovanych trzbach musela spole¢nost nakoupit zbozi v hodnoté 1478 400 K¢
v prvnim roce a 1 612 800 K¢ v letech nasledujicich. Firma vychazi z toho, Ze denni trzby
¢inily 8 000 K¢ pracovni den a 4000 K¢ sobota. Od téchto Castek je potieba odecist ob-
chodni marzi 30%, kterou si spole¢nost inkasuje. Néklady na nakup materialu Cinily

95 000 K¢ v prvnim roce a 60 000 K¢ v letech nasledujicich.

Vvpocet vySe nakladu na nakup zbozi:

8 000 * 30% =2 400 (marze), 8 000 — 2 400 =5 600 * 22 = 123 200

4 000 * 30% =1 200 (marze), 4000—-1200=2800*4=11200

123 200 + 11 200 = 134 400 *2 = 268 800 * 50% = 134 400 K¢ (prvni dva mésice)
123 200 + 11 200 = 134 400 *10 = 1 344 000 K¢ (nasledujici mésice)
123 200 + 11 200 = 134 400 * 12 = 1 612 800 K¢ (nasledujici 1éta)

Vypocet vvSe nakladi na nakup materialu:

5000 *2=10000 *50% =5 000 K¢ (prvni dva mésice)

5000 *10 =50 000 K¢ (nasledujici mésice)
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5000 * 12 = 60 000 K¢ (nasledujici 1éta)

V nasledujicich letech spole¢nost predpoklada narist nakladi o 10 %, divodem je stejny

narust trzeb.

Celkové provozni naklady v prvnim roce c¢inily 2220 361 K¢, v nasledujicich letech

1968 161 K¢.

4.95.2 Cash Flow

Tabulka 14: Cash Flow — realisticka varianta

Cash Flow v K¢

1. rok 2. rok 3. rok
Prostiedky na poc¢atku obdobi 600 000 540 017 854 218
Piijmy 2 512 400 3014 880 3 316 368
Za sluzby 400 400 480 480 528 528
Za zbozi 2112 000 2 534 400 2 787 840
Vydaje 2572 383 2626 977 2 889 675
Vstupni naklady 323 622 0 0
Provozni naklady 1828 761 2164 977 2 381 475
Mzdové naklady 420 000 462 000 508 200
Hotovostni tok -59 983 387 903 426 693
Dan 19% 0 73702 81072
Hotovostni tok po zdanéni -59 983 314 201 345 621
Prostredky na konci obdobi 540 017 854 218 1199 839

Zdroj: Vlastni zpracovani

Priibézny tok penéznich prostiedkii za jednotlivé roky znazoriiuje nize prezentovany graf.
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Obrazek 9: Realistickd varianta — ptehled penéznich tokt
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Zdroj: Vlastni zpracovani

4.9.5.3 Bod zvratu
Ukazatele potiebné pro vypocet:
Prumérné fixni naklady (FN,) = 394 036 K¢/rok

582 983 (1. rok) + 285 297 (2. rok) + 313 827 (3. rok) = 1 182 107 / 3 = 394 036 K&

Priumérné variabilni naklady (VNp) = 2 302 309 K¢/rok

1989400 + 2 341 680 + 2 575 848 = 6 906 928 / 3 = 2 302 309 K¢

Primérné celkové trzby (CT)) = 2 947 883 K¢/rok
2512 400 + 3014 880 + 3 316 368 =8 843 648/ 3 =2 947 883 K¢

V druhém a tfetim roce se pocita s 10 % nartistem jednotlivych druhli nakladu a trzeb.

Prumérné variabilni naklady na 1 K¢ trzeb = 0,781004198
v=VN,/CT, v =2 302 309/2 947 883 = 0,781004198
Ziskova prirazka = 0,218995802

Ziskova ptirazka=1-Vv Zp=1-0,781004198 = 0,218995802

Vypocet bodu zvratu

BZ=FNy/(1-V) BZ =394 036/ 0,218995802 = 1 799 286 K¢/rok
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Minimalni hodnota trzeb, které musi spole¢nost dosahnout, aby dokazala zcela pokryt va-
riabilni a fixni naklady ¢ini 1 799 286 K¢. Tuto skutecnost spliiuje spolecnost ve vSech
ttech letech podnikani. Celkové trzby prevysuji celkové naklady, spolecnost tak od stano-

vené hodnoty bodu zvratu dosahuje zisku.

4.9.6 Optimisticka varianta

Optimisticky odhad prezentuje nejlepsi moznou variantu a rovné€z variantu tézce dosazitel-
nou. Spolecnost se dostala do podvédomi svych zékaznikii a ziskala si stalou klientelu.
Pocet navstév roste a spolecnost se stava stale oblibenéjsi. Stava se dominantou na trhu.
49.6.1 Vykaz zisku a ztrdt

Spolec¢nost dosahuje vysokych ziskli v kazdém roce podnikani, soucasny stav je tedy ide-

alni.
Tabulka 15: Vykaz zisku a ztrat — optimisticka varianta
Vysledovka pro prvni tfi roky podnikani v K¢
1. rok 2. rok 3. rok
Trzby 3125100 3750120 4125132
Za sluzby 485 100 582 120 640 332
Za prodej zbozi 2 640 000 3168 000 3484 800
Naklady 2 963 983 3096 897 3 406 587
Vstupni 323 622 0 0
Provozni 2220 361 2 634 897 2 898 387
Mzdové 420 000 462 000 508 200
HYV pied zdanénim 161 117 653 223 718 545
Daii ze zisku 19% 30612 124 112 136 524
HYV po zdanéni 130 505 529111 582 021

Zdroj: Vlastni zpracovani

V grafickém zn4zornéni nize.
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Obrazek 10: Optimisticka varianta — trzby, naklady a Cisty zisk za tfi roky
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Zdroj: Vlastni zpracovani

Spolecnost dosahovala trzeb ve vysi 485 100 K¢ (prvni rok), 529 200 K¢ (v nasledujicich
letech) a to za nabidku svych sluZeb. Pii vypoctu podnik vychazi z primérné ceny 350 K¢

a provedenych ukonti za pracovni den 5, sobota 4. Pocet pracovnich dnti 22 a pocet sobot

4.

Vypocet vySe trzeb za poskytnuté sluzby

350 * 5=1750 *22 =38 500 (pracovni dny)

350 * 4 = 1400 * 4 = 5 600 (soboty)

38 500 +5 600 =44 100 * 2 = 88 200 * 50% = 44 100 K¢ (prvni dva meésice)
38500 + 5600 =44 100 * 10 = 441 000 K¢ (nasledujici mesice)
38 500 + 5600 =44 100 * 12 = 529 200 K¢ (nasledujici 1éta)

V nasledujicich letech se trzby navysuji o 10% coz je dano zvySenim ceny materialu, zvy-
Senim marze a navySeni o inflaci.

Trzby za prodané zboZi v prvnim roce ¢inily 2 640 000 K¢&, Vv letech nasledujicich trzby
¢inily 2 880 000 K¢&. Vychazi se predpokladu objemu prodeje na den, ktery ¢inni 10 000
K¢ (Castka prezentuje 20 navstévniki, ktefi navstivi prodejnu a za svou navstévu utrati

v priméru 500 K¢). Pocet pracovnich dni 22, pocet sobot 4.

Vypocet vvSe trzeb na prodané zbozi

10 000 * 22 =220 000 (pracovni dny)
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5000 * 4 = 20 000 (soboty)

220 000 + 20 000 = 240 000 *2 = 480 000 * 50% = 240 000 K¢& (prvni dva mésice)
220 000 + 20 000 = 240 000 * 10 = 2 400 000 K¢ (nasledujici mésice)
220 000 + 20 000 =240 000 * 12 = 2 880 000 K¢ (nasledujici 1éta)

V nasledujicich letech se pocitd s navySenim trzeb a to o 10%. Spolecnost vychazi

z ptedpokladu, Ze uz ziska ¢ast své klientely a zapiSe se na trhu svym dobrym jménem.

Pii predpokladanych trzbach musela spolecnost nakoupit zbozi v hodnoté 1 848 000 K¢
Vv prvnim roce a za 2 016 000 K¢ v letech nasledujicich. Vychazi se z pfedpokladu dennich
trzeb, které ¢inily 10 000 K¢ pracovni den a 5000 K¢ sobota. Od téchto ¢astek je potieba
odecist obchodni marzi 30%, kterou si spole¢nost inkasuje. Celkové naklady na material

¢ini v prvnim roce 77 000 K¢ a v letech nésledujicich 84 000 K¢.

Vypocet vySe naklada na zbozi:

10000 * 30% = 3 000 (marze), 10 000 — 3 000 = 7 000 * 22 = 154 000

5000 * 30% =1 500 (marze), 5000 —1500=3500*4=14000

154 000 + 14 000 = 168 000 * 2 = 336 000 * 50% = 168 000 K¢ (prvni dva mésice)
154 000 + 14 000 = 168 000 * 10 = 1 680 000 K¢& (nasledujici mésice)
154 000 + 14 000 = 168 000 *12 = 2 016 000 K¢ (nasledujici 1éta)

Vvpocet vySe nakladu za material:

7000 * 2 =14 000 * 50% = 7 000 K¢ (prvni dva mésice)
7 000 * 10 = 70 000 K¢ (nasledujici mesice)
7000 * 12 = 84 000 K¢ (nasledujici 1éta)

V nasledujicich letech spole¢nost predpoklada narist nakladi o 10 %, divodem je stejny

narust trzeb.

Celkové provozni naklady v prvnim roce ¢inily 2 220 361 K¢, v nasledujicich letech 2 395
361 K¢.
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4.9.6.2 Cash Flow

Tabulka 16: Cash Flow — optimisticka varianta

Cash Flow v K¢

1. rok 2. rok 3. rok
Prostiedky na poc¢atku obdobi 600 000 730 505 1259 616
Prijmy 3125100 3750 120 4125132
Za sluzby 485 100 582 120 640 332
Za zbozi 2 640 000 3168 000 3484 800
Vydaje 2 963 983 3096 897 3 406 587
Vstupni naklady 323 622 0 0
Provozni naklady 2220 361 2 634 897 2 898 387
Mzdové naklady 420 000 462 000 508 200
Hotovostni tok 161 117 653 223 718 545
Dan 19% 30612 124 112 136 524
Hotovostni tok po zdanéni 130 505 529111 582 021
Prostiedky na konci obdobi 730 505 1259 616 1841 637

Zdroj: Vlastni zpracovani

Pritbézny tok penéznich prosttedkil za jednotlivé roky zndzoriiuje niZe prezentovany graf.
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Obrazek 11: Optimisticka varianta — pfehled penéznich tokt
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4.9.6.3 Bod zvratu

Ukazatele potfebné pro vypocet:

Prumérné fixni naklady (FN,) = 394 036 K¢/rok

582 983 (1. rok) + 285 297 (2. rok) + 313 827 (3. rok) = 1 182 107 / 3 = 394 036 K&

Priumérné variabilni naklady (VNp) = 2 761 787 K¢/rok

2381000 + 2811 600 + 3092 760 = 8 285 360 /3 =2 761 787 K¢

Prumérné celkové trzby (CT)) = 3 666 784 K¢/rok
3125100+ 3750120+ 4125132 =11000352/3 =3666 784 K¢

V druhém a tfetim roce se pocita s 10 % nartstem jednotlivych druhti ndkladu a trzeb.

Prumérné variabilni naklady na 1 K¢ trzeb = 0,753190534
v=VN,/CT, v=2761787/3666 784 =0,753190534
Ziskova prirazka = 0,246809466

Ziskova ptirazka=1-v Zp =1-0,753190534 = 0,246809466

Vypocet bodu zvratu

BZ=FNy/(1-V) BZ =394 036/ 0,246809466 = 1 596 519 K¢/rok
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Minimalni hodnota trzeb, které musi spole¢nost dosahnout, aby dokazala zcela pokryt va-
riabilni a fixni ndklady ¢ini 1 596 519 K¢. Tuto skutecnost spliiuje spolecnost ve vSech
ttech letech podnikani. Celkové trzby prevysuji celkové naklady, spolecnost tak od stano-

vené hodnoty bodu zvratu dosahuje zisku.

4.10 Rizika

» Nespravna volba zaméstnanci — pii vybéru svych zaméstnancl bude spolecnost
vychézet z praktickych zkusSenosti zminovanych osob a vyuceni. Vzhledem k tomu,
ze v nabidce bude také prodej krmiva, musi zaméstnanec projit fddnym Skolenim,
aby dokazal zdkaznikovi poskytnout fadu potiebnych informaci v této véci a
Vv zavéru mu doporucit vhodné krmivo ptimo pro jeho pejska.

= Skoda na majetku — spolenost ma v planu mit podnikatelsky objekt pojistén. Ve
zminovaném pojisténi jsou zahrnuté tyto trestné ¢innosti — odcizeni (vloupani, kra-
dez), umyslné poskozeni nebo umyslné zniceni véci (vandalismus), zivelna pojistna
nebezpeci (véetné vodovodnich). (Kooperativa pojistovna, © 2013)

* Vypadek dodavatele — spole¢nost ma v nabidce vice dodavateld, od kterych bude
zbozi nakupovat. Nastane-li situaci, Ze jeden dodavatel vypadne, nahradi ho doda-
vatel jiny. VSichni vybrani dodavatele jsou schopni pruzné a rychle reagovat na pfi-
jaté objednavky, dodaci lhity tak nejsou pfili§ dlouhé.

* Nizka navStévnost — vyssi navstévnost si spolecnost zajisti vhodné€ zvolenou mar-
ketingovou strategii.

» Nepriznivy vyvoj vstupnich cen — spole¢nost bude na tuto situaci reagovat tipra-
vou svych cen.

* NepfFiznivy vyvoj trhu — jedna se o riziko, které firma nemtze Zadnym zpiisobem
ovlivnit. MliZe vSak zaujmout takové opatieni, které toto riziko snizi a to budova-

nim rezerv.

4.11 Prilohy podnikatelského planu

Ptilohv obsahuiji tyto dokumenty:

» Qraficky navrh letdkt a vizitky,
» Dotaznik,
» Ukazky jednotlivych produktd,

= Cenik akénich balickd,
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4.12 Zavér

Z vyse prezentovaného financéniho planu je tedy zfejmé, ze spolecnost miize byt na trhu
velmi Uspésna. Tvrzeni rovnéz potvrzuje nasledujici graf, na kterém je mozné vidét pozi-
tivni vysledky, které se béhem jednotlivych let stale zlepsuji a to ve v§ech uvedenych vari-

antach.

Obrazek 12: Porovnani HV v jednotlivych variantach
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ZAVER

Cilem této bakalatské prace, ktera byla zpracovavana na téma ,,Zalozeni nového podniku -
podnikatelsky plan®, bylo realné zpracovani zminovaného dokumentu. Podnikatelsky plan
byl zpracovavan na zaklad¢ teoretické Casti této prace. Zminovand cast se opird o tfi za-
kladni knizni zdroje, kterymi jsou — Podnikani malé a stfedni firmy, Podnikatelsky plan a
strategie, Zalozeni a fizeni spoleCnosti. Na zdklad¢ zminovanych knih bylo mozné ziskat

potfebné mnozstvi informaci vénované tomuto tématu.

Cilem teoretické ¢asti, bylo vymezeni zakladnich pojmu tykajici se podnikani, prezentace
dilezitych krokid souvisejicich se zalozenim nového podniku, objasnéni podstaty podnika-
telského planu a v neposledni fadé objasnéni jednotlivych ¢asti struktury podnikatelského

planu.

Cilem praktické ¢asti bylo na zaklad¢ teoretické ¢asti zpracovat realny podnikatelsky plan.
Zminovany dokument byl urcen na zalozeni prodejny s chovatelskymi potiebami a otevie-
ni salonu, které budou uréeny pro psi klientelu. Podnikatelsky plan byl konstruovén tak,
aby vyhovoval platnym legislativnim podminkdm. Velky duraz pti realizaci byl kladen
rovnéz na realnost a uskuteénitelnost. Za klicové ¢asti dokumentu povazuji analyzu trhu,
marketingovy plan a rovnéz finan¢ni plan. Mou snahou bylo tedy vénovat témto kapitolam
vétsi pozornost. Analyza a prizkum trhu byl realizovan prostfednictvim dotazniki a for-
mou piimého dotazovani respondentli. V marketingovém planu jsou popsany jednotlivé
nastroje, jak presvédcit zakaznika o koupi daného produktu a finan¢ni plan odhaluje, zda

podnik bude v budoucnu dosahovat pozitivnich ¢i negativnich hospodaiskych vysledkd.

V zavéru praktické Casti jsou také prezentovany hospodaiské vysledky spolecnosti za tfi
roky pusobeni, které jsou uvedeny ve tfech moznych variantich vyvoje — pesimisticke,
realistické a optimistické. Z uvedenych vysledku je ziejmé, Ze spole¢nost dosahuje klad-
nych ¢isel, je tedy ziskova. Lze tedy fici, ze dana spole¢nost ma moznost uchytit se na trhu

a stat se tak spole¢nosti zisku a konkurence schopnou.
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SEZNAM POUZITYCH SYMBOLU A ZKRATEK
Sh. Sbirka
§ Paragraf

v.0.s.  Vefejna obchodni spolecnost

K.s. Komanditni spole¢nost
s.r.o. Spolecnost s rucenim omezenym
a.s. Akciova spole¢nost

FO Fyzicka osoba

PO Pravnicka osoba

K¢ Koruna Ceska

ZK Zakladni kapital

OSVC Osoba samostatné vydéleéné inna
© Copyright

www  Webové stranky

tzv. Takzvané

km Kilometr

ks Kusy

m? Metr ¢tverecni

min. Minimalné

mil. Milion

FNp Priimérné fixni naklady

VNp  Primérné variabilni ndklady
CTp Celkové prumérné trzby

BZ Bod zvratu
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PRILOHA P I: GRAFICKY NAVRH VIZITKY A LETAKU

Adresa: Cechova 26, 750 02 Pferov
Mobil: +420 603 561 236
Te./fax: +420 581 258 256
e-mail: dalea@centrum.cz
www: www.dalea.cz
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Psi salon

Adresa: Cechova 26, 750 02 Pferov
Mobil: = +420 603 561 236

Tel./fax: +420581 258 256

e-mail: dalea@centrum.cz

www: www.dalea.cz
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: , €4 PY/
Psi salon " “

" Nabidka sluZeb:

" Standardni od 150 Ké

‘ Koupani,

‘ & StFihdni, Pozor!
Fénovdni. Akéni balicky
Specialni od 250 Ké

Nabidka sortimentu: Ténovani (oZiveni srsti),

Oblecky, Hrebeny, Barveni vice barvami,

Kosmetika, Doplriky, Lakovani drapka.

Pelisky, Obojky,

Kartace, Voditka, Profesiondlni od 20 K¢é

Pamilsky, Trimovani,

Hracky, Strihani drapkd,

Prepravni boxy. Cisténi usi a oéniho okoli



PRILOHA P II: UKAZKY JEDNOTLIVYCH PRODUKTU

Psi konfekce
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)11 @ Designer Pretty Pot Limitod.

Zdroj: (Pejsek In, © 2009-2013)

Zdroj: (Pejsek In, © 2009-2013)



Psi potireby

Zdroj: (Pejsek In, © 2009-2013)

Zdroj: (Pejsek In, © 2009-2013)

Zdroj: (Pejsek In, © 2009-2013)



PRILOHA P III: DOTAZNIK

Vazeni respondenti, dovolte mi touto cestou pozadat Vas o vyplnéni tohoto dotazniku. Do-
taznik je konstruovan tak, aby vyplnéni nezabralo pfili§ mnoho Casu. Cilem je ziskat in-

formace prezentujici Vase nazory na skutec¢nost otevieni nového psiho salonu ve méste.
U kazdé otazky jsou uvedeny odpovédi, prosime o oznaceni té, ktera je Vam nejblize.
Ptedem Vam dé€kujeme za spolupraci a za Vas Cas.

Nachazi se vase bydliSté ve mésté Prerové nebo v blizké vzdalenosti?

o Ano
o Ne

V jaké vékové skupiné se nachazite?

o 20-35Ilet
o 36-50 let

o 50 leta vice
Vlastnite psa?

o Ano

o Ne
Kolik mési¢né utracite za svého mazlicka?

o 100-500K¢
o 501-1000K¢e¢
o 1001 K¢ avice

Davate pirednost kvalitnéj$Sim produktim?

o Ano

o Ne
Navstévujete v soucasnosti néjaky psi salon?

o Ano

o Ne
Kolik mési¢né utracite za sluzby ve vasem salonu?

o 100-200 K¢



o 201-400Kc¢

o 401 K¢ a vice
Dojizdite za témito sluzbami mimo Pierov?

o Ano
o Ne

Jste spokojeni s nabizenymi sluzbami daného salonu?

o Ano
o Ne

Jste pravidelnym klientem daného salonu?

o Ano

o Ne
Uvitali byste moZnost otevieni nového salonu ve VaSem mésté?

o Ano
o Ne

Jaka reklama nové zakladajiciho podniku by Vis nejvice oslovila?

o Reklama v tisku,
o Letaky,

o Vystavy,

o Prezentace,

o Webové stranky
o Ukazatelé

o Reklama v televizi



PRILOHA P1V: CENIK AKCNICH BALICKU

Balicek A
Seznam sluzeb Cenik
=  Stiihani = Mald plemena 100 K¢
*  Trimovani = Stfedni plemena 150 K¢
= Velké plemena 200 K¢
Zdroj: Vlastni zpracovani
Balicek B
Seznam sluzeb Cenik
=  Koupani »  Stfihani * Mal4 plemena 150 K¢
»  Fénovani »  Trimovani = Stfedni plemena 250 K¢
= Velka plemena 350 K¢
Zdroj: Vlastni zpracovani
Balicek C
Seznam sluzeb Cenik
= Koupéni, stfihani, fénovani, trimovéni = Mala plemena 200 K¢
=  Stfihani drapki = Stfedni plemena 350 K¢
= Cisténi usi a o&niho okoli = Velka plemena 500 K¢

= OSetfeni polstarki

Zdroj: Vlastni zpracovani




Balicek D

Seznam sluzeb

Cenik

Koupani, sttihani, fénovani, lakovani
Lakovani a stfihani drapkt

Cisténi usi a oéniho okoli

Osetteni polstarka

Barveni srsti

= Mala plemena
= Stfedni plemena

=  Velka plemena

450 K¢

650 K¢

950 K¢

Zdroj: Vlastni zpracovani




