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ABSTRAKT

Diplomova prace se zabyva zaloZenim nového podniku a jeho budouci obchodni ¢innosti.
Na zaklad¢ teoretickych poznatkii je vypracovana analyzy soucasného stavu podniku
a jeho okoli. Vysledky jsou pouzity v projektové casti pti konkrétni realizace podnikatel-
ského zaméru. Vystup z této prace bude pouzit pti realizaci projektu na rozsifeni obchodni

¢innosti podnikatele.

Klic¢ova slova: finan¢ni pladn, marketingovy plan, podnikatelsky plan, pravni formy podni-

kani, zalozeni podniku.

ABSTRACT

This diploma thesis handle with the foundation of a new company and its future business
activities. Analysis of current state of the company and its surroundings is based on theo-
retical knowledge of this thesis. The results are used in the project part for specific realiza-
tion of business plan. The output of this thesis will be used in the real implementation of

the project to expand the business activity of entrepreneur.

Keywords: financial plan, marketing plan, business plan, legal forms of business, establish

a business



,Den ma 86 400 vterin“ — Tomas Bata

Rad bych podé¢koval vedoucimu mé diplomové prace doc. Ing. Borisi Popeskovi, Ph.D.,
se kterym jsem konzultoval obsah této diplomové prace a za jeho cenné rady pfi zpracova-
ni a konecné uprave. V neposledni fadé chei také podékovat své rodin€ a pratelim za skvé-

lou podporu pii psani této prace.



OBSAH

UVOD.uiiiiiiininniceisiissicssisssssisssissssssesssissssssesssssssssssssssssssssessssssssssssssssssssssssssssssssssssessass 9
CILE A METODY ZPRACOVANI PRACE .....cucueueenrenrensenssenssenssssssenssenssessssssssses 10
| TEORETICKA CAST.ouururernrernsenssesssesssesnssesssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssons 11
1 PODNIKAN.cucererenrensennsensensessssesssenssenssessssssssssssssssessssssssssssssssssssesssssssessssssssses 12
1.1 PODNIKATEL ..ttt sttt sttt et 13
1.1.1  Obecné rysy podniKatele ..........cccveriieiiienieniieieeiiesie et 13

1.1.2  Desatero uspeSného podnikatele ...........cccvvvieviieeiiieeiiieeieecee e 14

1.2 PRAVNI FORMY PODNIKANI ....cootiiiiiiiiieitie ettt e 14
121 OSVC ot 14

1.2.2 Obchodni KOTPOTACE .......eevvieiiieiieiieeie ettt 15
1.2.2.1  Obchodni spole€nosti 0SODNI ........cc.eeruiieiieiiiiiierie e 17

1.2.2.2  Obchodni spole¢nosti kapitalove ............cceeverviieniieciieniiieieeieeeeee. 18

1.2.2.3  DIUZSEVA..c..etiiie ettt e e e e et e e et ee e e e eraeeeennnees 23

1.3 RIZIKA PODNIKANI ..ottt ettt ettt ettt et e e 24
1.4 OKOLI PODNIKU ...cooutiiiieiiientieeieesttesteesiteeteesseesteessaeenseesseesnseesnseenseessseenseessseenne 28
1.4.1  Mikrookoli podniku .........cceeeeuiiiiiiieiiiieciie et e 28

1.4.2  Makrookoli podniKu.........ccceeviiiiiiiiieiieiieciece e 29

1.5  SPOLECENSKY ODPOVEDNE PODNIKANI. ....cc.eertiriiriieiieiieeiienieeie e 30

2 PODNIKATELSKY PLAN ....ooionirreusrrnersensssssessssssssssesssssssssssssssssssssssssssssssssscss 31
2.1 OBSAH. ..ttt ettt ettt ettt e bttt e bt et e s ht e st e e bt et enbaeebeen 31
2,11 THEUINT TSt ereniiiiiiiiiiecicceeee ettt et ae e e e 32

2.1.2 Qbsah ............................................................................................................ 33

2.1.3  Uvod, tcel a pozice dOKUMENLU ........cccuvierriiieriieeeiieeeiie e e 33

2,14 SHIMULT c.eeeieieee ettt ettt e e st e b e e ae e s reeaeenaeeneenneas 33

2.1.5  Popis podnikatelské prileZitosti.........cevuieerieeniieiniieeeieecee e 33

2.1.6  Cile firmy a vIastnikill.........ccooeriiriiiiiniiiieeeeee e 34

2.1.7  Potencionalnd trhY .......cceeeiiiieiiieeiieeeeee e 34

2.1.8  Analyza KONKUIENCE.....c..coviiiiriiiiiiiiriteitcctee et 35

2.1.9  Marketingova a obchodni Strate@ie ..........cccueeveuvrerciieeriiieeriieeeiee e 35
2.1.10 Realiza¢ni projektovy plan — €asovy plan.........ccccecevveviniiiniiiniinenieneenns 39

20 T O B o 0 ' er 3 I o) 1 TR 39
2.1.12 Hlavni ptedpoklady uspéSnosti projektu, rizika projektu ..........cccceevevueennene 40

I PRAKTICKA CAST .ueeeeereerserseensesssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssses 42
3 PREDSTAVENI SPOLECNOSTL.c..coucuureemreunrensscessessssssssesssssssssssssssssssssssssssses 43
3.1 O PODNIKATELL ..ueiutteiteeiteeeite ettt ettt ettt et sate et e st e s e sateesbneesneesaaesaneens 43
3.2 ZIVNOSTIL...oouivoioeeeeeessseeseeeses e s s ses s 43
3.3 POPIS VYROBKU, ZBOZI A SLUZEB ....ccooviiiuiiiiiieeeeeeeeeeiiieeeeeeeeseeeiaaeeeeeessesssnanaes 44
331 EKOLOIC ..ottt ettt e 44

4 ANALYZA SOUCASNEHO STAVU...conveuneerrernsernsessssenssssssessssssssssssssssssssssses 46
4.1 SWOT ANALYZA ..ottt sttt sttt 46
4.2 SLEPT ANALYZA ..ottt sttt s s 49
4.3 PORTEROVA ANALYZA 5 KONKURENCNICH SIL SF.....cccooiiiiiniiiiniiniiicnicniceee 51

5

PROJEKTOVA CASTuueeeeeeeeeereeesesssssssssssssssssssssssssssssssssssasasssssssssssssssssssssssssssasses 54




5.1 CILE PROJEKTU ..ottt e e e e e e et e e e e e e e e e e e e e aeeeeeeeneeeeaaaeeeeeeeneenenans 54

5.2 MARKETINGOVY PLAN ....ooiiiiiiiiiieeeiieesiteeesteeeseaeeessaeessseessseeesssesesssesesssessnssessnnns 54
5.2.1  MarketingoVy MiX 4P .....cccvviiiiiiiiii e 58

5.2.2  Propagace firmy na Facebook.COm ...........cccueeviiiriienieniieiecieeeecieeee e, 59

5.3 FINANCNIPLAN L.oiiiiiiiiete ettt sttt ettt et e s e enbeesnaeenseesnne e 61
5.3.1  HarmONOZIAIN ...cccuviieiiiieiiieeiiieeite ettt eite et te e etee e sebeeesnbeeenseeeaeeas 62

5.3.2  Zakladatelsky rOZpOCet.........ccoiiiiiiieiiieeiiee et e 65
5.3.2.1 Rozpocet potiebné¢ho kapitalu ..........ccceeevievieiiiieniieieieeieeeeeeee, 66

5.3.2.2  Zdroje KapitalU........cocouieieiiieeiiiecieeeee e 67

5.3.2.3 Rozpocet vynost a ndkladil ..........ccceeeeieiieniiiiiieiieee e, 67

5324 CaSh-TlOW ...ooiiiiiiiiiceeeeeeeee e 68

5.3.2.5 Urceni prosttedkll pro potteby podnikatele ..........ccccvevvreviienieenennen. 68

5.3.3  Primérné naklady na kapitdl WACC ........ccccoeiiiiiiniiiiiiceccece 69

54 HODNOCENI RIZIK ...cuvvieetiieerieesieeesieeesteeesseeessseesssseesssesssseesssssesssesesssesenssessnns 70
54.1  Citlivostni analyza riziK ........coooiiiiiiiiiiiie e 73

5.5  HODNOCENIINVESTICE ......ceouviieueeeereeeereeeieeeeeeeeeeseeeeiseeeeiseeeesesesseseeseseesseeenns 74
5.5.1 ROI ... 74

5.5.2 Doba nAvratnoSti INVESTICE ....uveeeeerieeeiiieeeiieeeiee e et e et et e eeeveeeeareeeeaneas 75

5.5.3  Zhodnoceni @ dOPOTUCENI ......c.ueieiiiieciiieeiiee et 75
ZAVER ..coevevreereresressessessssssessessassssssessessassssssssessasssessessasssssssssessessssssessessessassssssessassassssss 77
SEZNAM POUZITE LITERATURY ....cuovuerunrrsnessesssssssessesssssssssssessssesssssssssessessassasses 78
SEZNAM POUZITYCH SYMBOLU A ZKRATEK .....covursrrenrrnsrssssssssssssssssssssssassees 81
SEZNAM OBRAZKU .....cccvurerrrrueneresssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssassses 82
SEZNAM TABULEK ......rrerercrssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssse 83

SEZNAM GRAFT c..oeeeeeeeeeeveeeresesesesesesssesssssssssssssesssssssssessssssssssssssssssssssssssssssnsasasasasssasnsns 84



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 9

UvVOD

Nové podnikani nebo 1 zmény ve stavajicim podnikani nejsou nic jednoduchého a nelze to
brat na lehkou vahu. Souvisi s tim fada slozitych rozhodnuti, které maji své klady i zapory
a s tim 1 spojeny nasledny dopad téchto rozhodnuti. V této diplomové praci se budu zaby-
vat roz$ifenim obchodni ¢innosti podnikatele, ktery jiz fadu let podnika ve svém oboru, ale
rad by svou obchodni ¢innost rozsitil, vylepsil a také zménil typ podnikani z fyzické osoby

na pravnickou osobu.

Teoreticka ¢ast obsahuje potfebné charakteristiky pojml a analyz, rozliSeni jednotlivych
forem podnikéni at’ uz fyzickych nebo pravnickych osob a dale je zamétena na podnikatel-

sky plan.

Prakticka Cast je rozd€lena na 2 ¢asti. V prvni analytické ¢asti vyuziji hlavné teoreticky
diive popsané analyzy pro analyzu soucasného stavu podnikani a zjisténi potiebnych zave-
ru z téchto analyz pro potieby projektové Casti. V projektové casti vytvoiim vhodny mar-
ketingovy plén, tak aby propagace jiz nebyla slabou strankou podniku. Sestavim harmono-
gram vcetn¢ potfebnych ndkladii a oportunitnich ndkladd, které bude muset podnikatel
obétovat pro uspéSnou realizaci projektu. Zakladatelsky rozpocet poté vyjasni piredpokla-
dany pottebny kapital, ktery je nutny k realizaci a pfedpoklddané vynosy, ndklady 1 cash
flow. V neposledni fad¢ také analyzuji mozna rizika, ktera sebou projekt i samotné podni-

kani nesou a vyhodnotim je pomoci citlivostni analyzy rizik.

Na konci praktické Casti budu zjiStovat, zda je tento projekt dostatecné rentabilni a je
vhodna jeho realizace. Uplné v zavéru provedu zhodnoceni projektu a vyjadiim sva dopo-

ruceni.
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CILE A METODY ZPRACOVANI PRACE

Hlavnim cilem mé diplomové prace je usnadnit podnikateli pfechod ze souc¢asného podni-
kani na jeho nov¢ vznikajici. Poskytnout mu dualezitou finan¢ni analyzu a seznamit jej
s moznymi riziky jeho podnikani, tak aby rozsifeni jeho obchodni ¢innosti bylo co mozna

nejvice ziskové pfi minimalizaci rizik.

Dil¢i cile:
e Zpracovani teoretické Casti, tak aby poskytla informace o jednotlivych forméch
podnikéni a podnikatelském planu.
e Vyuziti teoretickych poznatkl v praktické casti pfi analyze soucasného stavu pod-
nikani.
e Zpracovat finan¢ni analyzu, analyzu rizik, ¢asovou analyzu a marketingovy plan

pro potfeby podnikatele.

Metodika zpracovani diplomové prace

Zakladnim kamenem zpracovani diplomové prace byla analyza souc¢asného stavu podnika-
ni a to hlavné analyzou podniku pomoci SWOT, analyzou mikrookoli za pomoci Porterovy
analyzy 5 konkurencnich sil a makrookoli SLEPT analyzou. Tyto zjisténé informace byly
dale pouzity v projektové casti. Teoreticka ¢ast slouzi hlavné jako zdroj informaci o pro-

blematice a celkové k pochopeni diplomové prace.
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I. TEORETICKA CAST
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1 PODNIKANI

Podnikéni neni nijak stanoveno v obCanském zakoniku, jeho definice je v pfedpisech Ziv-

nostenského zakona:
s

Tento zakon upravuje podminky Zivnostenskeho podnikani (dale jen "Ziv-

nost") a kontrolu nad jejich dodrzovanim.
§2

Zivnosti je soustavnad cinnost provozovand samostatné, vlastnim jménem,
na vlastni odpovédnost, za ucelem dosazeni zisku a za podminek stano-

venych timto zakonem. (Cesko, 1991)

Podnikani je soustavnd ¢innost, kterd je vykondvana pravidelné a ne jen ptilezitostné. Tato
¢innost je vykondvana samostatné pod vlastnim jménem u fyzické osoby, u pravnické oso-
by pod obchodnim ndzvem firmy. Podnikani je na vlastni odpovédnost, fyzicka i pravnicka
osoba nese vSechna rizika s tim spojena. Takova ¢innost je vykonavana za ucelem dosazeni

zisku, ktery ale ne vzdy miize byt dosazen. (Srpova a Rehot, 2010, s. 20)

Smyslem podnikani je vytvofeni néceho navic, pfidané hodnoty, ktera miize mit finan¢ni
1 nefinanéni formu. Podnikatel ma 6 zakladnich roli: vlastnik, ekonom, manazer, vadce,
vyrobce, ndkupce a prodejce. Kazda role méa Zadouci funkci, podle které lze formulovat
kvalifikacni naroky na jeji vykon. Podnikani je zdjem a snaZeni se o vytvofeni né¢eho na-
vic, realizace cile, prebirani vlastni odpovédnosti a v posledni fadé také sklizeni pozitiv-

nich vysledku. (Srpova a Rehot, 2010, s. 19-20)
Na podnikani se d& pohliZet z mnoha riznych uhla:

Ekonomické pojeti — podnikani je zapojeni ekonomickych zdroji a dalSich aktivit, tak aby
se zvysila jejich ptivodni hodnota. Podle Kirznera je podnikatel spekulant, ktery je schopen
identifikovat poptavku a nabidku a na zéklad¢ toho tuto skutecnost vyuzit k dosazeni zisku.

(Veber a Srpova, 2012, s. 14; Srpové a Rehot, 2010, s. 18)
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Psychologické pojeti — podnikéni je Cinnost motivovand potfebou néco ziskat, néceho
dosdhnout, vyzkouset nebo splnit. Psychologicky pfistup vyznamné pfispél k poznani

vlastnosti podnikatele. (Veber a Srpova, 2012, s. 14; Srpova a Rehot, 2010, s. 19)

Sociologické pojeti — podnikani je vytvafenim blahobytu pro vSechny zainteresované.

(Veber a Srpova, 2012, s. 14)

Pravnické pojeti — podnikédnim se rozumi soustavna ¢innost provadénd samostatné podni-
katelem, vlastnim jménem a na vlastni odpovédnost za ucelem dosazeni zisku. (Veber

a Srpova, 2012, s. 14)

1.1 Podnikatel

Podnikatelem muze byt fyzicka nebo pravnicka osoba, provozujici soustavnou a samostat-
nou ¢innost za ucelem dosazeni zisku. Podnikatel musi byt zapsan v obchodnim rejstiiku.
Ma se za to, ze podnikatelem je osoba, kterda ma k podnikani zivnostenské nebo jiné oprav-

néni podle jiného zakona. (Cesko, 2012a)

Nézev podnikatel pochazi z 18. stoleti, kdy Richard Cantillon vypozoroval nové¢ se formu-
lujici profesi, kterou nazval ,,entrepreneur neboli podnikatel. Doslovny pteklad znamena
,nekdo, kdo jde mezi®, volné pielozeno prostiednik. V ekonomii vznikla role podnikatele
diky Jean-Babtiste Say, ktery ptisel s teorii tfi vyrobnich faktorti a s definici podnikatele

jako jejich hybatele. (Srpova a Rehot, 2010, s 18)

Podle prizkumu ve Velké Britanii je primérny v€k podnikatele 36 let a kazdy desaty zaci-
najici podnikatel je ve véku od 16 do 24 let. Zjisténo také bylo, ze muzi podnika 2x vice
nez zen. Vice nez polovina vSech podnikateli zac¢ala podnikat pravé v oboru, ve kterém

diive pracovali. (Korab a Mihalisko, 2005, s. 8)

1.1.1 Obecné rysy podnikatele

Prvnim obecnym rysem podnikatele je dlouhodobé zaméfeni. Podnikéani je obvykle dlou-
hodobé¢, takze se tim podnikatel musi zabyvat v delSim Casovém horizontu. Ackoliv je
mozné zalozit podnikani i kratkodobé& a poté jej ukoncit. Druhym rysem je podnikavost.
Podnikavost je celostni charakteristika, kterd se da dale rozd¢lit na schopnosti, védomosti
a dovednosti, které¢ podnikatel musi mit a znat. Dalsi vhodnou vlastnost podnikatele je cha-
risma, které z podnikatele déla pfesvédcivou osobnost. Tietim rysem je motivace. Motiva-

ce integruje psychickou a fyzickou aktivitu podnikatele k dosaZeni cile, ktery je povazovan
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za zaklad uspéchu. Ctvrtym rysem je inciativa a aktivita. Existuje mnoho pasivnich podni-
katelt, ale zdkladem uspé$ného podnikatele je byt aktivni, dynamicky, kreativni a optimis-
ticky. Predposlednim rysem je schopnost podstupovat rizika, které k podnikéani patii. Pod-
nikani tedy neni vhodné pro lidi, kteti se neradi rozhoduji, neptijimaji odpovédnost a pra-
vomoci nebo svéa rozhodnuti zbytecné odkladaji. Poslednim rysem je dobré zdravi. Podni-
katel je vystaven fadé stresti a velkému tlaku, proto musi mit dobré fyzické i psychické

zdravi. (Veber a Srpova, 2012, s. 56)

1.1.2 Desatero uspéSného podnikatele

Vytrvalost — podnikani je béh na dlouho trat’.

Sebediivéra — divéra ve vlastni schopnosti.

Odpovédnost — nejen pravni ruceni, ale i moralni odpovédnost.
Informovanost — vyuzivani informacnich kanall a vzdélavani se.
Iniciativni chovani — jednat bez vyzvani.

VyuZziti silnych stranek — znat své silné stranky a umét je vyuzit.

Cena - kvalita — ¢as — nizk4 cena nestaci, dllezita je 1 kvalita a rychlé jednani.

ol A S o

Usili o uispéch — nejen dobry hospodatsky vysledek, ale i napInéni predstav podni-
katele a seberealizace.

9. Racionalni chovani — uvazovat ve variantach a zvazovat riizné alternativy.

10. Respektovani okoli — respektovat okoli a piipadné své podnikani ptizptsobit. (Ve-

ber a Srpova, 2012, s. 57-58)

1.2 Pravni formy podnikani

Podnikani v Ceské republice vychazi z Listiny zékladnich prav a svobod, kde je zakotveno
pravo kazdého obcana podnikat. Legislativni Gprava podnikani je dana obchodnim zakoni-
kem, Zivnostenskym zdkonem a dalSimi zakony, které upravuji zvlastni predpisy podnikani
jako 1ékatskou praxi, ¢innost auditori nebo soudnich exekutori. (Veber a Srpova, 2012,

s. 68)

1.2.1 0OSvVC

OSVC neboli ,,osoba samostatné vydéleéné &inna“. Jedna se o podnikatele, ktery ma Ziv-
nostenské nebo jiné opravnéni k provozovani podnikatelské ¢innosti. Tato forma podnikani
je nejvhodnéjsi pro zacinajici podnikatele nebo pro ty co nechtéji mit tuto ¢innost jako

hlavni zdroj svych piijml. Neni nutné skladat Zadny kapital pouze 1000 K¢ poplatek za
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ziskani zivnosti. Podnikatel mize vést pouze danovou evidenci, pokud jeho obrat za pred-
chézejici kalendaini rok nepiekroc¢i ¢astku 25 mil. K¢. Také je mozna forma podnikani
sdruzenim nékolika fyzickych osob. (Srpova a Rehot, 2010, s 67-69; Veber a Srpova,
2012, s.74)

Vyhody

e Minimalni byrokracie

e Nizké spravni poplatky

e Okamzité zah4jeni podnikani po ohlaseni (ohlasovaci zivnost)
e Jednoduché preruseni a zruSeni ¢innosti

e Dan z piijmu fyzickych osob
Nevyhody

e Neomezené ruceni majetkem
e Vysoké odborné pozadavky

e Omezené moznosti bankovnich uvérl (Veber a Srpova, 2012, s. 71)
Zivnosti

¢ OhlaSovaci
o Volné — neni nutné splnit Zadné zvlastni podminky, pouze vSeobecné, které
definuje zékon o Zivnostenském podnikani.
o RemesIné — podminkou je mit bud’ vyuéni list, maturitu v oboru, diplom v
oboru nebo minimalné Sestiletou praxi v oboru.
o Vazané — podminkou této zivnosti je prokazani odborné zpusobilosti, které
jsou stanovené v piiloze Zivnostenského zékona.
e Koncesované — takova zivnost je provozovana na zaklad¢ spravniho rozhodnuti.
Kromé& splnéni odborné zptisobilosti je podminkou také ziskani této koncese

a kladné vyjadieni piislusného organu statni spravy. (Srpova a Rehot, 2010, s. 67)
Vseobecné podminky ziskani zivnostenského opravnéni jsou miniméalni vék 18 let, zpiiso-
bilost k pravnim tkoni a trestni beztthonnost. Zvlastni podminky jsou odborna a jina zpt-
sobilost podle Zivnosti. (Srpova a Rehot, 2010, s. 67)

1.2.2  Obchodni korporace

Obchodnimi korporacemi jsou:



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 16

e Obchodni spole¢nosti
o Osobni spolecnosti
= Vefejnd obchodni spole¢nost
» Komanditni spole¢nost
o Kapitalové spolecnosti
= Spole¢nost s ru¢enim omezenym
* Akciova spolecnost
* Evropska spole¢nost
=  Evropské hospodarské zajmové sdruzeni
e Druzstva
o Evropské druzstevni spole¢nost
o Druzstvo
= Druzstvo
= Bytové druzstvo

= Socialni druzstvo

Nejvys$Sim organem jsou u osobnich spolenostech vSichni spolecnici. V kapitalovych

spole¢nostech je to valnd hromada a v druzstvech ¢lenska schiize.

Kontrolnim organem obchodni korporace je dozor¢i rada, kontrolni komise nebo jiny

podobny organ.

Statutarnim organem je ve spolecnostech s ru¢enim omezenym jednatel. Spolec¢enska
smlouva muze urcit, Ze jednatelé tvoii kolektivni organ, ktery si zvoli svého predsedu.

(Cesko, 2012b)
Clenové obchodni korporace

Clenem obchodni korporace nemiize byt ten, kdo neni bezithonny ve smyslu Zivnostenské-
ho zakona (§ 6 zdkona ¢. 455/1991 Sb., o zivnostenském podnikani) nebo ten u koho nasta-
la skute¢nost, ktera je piekazkou v provozovani zivnosti. Clen organu obchodni korporace
jedna s péci fadného hospodate, s potfebnymi znalostmi, pfejima soucasné zavazek k vy-
konu této funkce s nezbytnou loajalitou i potfebnymi znalostmi a peclivosti. Nedbale pak
jedna ten, kdo neni této péfe fadného hospodate schopen, a¢ to musel zjistit pii pfijeti

funkce nebo pii jejim vykonu. (Cesko, 2012b)
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1.2.2.1 Obchodni spolecnosti osobni

Predpoklada se osobni ucast podnikatele na fizeni spolecnosti a zpravidla neomezené ruce-

ni spole¢nikil za zavazky spoleénosti. (Srpova a Rehot, 2010, s 68)
Verejna obchodni spolecnost

K zalozeni takové spole¢nosti je nutno alespon 2 osob, které¢ se ucastni takového podnika-
ni, spravuji majetek a ruc¢i za dluhy spole¢né a nerozdiln€. Spolec¢nikem nemize byt osoba,
na kterou bylo za posledni 3 roky vyhlasen konkurs. Spole¢nost musi mit v ndzvu oznaceni
,verejna obchodni spole¢nost™ nebo jednu ze zkratek ,,vef. obch. spol.“, ,,v.0.s.”“. Mozna je
také varianty nazvu se jménem alespon jednoho ze spolecnikli a oznacenim ,,a spol.*. Spo-
le¢nikem muze byt i pravnickd osoba, jeji povinnosti pak vykonava zmocnénec, kterym
musi byt fyzickd osoba. Vefejnad obchodni spole¢nost nemusi vytvaret zakladni kapital.
Veskeré pravni poméry spolecnikill jsou urceny ve spolecenské smlouvé. Statutdrnim orga-
nem jsou vSichni spolec¢nici, kteti splituji pozadavky stanovené zdkonem. Zisk a ztrata se

déli mezi viechny spole¢niky rovnym dilem. (Cesko, 2012b)

Vefejna obchodni spole¢nost miize byt zruSena dle diivodl stanovenych v § 130 zakona
¢. 90/2012 Sb, o obchodnich korporacich. Jsou to naptiklad: vypovédi spole¢nika, rozhod-
nuti soudu, smrt spoleénika, z jinych divod uréenych ve spoledenské smlouvé. (Cesko,

2012b)
Vyhody

e Zadny pocate¢ni kapital

e Dobry pfistup k cizimu kapitalu
Nevyhody

e Neomezené ruceni spolecnikti

e Minimalné 2 spolecnici (Veber a Srpova, 2012, s. 72-73)
Komanditni spole¢nost

Komanditni spole¢nost je kombinaci kapitdlové a osobni spolecnosti, protoze v ni jeden
nebo vice spole¢nikil ruci za zavazky pouze do vyse svého nesplaceného vkladu zapsaného
v obchodnim rejstiiku. To se tyka pouze komanditistli. Komplementafi ru¢i celym svym

majetkem. V ndzvu musi nést oznaceni ,.komanditni spolecnost” nebo jednu ze zkratek
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“kom. spol.”, ,k. s*“. Komanditisté na zaklad¢ spolecenské smlouvy skladaji zékladni kapi-

tal v uréené vysi. (Cesko, 2012b)

Statutdrnim organem komanditni spolecnosti jsou vSichni komplementafi, ktefi spliuji
podminky stanovené zakonem. Zisk a ztrata se déli mezi spole¢nost a komplementate. Cast
zisku, kterd patii spolecnosti, se po zdanéni rozdéli mezi komanditisty v poméru podle
jejich podilti, komanditisté se na ztraté nepodileji. (Cesko, 2012b)
Vyhody

e Nizky pocatecni kapital

o Zisk se déli podle spole¢enské smlouvy

e Komanditista mize nahliZzet do Uc€etnich knih a zmocnit auditora ke kontrole ucetni

zaveérky

Nevyhody

e Administrativné ndrocnéjsi vznik

e Neomezené ruceni komplementait

e Zména spolecenské smlouvy je mozna pouze se souhlasem komplementait i ko-

manditistd (Veber a Srpova, 2012, s. 73)

1.2.2.2 Obchodni spolecnosti kapitilové

Spolec¢nici maji pouze povinnost vnést vklad, jejich ruceni za zavazky spolecnosti je bud’

omezené, nebo vibec zadné. (Srpova a Rehot, 2010, s 68)
Spole¢nost s ru¢enim omezenym

Je to kapitalova spolecnost a jeji zakladni kapital je tvofen vklady spole¢nikii. Stejné jako
v komanditni spole¢nosti komanditisté ve spole¢nosti s ru¢enim omezenym za zavazky
ruci spolecnici pouze do vysSe svych nesplacenych vkladi a to v dobé, kdy byli vétitelem
vyzvani k plnéni. Spolecnost s ru¢enim omezenym muzZe zaloZzit pouze 1 spolenik nebo
1 vice spolecnikti. V ptipadé€ 1 spolecnika se zaklada zakladatelska listina, pokud je spolec-
nikl vice zaklada se spole¢enskd smlouva. Dal§im zakladnim dokumentem jsou stanovy.
Spole¢nost musi mit v ndzvu oznaceni ,,spolenost s ru¢enim omezenym* nebo zkratku
,S.1.0.%, spol. s 1.0.“. Rozdéleni zisku je soucasti spolecenské smlouvy, kterda muze pfi-
poustet rizné vznik raznych druhti podild. Podil spole¢nika mtze byt piredstavovan 1 kme-

novym listem, cenny papir na fad, ktery nemutze byt vefejné nabizen ani obchodovan. Pod-
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le NOZ neni jiz potfeba mit zakladni kapital ve vysi 200 000 K¢, ale je stanoven pouze

minimélni vklad spoleénika a to je 1 K&. (Cesko, 2012b)

Nejvyssim organem spolecnosti je valna hromada, jejichz ¢lenové jsou vSichni spolecnici.
Valné hromada se kona nejmén¢ jednou rocné. Pokud ma spolecnost pouze jednoho spo-
le¢nika, tak se valnd hromada nekond, spole¢nik ji misto toho nahradi pisemnym a pode-

psanym rozhodnuti formou notaiského zapisu. (Cesko, 2012b)

Statutdrnim organem je jednatel nebo vice jednatelii. Jednatelé miizou na zakladé spole-
¢enské smlouvy vytvofit kolektivni organ. Jednatelska ¢innost je uvedena v obchodnim
rejstiiku. Kontrolnim organem je dozor¢i rada, ktera dohlizi na ¢innost jednatell a jednou
ro¢n¢ predklada zpravu o své ¢innosti na valné hromad¢. Vytvoreni dozor¢i rady stanovuje

spoletenska smlouva. (Cesko, 2012b)

Spole¢nost mize byt zruSena rozhodnutim valné hromady, dohodou vSech spole¢nikii nebo

rozhodnutim soudu. (Cesko, 2012b)
Vyhody

e Omezené ruceni spolecnikti

e Nizky pocatecni kapital

e Zakaz konkurence pro jednatele

e Moznost vloZit i nepenézity vklad
e [.ze stanovit kontrolni organ

e Podil na zisku nepodléha pojistnému na socialni a zdravotni pojiSténi
Nevyhody

e Administrativné naro¢né zaloZeni spolecnosti

e Zisk spole¢nosti je zdanén dani z pfijmu pravnickych osob (Veber a Srpova, 2012,

s. 74)
Akciova spoleénost

Zakladni kapital akciové spole€nosti je tvofen akciemi o urcité jmenovité hodnoté. Akcio-
va spole¢nost odpovida za zavazky celym svym majetkem, akcionafi za zavazky nijak ne-
ruci. K zalozeni spolecnosti je tfeba pfijat stanovy, ten kdo je pfijme a podili se na upisu
akcii, je zakladatelem. Zakladatel miZe byt jeden nebo i vice. Stanovy jsou zakladatelskym

dokumentem. Stanovy obsahuji kromé zakladnich udaji o firmé také pocet akcii, jejich
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jmenovitou hodnotu, pocet hlasii spojenych s jednou akcii na valné hromadé. Spolecnost
musi mit v ndzvu oznaceni ,,akciova spolecnost* nebo zkratku ,,a.s.”, ,,akc. spol.“. Vyse

zakladniho kapitalu akciové spoleénosti je minimalné 2 000 000 K&. (Cesko, 2012b)

Nejvyssim organem spolecnosti je valna hromada, kde akcionafi vykonavaji své pravo
podilet se na fizeni spolecnosti. Podle zdkona je mozno podilet se na fizeni i mimo valnou
hromadu. Statutdrnim orgdnem je piedstavenstvo, které ma nejméné 3 ¢leny a funkéni ob-
dobi trva 1 rok. Pfedstavenstvo figuruje v dualistickém systému, v monistickém je statutar-
nim organem statutarni feditel, kterému stejné jako predstavenstvu piislusi obchodni vede-

ni spole¢nosti. (Cesko, 2012b)

Kontrolni orgén v dualistickém systému je dozor¢i rada, ktera dohlizi na vykon piisobnosti
pfedstavenstva a na Cinnost samotné spolecnosti. Dozor¢i rada je tficlennd, pokud neni
stanoveno jinak, stejné tak funkcéni obdobi je tfileté, pokud stanovy neur¢i jinak.
V monistickém systému je kontrolné-fidicim organem spravni rada, které ma taktéz 3 Cle-

ny. (Cesko, 2012b)

Akciova spolecnost miize byt zrusena s anebo bez likvidace. Likvidatora jmenuje a odvo-
lava valna hromada. Likvidacni zlstatek se d€li mezi akcionafe v poméru hodnot akeii,

které vlastni. (Cesko, 2012b)
Vyhody

e Akciondfi neruci za zavazky
e Obchodnimi partnery vnimano jako solidni a stabilni
e Dobry piistup ke kapitalu

e Vypléaceni dividend nepodléha pojistnému
Nevyhody

e Nutny vysoky zdkladni kapital

e Komplikovana pravni uprava

e Nelze zalozit 1 fyzickou osobou

e Povinné zvefejnovani ucetni zavérky

e Povinné sestavovani vyro¢ni zpravy spolecnosti (Veber a Srpova, 2012, s. 75)
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Evropska spole¢nost

Je to akciova spolecnost, nékdy také nazyvana Evropské akciova spolecnost (Societas Eu-
ropaea, SE). Zaklada se podle Evropského prava obchodnich spole¢nosti. V Ceské republi-
ce jsou pomery této spoleCnosti upraveny zakonem ¢. 627/2004 Sb., Zakon o evropské
spole¢nosti, v aktudlnim znéni z 1.1.2014. V Cele této spolecnosti je predstavenstvo nebo
spravni rada nebo predseda spravni rady. Stejné jako u akciové spolec¢nosti je mozny mo-

nisticky nebo dualisticky systém. (Cesko, 2004b; Rada Evropské unie, 2001)

Nazev spolecnosti musi obsahovat dodatek ,,SE*“. Zalozeni ES je mozné n¢kolika zptsoby.
Prvnim z nich je fize jiz existujicich obchodnich spolecnosti, které¢ podléhaji pravu mini-
malné 2 riznych ¢lenskych stati a jsou to bud’ akciové, nebo evropské spole¢nosti. Dal§im
mozny zpusobem je vytvofeni holdingové evropské spolecnosti, kde jako v pifedchozim
zpusobu jsou to bud’ akciové spolecnosti, evropské spolecnosti nebo zde také spolecnosti
s ru¢enim omezenym, které podléhaji pravu minimaln¢ 2 ¢lenskych stati. Predposlednim
zpusobem zaloZeni SE je pomoci dcefiné spole¢nosti obchodnimi spole¢nostmi, které zno-
vu podléhaji pravu minimalné 2 ¢lenskych stath a maji sidlo na izemi EU. ZaloZeni dcefi-
né spole¢nosti probihd pomoci upisu akcii, které se fidi narodnim pravnim fadem zaklada-
jicich zemi. Zalozit dcetinou spole¢nost mize i jedind evropska spolecnost. Posledni moz-
nou variantou je zména pravni formy existujici akciové spolecnosti na evropskou spolec-
nost, ktera méla minimalné 2 roky dcefinou spole¢nost podléhajici pravu jiného €lenského

statu, nez kterému podléha matefska spolecnost. (iPodnikatel, 2011)

Evropska spolecnost umoziuje uplnou anonymitu vSech akciondit, do ¢eského obchodni-
ho rejstiiku je nutné zapsat pouze jméno ¢lena fidiciho organu. (Cesko, 2004b; Rada Ev-

ropské unie, 2001)
Vyhody

e Uplna anonymita vSech akcionati
e Nadnérodni image

e Mozné nizsi dan€ podle sidla
Nevyhody

e Nutny vysoky zékladni kapital

e Nelze zalozit fyzickou osobou
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e K zaloZeni nutné pravnické osoby z minimalné 2 ¢lenskych statii nebo dcefina spo-
le¢nost podléhajici jinému pravu Clenské zemé nez mateiska (Rada Evropské unie,

2001)
Evropské hospodaiské zajmové sdruzeni

Zaklada se smlouvou o sdruzeni. Cilem tohoto sdruzeni je podporovat a rozvijet hospodai-
skou ¢innost svych ¢lent. Nazev musi obsahovat oznaceni ,,evropské hospodaiské zajmové
sdruzeni“ nebo zkratku ,,EHZS*. Evropské sdruzeni a provozovna evropského hospodar-
ského zajmového sdruzeni se sidlem v jiném ¢lenském statu se musi zapsat do obchodniho
rejstiiku. Ruceni za zédvazky spole¢nikil je stejné jako u ¢eské vetejné obchodni spole¢nos-
ti. Vedeni spolecnosti piislusi jednateli, ktery musi splnit stejné podminky jako ve spolec-
nosti s ruéenim omezenym. Kazdy ¢len sdruzeni ma jeden hlas, pokud neni v zakladajici
smlouve urceno jinak. Poméry EHZS jsou upraveny nafizenim Rady o zfizeni Evropského

hospodatského zajmového sdruzeni ¢. 2137/85. (Cesko, 2004a; Rada Evropské unie, 2011)

ZalozZeni je podobné jako u evropské spolecnosti, na zalozeni se musi podilet minimalné
2 vetejné ¢i soukromé pravnické osoby z minimalné 2 rtznych clenskych statd. Zalozit
EHZS mizou i fyzické osoby, které provozuji zivnost primyslovou, obchodni, femeslnou,
zemédelskou ¢i poskytuji jiné sluzby. SdruZeni pii zaloZzeni nemusi mit kapital, kvtli tomu
ruci vSichni za zavazky spolecné a nerozdilné. SdruZeni nesmi mit vice nez 500 zamést-

nanci. (Cesko, 2004a; Rada Evropské unie, 2011)
Vyhody

e Neni nutny zakladni kapital

e Moznost zalozit 1 fyzickymi osobami

e Mozné nizsi dané podle sidla
Nevyhody

e Vsichni ru¢i celym svym majetkem
e Maximum 500 zaméstnanct
e K zaloZeni nutné fyzické ¢i pravnické osoby z minimaln¢ 2 ¢lenskych statti (Rada

Evropské unie, 2011)
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1.2.2.3 Druistva
Druizstvo

Je to spoleCenstvi Clend, které je zalozeno za ucelem jejich podpory, podpory tfetich osob
nebo za ucelem podnikéni. V nazvu nese oznaceni druzstvo. Druzstvo miizou zalozit mi-
nimalné 3 Clenové. Zalozeni druzstva probiha na ustavujici schlizi druzstva, kde musi byt
pfijmuty stanovy a voli se ¢lenové organt druzstva, schvalen zpisob splnéni zakladniho
Clenského podilu, ptipadné vstupni vklad. Zakladatelem druzstva musi byt osoba, ktera
podala ptihlasku do druzstva nejpozdéji tésné pied zahdjenim ustavujici schiize. VSichni
¢lenové se podili na zdkladnim kapitdlu druzstva ¢lenskym vkladem. Kazdy ¢len se mtze
ucastnit fizeni a rozhodovani v druzstvu a podilet se na vyhodach poskytovanych druz-
stvem. Jeho povinnosti je dodrzovat stanovy a rozhodnuti organid. Clenové se miizou podi-

let na zisku i ztraté, podle toho jak uréi stanovy. (Cesko, 2012b)

A4

Nejvyssim orgdnem druzstva je ¢lenska schiize, které se ticastni vSichni ¢lenové druzstva.
Statutarnim orgédnem je predstavenstvo, které dohlizi na obchodni vedeni spolecnosti
a stejné jako v dalSich korporacich ma nejméné 3 ¢leny. Kontrolnim organem je kontrolni
komise, kterd kontroluje veskerou Cinnost druzstva a ma také nejméné 3 Cleny. Plati zde
zékaz konkurence na zaklad¢ zapisu ve vetfejném rejstiiku. Poptipad€ jiné orgéany, které

uréi stanovy. (Cesko, 2012b)

DruZstvo jde dle zékona déle rozliSit na bytové a socialni druzstvo. V ndzvu nese oznaceni
druzstvo. Bytové druzstvo je zaloZeno za Ucelem zajisténi bytovych potieb svych ¢lentl.
Spravuje byty, domy a nebytové prostory, miize také provozovat jinou ¢innost, pokud neo-
hrozi uspokojeni bytovych potteb svych ¢lent a jedna se pouze o doplitkovou nebo vedle;j-

§1 ¢innost jako je napiiklad realitni &innost. (Cesko, 2012b)

Socialni druzstvo nese v nazvu oznaéeni socialni druzstvo. Cinnosti je vyvoj obecné pro-
speésnych Cinnosti na podporu socidlni soudrznosti za uc¢elem pracovni a socialni integrace
znevyhodnénych osob do spole¢nosti s vyuzivdni mistnich zdrojii podle sidla druzstva
a jeho plisobnosti. Jedna se hlavné o Cinnosti socialnich sluzeb, zdravotni péce a pracov-

nich piilezitosti. (Cesko, 2012b)
Vyhody

e Clenové neruci za zavazky

e Jednoduchy vstup a vystup Clent
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e Nizky zékladni kapital

e Stejné postaveni ¢lend
Nevyhody

e Zisk druzstva je zdanén dani z ptijmu pravnickych osob
e Zakaz konkurence pro ¢leny druzstva a kontrolni komise (Veber a Srpova, 2012,

s. 75-76)
Evropska druzZstevni spole¢nost

Nékdy byva nazyvana pouze jako Evropské druzstvo nebo Eurodruzstvo, nazev
v origindlnim znéni je European Cooperative Society (SCE). Zaklada se podle predpist
Evropského prava obchodnich spolecnosti. Evropské druzstvo muize zalozit minimalné
5 fyzickych nebo pravnickych osob s bydlistém nebo sidlem v alesponi 2 riiznych ¢len-
skych statech. V souvislosti vzniku evropského druzstva musela byt ptijata smérnice Rady
¢. 2003/72/ES, jejiz implementace je povinnosti vSech ¢lenskych stati Evropské unie, ktera
upravuje zapojeni zaméstnancli. Zakladni kapitdl spolecnosti je minimalné 30 000 EUR,
sklada se z ¢lenskych vkladi. Zakladni dokumentem jsou stanovy. EDS se sidlem v Ceské
republice se zapisuji do vefejného rejstiiku. Evropska druzstevni spole¢nost se fidi zéko-
nem €. 90/2012 Sb., o obchodnich korporacich, do takové miry jakou pfipoustéji pouzitel-
né predpisy Evropské unie. (Rada Evropské unie, 2003)

Vyhody

e Evropska image

e Mozné niz$i dané€ podle sidla
Nevyhody

e Vysoky zakladni kapital

e Zalozit miZze minimalné 5 fyzickych nebo pravnickych osob podléhajicim pravu

miniméln¢ 2 ¢lenskych statii (Rada Evropské unie, 2003)

1.3 Rizika podnikani

Pti vstupu na trh malé a stfedni firmy je nutné ptekonat celou fadu bariér. Nékteré jsou
z diivodu konkurencnich tlaki na sou¢asném trhu, jiné zase prameni z nezkuSenosti podni-
ku, dals$i bariéry mohou byt naptiklad vyrobkové diferenciace, kapitalové pozadavky, do-

date¢né nédklady, vladni politika a jina omezeni. V dneSni dob& se povazuje jako nejvétsi
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bariéra pro nové podnikani pfekonani administrativnich ptekazek souvisejicich s jeho zalo-

zenim. (Korab a Mihalisko, 2005, s. 21)

Podnikatelska rizika je souhrnny pojem pro vSechny rizika, kterd ovliviiuji podnikani
a maji vliv na rozhodovani podnikatele. Podnikéni sebou nese celou fadu rizik a to hned o
zacatku, jak podnikat, v ¢em podnikat, kde podnikat. Také v pribéhu podnikéni pti rozho-
dovani o vyvoji produkti, sluzeb nebo tfeba investic. Pfi neuspéchu podnikatel celi tzv.
utopenym nakladim. Podnikani je vysoce rizikové a mize byt jeste rizikoveéjsi pti pouziti
ciziho kapitalu. Snizit podnikatelské riziko poméha dobtie sestaveny podnikatelsky plan.

(ManagementMania, 2015)

Kazdé podnikéni zahrnuje rizika, pouze naivni podnikatelé¢ bez zkuSenosti véfi, Ze jejich
podnik nemuze selhat. Sepsdni moznych rizik pomahd jejich prevenci a celkové potom

uspéchu podniku. (Abrams, 2014, s. 148)

Druhy rizik podle Abramsové:

Trzni riziko — trh nebude odpovidat na produkt firmy.

Konkuren¢ni riziko — vstup novych konkurentli nebo vyrazné posileni konkurence.
Technologické riziko — technologie nebo design vyrobku nebude fungovat.
Vyrobkové riziko — vyrobek nebude fungovat jak ma nebo nebude hotovy vcas.
Riistové riziko — neefektivni zvladnuti ristu podniku a nezvladnuti adaptace.
Kapitalizaé¢ni riziko — podcenéni ndkladt nebo precenéni trzeb.

Globalni rizike — nedosazeni trhu nebo nedostatek zasob pro mezinarodni podnikéni.

(Abrams, 2014, s. 148-149)

Riziko lze charakterizovat jako jisty opak jistoty. V soucasné podnikatelské realité¢ nelze
predpokladat, ze nastane skute¢né predpovidany vyvoj. To se musi promitnout do podnika-
telskych a manazerskych rozhodovéani s vétSim ¢i mensim dirazem riziko zohlediovat.
Profitabilni projekty byvaji obvykle rizikovéjsi. (Veber a Srpova, 2012, s. 300-301)
Nenaplnény podnikatelsky zamér
Nejsou naplnény predpokladané finanéni vysledky. Diivodii miize byt né€kolik:

e Chybné ur€eny pfedmét podnikani v oboru nebo lokalité s vysokou nabidkou a niz-

kou poptavkou.
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o PiiliS optimistické piredpoklady obratu podniku.

e Nesplnéni predpokladi, které méli nastat, ale nenastaly a nevytvofila se tak konku-
rencni vyhoda.

e Neptedvidana udalost

e Nedostatek vlastniho kapitalu a ptiliSné vyuziti cizich zdrojt, které ohrozuji fi-

nancni stabilitu firmy. (Veber a Srpova, 2012, s. 301)
Opojeni uspéchem

Paradoxné zarodkem krize mtze byt i uspéch. Dochdzi k tomu s situaci, kdy se firmé¢ daii
a podnikatel se tak snazi rozsifit firemni plisobnost na nové trhy, zvysit kapacity a investi-
ce. To vSe pomoci Gvérh. Pfi nenaplnéni optimistickych predpokladi se poté firma dostdva
do problémt, protoze nedokéaze hradit své zdvazky. Dochéazi k tomu hlavné z ditvodu Spat-

ného pfizpisobeni se manazer zménam. (Veber a Srpova, 2012, s. 301)
Podvody zpronevéry, uplatky

Znamé réeni ,,Ptilezitost déla zlodéje.“ plati i v podnikéani. Lidstvo jiz od stfedovéku sys-
tematicky rozviji kontrolni mechanismy, které se snazi zabranit podvodim. Rada firem
proto vyuziva kontrolni a preventivni mechanismy k vylouceni takovych situaci. Doporu-
¢eno je, nesvérovat manipulaci s hotovosti pouze jedné osobé. (Veber a Srpova, 2012,

5. 301)

Pozor také na uplatky s cilem ziskani zakazky ¢i jiné podnikatelské vyhody, je to povazo-
vano za trestny ¢in. Nicmén¢ drobny dar je ptipustny v souvislosti s podnikdnim a dokonce
jsou osvobozeny od dani, za pfedpokladu pouziti obchodniho jména nebo nazvu propago-
vaného zboZzi. Takovy dar nesmi byt alkoholicky ani tabdkovy vyrobek. (Veber a Srpova,
2012, s.302)

Selhani managementu
Chyby podnikatelt ¢i manaZera mohou mit fatalni nasledky.

e Kirize pocatecniho ristu — Firma zac¢ina riist a rozvijet se, podnikatel jiz nesta¢i na
jeji fizeni a dochézi k jeho ,,vyhoteni. Pokud v€as neprovede reorganizaci a nezis-
ka vysoce kompetentni spolupracovniky, na které miZze delegovat své ¢innosti, mui-

ze se firma dostat do vaznych problémii.
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e Krize nedostateCnych manaZerskych schopnosti — Podceniovanim tlohy ma-
nagementu, muze vést k milnému dojmu, ze fizeni firmy je jednoduché a podnika-
tel se nemusi nijak vzdélavat ani skolit.

e Reakce na zmény — Rizeni zmén neboli schopnost reagovat na zmény je v dnesni
dobé¢ velmi dulezita. Zmény jsou pftilezitosti, ale také maji vétsi ¢i mensi riziko ne-
uspéchu. Zmeény patii k soucasnému podnikani a jejich tempo se zrychluje.

e Krize kontinuity — nastava v ptipadech, kdy dochéazi k vyméné vedoucich pracov-
nik novou silou. Novy management znamena pro firmu fadu novych impulzu, ale
také moznost bankrotu, kviili pfiliSnému angazovani do novych trendd. Prevenci je

postupné zapojeni novych sil do fizeni. (Veber a Srpova, 2012, s. 302-303)
Nerespektovani legislativnich pozadavka

Firma podle zdkona musi respektovat legislativni pozadavky. Nedodrzeni vede k uloZeni

pokut nebo dokonce az k pozastaveni nebo uplnému zastaveni podnikani.
Legislativni pozadavky:

e Kbyvalita produkce

e Ochrana Zivotniho prostiedi

e Bezpecnosti a ochrany zdravi pii praci

e Pozarni ochrany

e Ochrany primyslovych prav aj. (Veber a Srpova, 2012, s. 303)
Nerespektovani smluvnich zavazki
V ptipadé nedodrZeni smluvnich zavazki se podnikatel vystavuje riziku sankei. Vyssi stu-
peit vymahatelnosti miZe byt zajistén diky pouziti sménky. Pokud podnikatel nezaplati ani
presto, Ze je vyzvan k zaplaceni, odbérateli nezbyde nic jiného neZ ptistoupit k vyméahani
pohledavky. (Veber a Srpova, 2012, s. 304)
Spatné hospoda¥eni
Tento divod patii k pravdépodobné nejcastéjsim. Zakladni doporuceni jak predchazet
Spatnému hospodareni:

e Porovnani vynost z podnikani s Groky z vklada

e Qrientace na celek

e Systém véasného varovani
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e Pravidelné srovnéavaci analyzy

e Testovani finan¢niho zdravi firmy

1.4 Okoli podniku

Kromé¢ interni analyzy je dilezitd také externi analyza okoli podniku a zjiSténi hrozeb
a prilezitosti. Okoli lze rozd¢€lit na mikrookoli (odvétvi, obor podnikani) a na makrookoli
(narodni ekonomika). K analyze mikrookoli se nejcastéji pouziva Porteriiv model péti sil

a k analyze makrokookoli PEST. (Veber a Srpova, 2012, s. 299-300)

1.4.1 Mikrookoli podniku

Potencialni novi
konkurenti

(Ohrozeni ze strany novych
potencialnich konkurentu)

Dodavatelé Odbératelé
(Dohadovaci schopnost (Dohadovaci schopnost
dodavatell) odbérateld)

Nahradni (nové)
vyrobky

{OhroZeni ze strany
nahradnich vyrobki -
substitut)

Obrazek 1 - Porterova analyza 5 konkurencnich sil SF (vlastnicesta.cz)

Porteriv model 5 konkurencnich sil je jedna z nejvice pouzivanych analyz pro hodnoceni
mikrookoli, konkurence a strategického tizeni. SF analyzu vymyslel Michael Eugene Por-
ter a prvné€ publikoval v roce 1979. Rivalita na trhu zavisi na pisobeni a interakci zaklad-
nich sil. Zmény a vyvoj na trzniho prostiedi jsou velmi dynamické a zrychluji se. Je to da-
no hlavné vyvojem novych informacnich technologii. Je potfeba neustale sledovat co no-
vého ma konkurence, co chtéji zakaznici, jak se méni dodavatelé. Zbozi a sluzby, které

jesté nedavno byly v kurzu, jiz nikoho nemuseji vilbec zajimat. (Stielec, 2012)

Porteriv model 5 konkurencnich sil se pouziva pro zmapovani podnikatelského prostiedi.

Vhodné je do modelu kazdy rok dopliiovat informace a zjistovat, zda ma firma porad své
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misto na trhu. V kombinaci se SWOT analyzou umoziuje vytvofit obchodni strategii. N¢-
kdy se pouziva jesté Sesta sila a to vlada, urcuje se pak ziskovy nebo ztratovy potencional

odvétvi. (Strelec, 2012)

1. Riziko vstupu potencionalnich konkurenti — je snadné nebo naopak obtizné pro
nového konkurenta vstoupit na trh, existuje bariéra vstupu na trh?

2. Rivalita mezi stavajicimi konkurenty — je mezi soucasnymi konkurenty silny
konkuren¢ni boj, je na trhu jedna velkd dominantni firma?

3. Sila odbérateli — Jak silni jsou odbératelé?

4. Sila dodavateli — Jak silni jsou dodavatelé?

5. Hrozba substitu¢nich vyrobki — Jak snadno Ize nahradit produkty a sluzby kon-

kurenénimi? (Stielec, 2012)

1.4.2 Makrookoli podniku

POLITICAL ECONOMIC SOCIAL TECHNOLOGICAL
FACTORS FACTORS FACTORS FACTORS

P E S

ANALYSIS

Obrazek 2 - PEST anylyza (visual-paradigm.com)

PEST analyza se pouzZiva k hodnoceni makrookoli. Existuji rlizné varianty kromé tradicni
PEST je to napt. PESTLE, STEP, STEER nebo ceska varianta SLEPT. VSechny varianty

se z velmi podobnych faktorti, nékteré jich maji vice, nékteré méng.

SLEPT

Socialni okoli — patii sem zmény Zivotniho stylu, zlepSovani zivotniho prostfedi, demogra-
ficky vyvoj, kultura.

Legislativni okoli — je dano existenci legislativnich omezeni a regulaci, mezinarodni legis-

lativou.
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Ekonomické okoli — do jaké miry predstavuje pro firmu hrozbu ¢i pfilezitost mira ekono-

mického rustu, irokova mira, dané, inflace, devizové kurzy.
Politické okoli — je dano politickou stabilitou, stabilitou statnich instituci.

Technologické okoli — rychly rist technologickych zmén, nové objevy, vyvoj informac-

nich technologii.

Déle je také mozné tuto analyzu rozsitit o dalsi faktory jako je demografické okoli, svétové

okoli nebo ekologické okoli. (Veber a Srpova, 2012, s. 299-300)

1.5 Spoleéensky odpovédné podnikani

Spolecensky odpovédnym podnikédnim se nemysli pouze socialni respektovani okoli, ale
taktéZ ekologicka odpovédnost. Jinymi slovy je to mozné vyjadfit jako uspokojovani poza-
davki zdkaznikl a také dalSich lidi jako zaméstnanctl, dodavatelii, konkurenti a dalSich
spoleCenstvi, které obklopuji spolecnost. Podnikat zodpovédné znamena pozitivni pfinos
obchodni firmy k ekologickym aspektim a usmérnéni ¢innosti podniku na ochranu Zzivot-
niho prostfedi. Firma by méla kromé snahy dosahnout zisku také budovat dobrou reputaci
a ziskavat duvéru lidi, kteti s firmou spolupracuji nebo tvofi jeji okoli, at’ uz to jsou zakaz-

nici nebo lidi Zijici v okoli podniku. (Mula¢ova a Mulag, 2013, s 61)

Zasady spolecCensky odpovédné firmy se daji rozdé€lit na 3 oblasti ekonomickou, socialni
a environmentalni. V ekonomické oblasti jsou to zasady jako ochrana dusevniho vlastnic-
tvi, odmitani korupce, transparentnost obchodnich operaci a obecné dobré vztahy se za-
kazniky, dodavateli 1 obchodnimi partnery. V socidlni oblasti je to hlavné dodrZovani pra-
covnich standardi a dodrzovani lidskych prav a svobod. Patfi sem i1 udrzovani dobrych
vztahil s komunitou v okoli firmy. Environmentalni oblast se tyka hlavné Setrné produkce,
ekologickych certifikaci, ekologické politiky, nakladani s odpady a obaly, uspory ve spo-
tteb¢ energii, optimalizace ve spotfebé materialii, prepravy i administrace. (Mulacova a

Mulag, 2013, s 61-62)

Ekologické pozadavky na firmy jsou zakotveny i v legislativé CR. V poslednich letech tato
legislativa zaznamenala fadu novych i1 novelizovanych zdkonl. Kromé zdkonil je tfeba
respektovat 1 mistni Ufedni dokumenty vydané mistni samospravou. Jedna se naptiklad

o kolaudacni schvaleni provoznich objekta. (Veber a Srpova, 2012, s. 255)
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2 PODNIKATELSKY PLAN

Dtivodt pro sestaveni podnikatelského plani mlze byt mnoho, mezi ty nejcastéjsi patii
zajisténi financ¢ni prostredki, zalozeni spolecnosti, zména pravni formy spole¢nosti, zména
druhu podnikani nebo pro informovani svych obchodnich partnerti. O podnikatelském pla-
nu se také nékdy hovofti jako o ,,autoatlasu®, ktery dava odpovéedi na otazky, kde jsme nyni,

kam chceme jit a jak se tam dostat. (Korab a Mihalisko, 2005, s. 23; Srpova, 2011, s. 14)

Sestaveni podnikatelského planu je velmi dilezité 1 pro podnikatele samého, diky tomu si
muze vyjasnit, co a jak musi udélat, aby dosahl svého cile. Odpovi si na otazky typu jak
a kde zajistit vstupy, kde hledat zdkazniky, na jakém trhu nabizet sviij produkt, ale také
kolik a jaké zaméstnance bude potiebovat. (Srpova, 2011, s. 14)

., Podnikatelsky plan je pisemny dokument, ktery popisuje vsechny podstatné vnéjsi i vnitini
okolnosti souvisejici s podnikatelskym zamérem. Je to formalni shrnuti podnikatelskych
cilii, duvodu jejich realnosti a dosazitelnosti a shrnuti jednotlivych krokit vedoucich

k dosazeni techto cilu. * (Orlik, 2011)

., Podnikatelsky pldan je pisemny material zpracovany podnikatelem, popisujici vSechny

vevr

lisko, 2005, s. 23)

Podnikatelsky plan by mél byt v pisemné a v dne$ni dobé nejlépe digitalni podobé, pfi jed-
nani s investory ve formé PowerPointové prezentace. Obsah neni nijak urcen, banky a in-
vestofi maji rizné pozadavky, stejné tak pokud se jedna o podnikatelsky plan vyuzivany

pouze podnikatelem nebo pouze v ramci firmy. (Srpova, 2011, s. 14)

2.1 Obsah

—

Titulni list

Obsah

Uvod, tel a pozice dokumentu
Shrnuti

Popis podnikatelské ptileZitosti
Cile firmy a vlastniki
Potencionalni trhy

Analyza konkurence

o ® N kv D

Marketingova a obchodni strategie
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10. Realiza¢ni projektovy plan

11. Finan¢ni plan

12. Hlavni piedpoklady tspésnosti projektu, rizika projektu
13. Prilohy

(Stpové, 2011, 5. 14-15)

Tento podnikatelsky plan se mi jevi jako vhodny pro pouziti pii zakladani nové spolecnos-

ti.

Jobs.cz

—

Titulni strana

Shrnuti

Profesni a osobni idaje o vlastnictvi
Popis podniku

Popis podnikatelské ¢innosti

Popis vyrobku, sluzby

Zajisténi potiebnych vstupt a dodavateli

Casovy harmonogram

o ©® Ny kv

Konkurence

—
=)

. Marketing

—
—

. Stanoveni ceny

—_
N

. Personalni zdroje

—_
(98]

. Finan¢ni plan

14. Rizika projektu (Michalska, 2013)

Takovy plan je zejména vhodny pfi jednéni s bankou. (Michalska, 2013)

2.1.1 Titulni list

Na titulni list patii viechny zékladni udaje o firm& véetné obchodniho nazvu, ICO (pokud
JiZ existuje), jmen spolecnikil, loga a také ndzvu podnikatelského planu. Je doporuceno
uvést prohlaseni: ,, Informace obsazené v tomto dokumentu jsou diivérné a jsou predmétem
obchodniho tajemstvi. Zadnad cast tohoto dokumentu nesmi byt reprodukovina, kopirovina
nebo jakymkoli zpuisobem rozmnozovana nebo ukladana v tistené ci elektronické podobé

bez pisemného souhlasu autora. * (Srpova, 2011, s. 15; Michalska, 2013)



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 33

2.1.2 Obsah

Dulezité je nezapomenout na obsah a to hlavné z divodu snadného hledani konkrétnich
informaci. Délka obsahu by nemé¢la presahnout jednu a ptl strany A4. M¢l by obsahnout

nadpisy prvni, druhé¢ a tfeti urovné. (Srpova, 2011, s. 15)

2.1.3 Uvod, ii¢el a pozice dokumentu

V tvodu by mél byt uveden diivod sestaveni podnikatelského planu, jestli jde o uplny pod-

nikatelsky plan nebo pouze néjaka zkracena verze pro konkrétni uziti. (Srpova, 2011, s. 15)

2.1.4 Shrnuti

Shrnuti obsahuje ty nejdiilezitéjsi informace, délka neni nijak dand a zalezi hlavné na délce
podnikatelského planu. Stejné jako abstrakt diplomové prace se shrnuti piSe az jako uplné
posledni ¢ast podnikatelského planu. Ve zkratce by mélo byt zminé€no napfi. pro€ je pro-
dukt lepsi nez jiné, konkurencni vyhody, klicové osobnosti, dilezité kvantitativni financni

informace, komentare k trhu. (Srpova, 2011, s. 16)

Shrnuti je jedna z nejkratSich sekci, ale podnikatel na ni stravi nejvice ¢asu. Je jedno jestli
je plan na 5 nebo 30 stranek, shrnuti musi obsdhnout vSe na pouhych 2 strankach. Kazdy
¢tenat podnikatelského planu se v této sekci rozhoduje, zda bude ¢ist dal nebo ne. Shrnuti
muze obsahnout i grafy a obrazky, nejcastéji pouzivané grafy jsou trzby a zisk. Shrnuti je
sice hned v ivodu podnikatelského planu, ale piSe se UpIln€ nakonec. (Shelton, 2014, s. 69-

71)
Shrnuti mize byt napsdno 2 moznymi zplsoby

e Popisné shrnuti — je vice pfimocaré, obsahuje shrnuti kazdé ¢asti podnikatelského
planu. Je jednodus$i na napsani, ale neni tolik pfitazlivé pro ctenare. Pokryva
vSechny ¢asti podnikatelského planu ptiblizné stejnou mirou.

e Vypravné shrnuti — tento zptisob ma méné ¢asti nez popisné. Shrnutim pouze dule-
zitych casti je vice lakavé pro Ctenafe.

Shrnuti by nemélo zabrat vice neZ 5 minut na ptecteni. (Abrams, 2014, s. 55-57)

2.1.5 Popis podnikatelské prilezitosti

Popis toho v ¢em firma vidi ptileZitost s vidinou zisku jako napiiklad mezera na trhu nebo

novy technicky postup. Popis by mél obsahovat postup, jak bude takovd myslenka pieve-
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dena do podoby trzeb a zisku, popis produktu nebo sluzby, konkuren¢ni vyhody a uzitek

pro zakazniky. (Michalska, 2013; Srpova, 2011, s. 16)

2.1.6 Cile firmy a vlastniku

Tato cast by méla obsahovat nejen kratkodobé a dlouhodobé cile, ale také stru¢ny popis
firmy a jejich vlastnikdl a spole¢nikli. Zejména pfi jednani s bankou je pro banku velmi

rozhodujici kdo takovou firmu vlastni a fidi. (Srpova, 2011, s. 17-18)

Definovani cili firmy musi byt SMART neboli specifické, métitelné, akceptovatelné, redl-
né a terminované. Pfi definovani cili vlastnikl, spolecnikli ¢i manazert je vhodné zacit
jejich vzdelanim a pracovnimi zkuSenostmi. Déle uvedenim jejich pozice ve vznikajici
firmé popftipad¢ jejich firemni postup pfi dosazeni jejich cili. Dal§im bodem by mélo byt

uvedeni organizacéni struktury firmy vcetné uvedeni pracovni naplné jednotlivych zamést-

vvvvvv

ce. (Srpova, 2011, s. 17-18)

2.1.7 Potencionalni trhy

Zde se firma snaZi popsat cilovy trh a jeho segment. Bez existence trhu a uspokojeni potieb
zakaznikll nemd firma Sanci. Spravné popsany cilovy trh dava firmé jasnou predstavu
a podobé& vyrobku nebo sluzby a jejich ptizpisobeni potiebam cilovych zdkazniki. (Srpo-

va, 2011, s. 19-20)

Nejvhodnéjsi metoda ziskani potfebnych informaci je dotaznikové Setfeni nebo zkuSenosti
spole¢niki, ktefi jiz cilovém trhu fungovali dfive. Ne v§echny informace je ale mozno tak-
to redln¢ ziskat, napft. velikost celkového a cilového trhu je nutné odhadnout a to nejlépe na

vvvvvv

2011, 5. 20-21)

Dokud si firma nezvoli cilovy trh a nevypracuje jeho profil, nemtiZe ¢init dobra rozhodnu-
ti, jako vzhled prodejny, reklamni sdéleni, média, ceny nebo Uroven poskytovanych sluzeb.
Firma by se také méla zajimat o ndzory zaméstnancii. Nevhodny vybér cilového trhu nebo

jeho pozdéjsi zmeény mohou byt velmi nakladné. (Kotler a Keller, 2013, s. 494)

Trh je mozné analyzovat jako celek nebo v lepSim piipad¢ jej rozdelit podle jednotlivych
segmentl podle chovani zdkaznikli. Segmentace se provadi ve tfech zékladnich faktorech.

Podle geografického hlediska (region, mésto), socialné-demografického hlediska (vé€k,



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 35

pohlavi, pfijem, vzdélani) a psychologického hlediska (inovativnost, status). (Fotr a Sou-

¢ek, 2005, s. 35-36)

2.1.8 Analyza konkurence

Jedna z velmi dilezitych ¢asti podnikatelského planu. V prvni fadé je nutné zjistit firmy,
které ptisobi na stejném cilovém trhu a prodavaji stejné nebo podobné produkty ¢i sluzby.
Dalsim krokem je zjisténi potenciondlnich konkurenti. Konkurenti se potom rozdéli do
2 skupin, hlavni a vedlejsi. Je dalezité zjistit co nejvice informaci o hlavnich konkurentech
a to za pomoci vyhledavani informaci v dostupnych vetejnych databazich na zaklad¢ toho
se da zjistit o kazdé firmé jejich konkurenéni vyhody a hlavné jejich nedostatky. (Srpova,

2011, s. 21-22)

Je vhodné taky v ramci prizkumu vyzkouSet chovani firmy v roli zédkaznika v realném
prostfedi a porovnat si ceny s konkurenci spole¢né se zplisoby propagace vyrobkii nebo

sluzeb. (Michalska, 2013; Srpova, 2011, s. 22)

Soucasni konkurenti, potenciondlni budouci konkurenti a substitu¢ni vyrobky ¢i sluzby
mohou velmi ovliviiovat podil firmy na trhu. Je nutné analyze konkurence vénovat znac-
nou pozornost. Kazda Gspésnd firma znd svou konkurenci. Dobré je také uvazovat nad

moznou reakci konkurence na nové€ vznikajici konkurenci. (Fotr a Soucek, 2005, s. 36)
2.1.9 Marketingova a obchodni strategie

Marketingova strategie fesi 3 okruhy problémut

e Vybér cilového trhu
e Urceni trzni pozice produktu

e Rozhodnuti o marketingovém mixu
Vybér trhu je feSeny jiz v kapitole 2.1.7.

Pfi ur€eni trzni pozice se firma snazi vyjadfit postaveni produktu mezi ostatnimi konku-
ren¢nimi produkty na trhu a nejlépe se néjak odlisit od konkurence a dostat se do povédo-

mi zakaznikl. (Srpova, 2011, s. 22-23)
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Marketingovy mix se sklada ze ¢tyt hlavnich proménnych veli¢in v rdmci marketingového

systému. Marketingovy mix byva také nazyvan 4P, jelikoz se sklada z:

e Produktu (Product)
e (Ceny (Price)
e Distribuce (Placement)

e Propagace (Promotion)
(Korab a Mihalisko, 2005, s. 40-41)

Definice podle Kotlera:

Produkt je vSe co je mozné nabizet na trhu ke koupi, pouziti, spotiebé, vSe co uspokoji

potteby zakaznikii. Napt. vyrobky, sluzby, mista.

Cena jsou penize nutné ke koupi produktu ¢i sluzby.

Komunikace je ¢innost, ktera sdéluje vlastnosti produktu ¢i sluzby, jejich vyhody a snazi

se je tim presvédcit k nakupu.

Distribuce je ¢innost spolecnosti, ktera déla produkt ¢i sluzbu dostupnou pro zékazniky.

(Kotler a Armstrong, 2012, s. 76)

| Marketingovy mix |

e
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Obrazek 3 - Aktualizace 4P podle Kotlera (Kotler a Keller, 2013, s. 56)
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Kotler déale uvazuje nad aktualizaci 4P v pojeti holistického marketingu na lidi (people),

procesy (processes), programy (programs), vykon (performance).

Lidé predstavuji interni marketing ve smyslu, ze zaméstnanci jsou pro uspéch marketingu
nepostradatelni. Marketing je pouze tak dobry jakou jsou lidi za nim uvnitf spolecnosti.
Odrazi také fakt, ze je tieba se divat na spotiebitele jako na lidi a na jejich Zivot ne jen ve

chvili, kdy spotfebovavaji vyrobek nebo sluzbu. (Kotler a Keller, 2013, s. 56)

Procesy odrazeji kreativitu, disciplinu a strukturu vstupujici do marketing managementu.
Je nezbytné spravné nastavit fady procesu fidicich aktivit a programti, které povedou spo-
le¢nost ke kreativnim vytvareni pievratnych vyrobkl a sluzeb. (Kotler a Keller, 2013,

s. 56)

Programy, zde patii vSechny aktivity firmy zamétené na spotiebitele, které zahrnuji dii-
v¢jsi 4P, ale stejné tak vSechny dalsi marketingové aktivity, at’ uz jsou provadény offline

nebo online. (Kotler a Keller, 2013, s. 56)

Vykon se definuje stejné jako v holistickém marketingu, tak ze podchycuje Skalu vsech
moznych ukazatelii, které maji finan¢ni i1 nefinan¢ni dopad, stejné¢ tak dopad nad ramec

spolecnosti samotné. (Kotler a Keller, 2013, s. 56)

Marketingovou strategii 1ze rozd¢lit na nékolik zakladnich prvki:

¢ Geograficka strategie — firma stanovi svou pozici na trhu z geografického hledis-
ka
e Strategie z hlediska podilu na trhu

o Strategie nakladového prvenstvi — hlavnim bodem této strategie je dosa-
Zeni a udrZeni niZSich nékladl, neZ jaké ma konkurence. Diky niz$im na-
kladim firma miiZze na trhu setrvat déle, protoZe prvni firmy, které opusti
trh, budou ty s nejvys$simi naklady.

o Strategie diferenciace — zamétuje se na odliSeni vyrobku a sluzeb od kon-
kurence jedine¢nymi rysy. Tato strategie vaze zékazniky na firmu diky je-
dinecnosti.

o Strategie trzniho vyklenku — prodej a nabidka sluzeb se soustfed’'uje pouze

urcity okruh zdkaznikl nebo geograficky omezeny trh.
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e Strategie z hlediska vazby vyrobek a trh

©)

o

O

Strategie penetrace — rozsifeni podilu souc¢asnych vyrobku a sluzeb na trhu
Strategie rozvoje produktii — nové produkty pro soucasné trhy.

Strategie rozvoje trhii — proniknuti soucasnych vyrobkt k novym zakazni-
kim.

Strategie diverzifikace — proniknuti novych vyrobkii na nové trhy, jedna se

o nejrizikovéjsi strategii.

e Marketingova strategie

O

Strategie zamérena na konkurenci — zvySeni trzniho podilu na ukor kon-
kurence napf. pouzitim agresivni cenové strategie, imitacni strategie (t&zi
z marketingovych aktivit konkurence) nebo profilové strategie (soustfed’uje
se na kvalitu ne cenu).

Strategie trzni expanze — je mozné bud’ rozsifeni existujiciho trhu, nebo
ziskani novych zakaznikG vytvofenim novych trhi. (Fotr a Soucek, 2005

5. 37-39)

vvvvvv

aktualizovat s kazdou zménou v podnikéni. Jednou z velmi dobrych forem propagace jsou

webové stranky, které by méla mit dnes vétSina firem. Webové stranky museji byt optima-

lizované pro pfistup z mobilnich telefonil a tabletu. Také je vhodné registrovat stranky do

lokalnich katalogii s informacemi o firméach. Dalsi jsou socialni média, které se daji vyuzit

jak k propagaci, tak pro zédkaznicky servis, analyzu trhu a konkurence nebo PR. Internetova

reklama je také dobra volba, dalsim moznymi zplisoby propagace jsou e-maily, tisk a mé-

dia. (Shelton, 2014, s. 101-108)

Google Analytics

| Google Analytics

Obrdazek 4 - Logo Google Analytics (developers.google.com)
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Podnikani pottebuje ustavicné vylepSovat svou obchodni strategii. Webova analytika po-
skytuje nastroje pro sbirdni informaci o tom, co se na webu déje a kdo jej navstévuje. We-
bova analytika skryva tadu oblasti, které vyzaduji rozdilné metodiky nebo techniky pro
shromazd’ovani dat. Nastroje mimo samotny web (offsite tools) davaji informace ohledné
potenciondlnich navstévnikt a piilezitosti. Nastroje pfimo na webové strance (onsite tools)
sleduji trasu navstévnika, kritické faktory a komercni vykon webu. Google Analytics je
webovym nastrojem pro vytvaieni prehledii o navstévnosti. Webova analytika je pouze
nastrojem nikoliv cilem. Google Analytics poskytuje vice nez 80 hlaSeni, jedna se o prili$
mnoho dat, proto se da sluzba nakonfigurovat, aby podavala pouze urcita hlaseni. (Clifton,

2009, s. 20-24)

2.1.10 Realizac¢ni projektovy plan — ¢asovy plan

Jedna se o harmonogram vSech ¢innosti a jejich dodavatelskych zajiSténi. Firma si urci
dalezité kroky a aktivity, kterych je nutno dosdhnout kvili realizaci podnikatelského planu,
milniky a terminy jejich dosazeni. D4 se vyuzit jednoduchy useCkovy diagram, kde je jasné

zietelné co a kdy se ma délat a jak dlouho to ma trvat. (Srpova, 2011, s. 27)

Milniky jsou velmi dulezité, podle nich mlze firma zjistit, zda dodrzuje sviij stanoveny
plan nebo naopak nestiha a je tieba néco zrychlit. Na takovy harmonogram si firma vystaci

s jednoduchou excelovou tabulkou. (Michalska, 2013)

2.1.11 Finan¢ni plan

V této ¢asti je nutné piedchozi ¢asti kvantifikovat, tak aby bylo mozné zjistit redlnost pod-
nikatelského zaméru z ekonomického pohledu. Finanéni plan je tvofen z pland nakladd,
vynost, penéznich toktl, vykazu zisku a ztraty, hodnoceni efektivnosti investic a dalsi. (Sr-

pova, 2011, s. 28)

Finan¢ni pldn ma dvé hlavni ¢asti: zakladatelsky a provozni rozpocet. Zakladatelsky roz-
pocet obsahuje vydaje potfebné k realizaci projektu, vydaje/piijmy, ndklady/vynosy
v prvnim roce. Provozni rozpocet se stanovuje na zacatku kazdého tcetniho obdobi s tim,

Ze se miZe vychazet z minulého obdobi a zahrnout planované zmény. (Michalska, 2013)
Zacinajici podnik mé nédklady jesté pred zahdjenim Cinnosti, které zde museji byt také za-

hrnuty, je to napfiklad ndjem, ndklady na elektfinu, vodu, topeni ¢i nakup zbozi. (Srpova,

2011, s. 28)
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2.1.12 Hlavni predpoklady uspéSnosti projektu, rizika projektu

Zde je nutné prokazat silné a slabé stranky podniku, jeho pfilezitosti a hrozby. K tomu je
nejvhodnéjsi pouzit SWOT analyzu, které posoudi tyto stranky podnikatelského planu.
(Srpova, 2011, s. 31)

Pomocné Skodlivé

dasafeni cile dasadkeni cile

Silné stranky Slabé stranky

Catributy orgunirace |

Vnitini pavod

PrileZitosti Hrozby

{alribuly prostfodi)

Vnij piivod

Obrazek 5 - SWOT analyza (excel-

navod.fotopulos.net)

SWOT analyza je nejcastéji pouzivanou analytickou metodu, kterou vyvinul a pouzil ame-
ricky poradce a konzultant v oblasti obchodu a managementu Albert S. Humphrey. SWOT

analyza umoznuje celkové hodnoceni firemnich:

e Silnych stranek (Strengths)
e Slabych stranek (Weaknesses)
e Piilezitosti (Opportunities)
e Hrozeb (Threats)
(Kotler a Armstrong, 2012, s. 77; Veber a Srpova, 2012, s 299)

Silné stranky zahrnuji interni schopnosti, zdroje a dalsi pozitivni faktory, které firmé po-

mohou uspokojit potieby zakaznikil. Slabé stranky poukazuji na vnitini limity a negativni
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faktory, které ovliviluji vykonost firmy. PtileZitosti jsou pifiznivé faktory nebo trendy okoli
podniku, které firma miize vyuzit jako svou vyhodu. Hrozby jsou naopak nepiiznivé fakto-
ry nebo trendy, které mohou piedstavovat snizeni vykonu podniku. (Kotler a Armstrong,

2012, s. 77-78)

Je nutné neustdle sledovat klicové makroekonomické sily a vyznamné faktory mikropro-
stiedi, které ovliviiuji schopnost dosahovat zisku. Sledovanim zmén piilezitosti a hrozeb
muze firma vyuzit ve sviij prospéch a profitovat z toho. Kazda spole¢nost musi také zhod-
notit své slabé a silné stranky. Spolecnost nemusi napravovat vSechny své slabé stranky,
ale spis$ se zam¢éfit na ty dualezité, stejné tak se nemusi rozplyvat nad vSemi silnymi stran-

kami. (Kotler a Keller, 2013, s. 80-83)

Je zbytené mit velky seznam vSech polozek SWOT analyzy, doporuceno je 5 za kazdou
oblast uspotadanych do tabulky, kde v fadcich jsou silné a slabé stranky, ve sloupcich pii-

lezitosti a hrozby. (Veber a Srpova, 2012, s. 300)

Cim detailngji je sestaven podnikatelsky plan tim méné rizik miiZe nastat, a jsou jednodussi
na identifikovani. Zakladni otazky pro identifikaci a feSeni rizik jsou: jaké riziko mize
nastat, co muze firma délat, aby nenastalo, pokud nastane, co bude firma délat, kdo zajisti

preventivni opatieni a ptipravu krizovych scénaia? (Michalska, 2013)
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II. PRAKTICKA CAST
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3 PREDSTAVENI SPOLECNOSTI

3.1 O podnikateli

Podnikatel piisobi na trhu vyroby a prodeje nabytku jiz fadu let. V poslednich letech rozsi-
fil nabidku o luxusni italsky nabytek, o ktery zacina byt velky zdjem. Navazanim kontaktt
se svétoznamymi italskymi vyrobci nabytku rozsitil svou nabidku zbozi 1 sluzeb. Podnika-
tel dale spolupracuje s dalsimi podniky v odvétvi at’ uz vyrobcei nabytku, sklenaii, kovari
nebo designéry, aby zajistil plynuly chod svych zakazek a nabizel komplexni sluzby

v oblasti zafizovani domt bytl. Veskery chod podnikéni si podnikatel zajiSt'uje sam.

Podnikatel plisobi hlavné na ¢eském a slovenském trhu. Klicovymi trhy jsou Praha a okoli,
Brno a Zlin. Vedlej$im trhem je Rakousko a Slovensko. V soucasné dob¢ podnikatel skoro
nijak nepropaguje svou ¢innost, krom¢ vlastnich webovych stranek. Spoléha se spiSe na
dobré vztahy se zédkazniky a jejich nasledné doporucovani svym ptatelim a rodin€. (Inter-

ni zdroje firmy, 2018)

Jako nejvétsi problém spolehlivého rozvoje podnikani, s prodejem zahrani¢niho luxusniho
nabytku vidim, absenci vystavnich ploch, kde by si zdkaznik mohl prohlédnout, jak takovy
nabytek vypada a ne jen pouze na obrazku. Dal§im problémem je nedostate¢na marketin-

g0ova propagace.

3.2 Zivnosti

Podnikatel ma nasledujici Zivnostenska opravnéni:
Vyroba, obchod a sluzby neuvedené v prilohach 1 aZ 3 Zivnostenského zikona
Obory Cinnosti:

e Zpracovani dfeva, vyroba dfevénych, korkovych, prouténych a slaménych vyrobkl
e Velkoobchod a maloobchod

e Navrhaiska, designérska, aranzérska ¢innost a modeling
Druh Zivnosti: Ohlasovaci volna
Truhlarstvi, podlaharstvi
Druh Zivnosti: Ohlasovaci femeslna

Pokryvadstvi, tesarstvi
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Druh Zivnosti: OhlaSovaci femeslna

3.3 Popis vyrobkii, zbozi a sluzeb

Nabidka zahrnuje jak sériovy nabytek, tak i nabytek na miru od nejvétsich italskych vyrob-
ct, ale i mensich italskych rodinnych firem. Pro zékazniky je tedy k dispozici nepfeberné
mnozstvi materidlli, designu i odstind, které si mohou vybrat podle dané nabidky od jed-
notlivych vyrobcli s moznosti kombinace riznych kust nabytku i pfislusenstvi, kdy se ne-
musi omezovat pouze vybérem od jednoho vyrobce. V pfipadé nedostatecnosti nabidky
lakt, olejii €1 odstinti barev jakéhokoliv kusu nabytku je mozné ptizpiisobit tyto specifika
ostatnimu jiz nakoupenému nabytku podle pozadavku zakaznika zde v Ceské republice

vybranou firmou.

Krom¢ vybaveni pro interiér je v nabidce také nabytek a pfisluSenstvi pro exteriér
z pravého nebo umélého ratanu, plastu, kiize nebo kovovych slitin, ktery je mozno celo-

rocn€ vyuzivat venku.

-----

bytku. PouZivaji se hlavné¢ jako pracovni desky v kuchyni kviili jejich odolnosti vii¢i nara-
zum a poskrabanim, vhodné jsou také pro kontakt s jidlem. Diky antibakteridlnim vlastnos-
tem, se ale mohou také pouzivat v laboratotich ¢i nemocnicich. Dal§im dovazenym vyrob-
kem jsou také keramické desky, které maji podobné uZiti v domécnosti jako jiz zminéné

laminaty. (Interni zdroje firmy, 2018)

3.3.1 Ekologie

Cast dodavatelt vyuziva dfevo z certifikovanych zdrojii a to jak z Italie, tak i Némecka
nebo Francie. Ceny nabytku s certifikaci nebo bez ni se skoro nelisi, ackoliv obecné by se
dalo fict, Ze dfevo z certifikovanych zdrojii se pouzivéa k vyrobé hlavné té€ch nejluxusnéjsi

kusti nabytku, ale neni to pravidlem.

V poslednich letech se podnikatel setkava s mnoha pozadavky na ekologické tpravy dieva
nebo i pfimo zdroj t€Zby. To ho pfimélo jiz n¢kolik let zpatky pozménit sortiment a zacit
se orientovat vice na nabidku ekologického nabytku. Jak jiz bylo feceno, €ast italského
nabytku pochazi z certifikovanych zdrojti, ale jejich povrchova uprava jiz neni velice eko-
logickd. Zde nastupuje jista konkurencéni vyhoda podnikatele v podobé nabidky vlastni
povrchové Upravy pro zakazniky. Nabytek pfivezeny z Itdlie je u nas dokoncen ekologic-

kou povrchovou upravou v podobé olejli poptipadé vybraného ekologického laku. Olejova
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povrchové uprava je v dnesni dobé ¢im dal tim vic popularni a to jak z divodu ekologické-
ho, tak i relativné snadné udrzby a hlavné velmi snadnému oSetieni a opraveni ptipadného
poskozeni. Podnikatel vyuziva natérovy systém na bazi oleje a vosku, ktery na rozdil od
klasickych natérovych systémil pouze na bazi oleje chrani dievo zevnitt i zvenku. Dievo je
napusténo olejem a vosk vytvaii ochranny voskovy povrch. Diky tomu je zarucena odol-
nost vii€i tekutinam, dlouhd Zzivotnost, snadnad renovace a udrzba. (Interni zdroje firmy,

2018)
©
o)
PEFC FEFSC

Obrazek 6 - Certifikace (british-thornton.co.uk)

Nejcastéjsi certifikacemi jsou PEFC a FSC. Programme for the Endorsement of Forest
Certification (PEFC) je mezinarodni, neziskova a nevladni organizace. Hlavni Cinnosti je
udrzitelnost lesniho hospodafstvi pomoci certifikace tretich stran. PEFC se nezaméiuje
pouze na etické aspekty tézby dieva ale i na jeho nésledné zpracovani. Forest Stewardship
Council (FSC) je globalni certifika¢ni systém, ktery definuje 10 pravidel pro spravné lesni

hospodafstvi a je implementovan na lokalni tirovni. (Kinley, 2016)
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4 ANALYZA SOUCASNEHO STAVU

V této kapitole budu analyzovat soucasny stav podnikéni pomoci analytickych metod. Po-
soudim silné stranky, slabé stranky, pfilezitosti a hrozby podniku, také vyhodnotim mikro-
okoli podniku pomoci Porterovy analyzy 5 konkurenc¢nich sil a makrookoli pomoci SLEPT
analyzy.

Pro analyzy vyuziji interni zdroje firmy a to jak z pisemnych dokumenti, tak i z rozhovoru

s podnikatelem.

4.1 SWOT analyza

POMOCNE SKODLIVE
(k dosazeni cile) (k dosazeni cile)
STRENGHTS (silné stranky) WEAKNESSES (slabé stranky)

™ e Dobré vztahy se zakazniky e Nedostate¢na propagace

S e Dlouhodoba zkuSenost e Z4dné vystavni nebo sklado-
= E v oboru a praxe vé prostory
ol Eo e Renomovani vyrobce e O0OSVC
E ; e Diverzifikace produkti e Zavislost na cizi ekonomice
= 3

5

S

OPPORTUNITIES (piileZitosti)

e Poptavka po luxusnim ital-
ském nabytku

e Rozsireni nabidky o dalsi vy-
robce

e Vstup na nové trhy

Tab. 1 - SWOT analyza soucasného stavu (vlastni zpracovani, podklad

sukup.cz)
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Silné stranky je tfeba stale rozvijet, velmi dilezité je fizeni vztahi se zdkazniky, které musi
byt na dale vylepSovano. Slabé stranky je nutné odstranit, na ty se dale zaméfim
v projektové Casti. Prilezitosti je vhodné se chopit a vyuzit ve vlastni prospéch. Bohuzel

vetSing hrozeb se nedd zabranit, ale nékterym se dé alespon ¢aste¢né piedchazet.

Vaha Hodnoceni Hodnota

Mmtemmifakory
praxe
Zadné vystavni nebo skladové pro-

Extemifaktoy 02
ll)’og:zvka po luxusnim italském na- 0.4 5 )

Tab. 2 - SWOT analyza s vahami (vlastni zpracovani)

Pro hodnoceni SWOT analyzy jsem pfifadil faktoriim vahy a hodnoceni ve Skéle 1 az 5 pro
pozitivni faktory a -1 az -5 pro negativné pusobici faktory. Vysledné hodnoty jsou tedy
souCinem obou. Z vysledki je patrné, ze silné stranky jsou dobré vztahy se zakazniky
a dlouhodoba zkusenost v oboru a praxe. Dobré vztahy se zdkazniky je nutné na dale udr-

zovat a snazit se je jeSt€¢ co mozna i nejvice vylepsit. Nejvétsi slabou strankou je zévislost
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na cizi ekonomice, hlavné kvili jeji nestabilité a také velmi vysokému procentu lidi ziji-
cich v Italii pod hranici chudoby. Nelze se tedy spolehnout moc na stabilitu. Slaba stranka,
ktera se tyka tohoto projektu je OSVC. Podnikatel jako osoba samostatné vydéle¢né ¢inna
se muze zdat v o¢ich zakaznika jako nedostateCné prestizni a vérohodnd. Dalsi slabou
strankou, kterd bude dale v projektu odstranovat je marketingova propagace, kterd je velmi
slaba v soucasné chvili, stejné tak i vystavni plocha, kde podnikatel planuje koupi nového

pozemku a vystavby budovy.

Z externich faktort je nejvétsi prilezitosti poptavka po luxusnim italském nébytku, ktery se
stava novym trendem a to jak z divodu prestize, tak i relativné nizké ceny a vysoké kvali-
ty. O rozsifeni nabidky o zbozi jinych dodavatelti se bude podnikatel snazit sdm na nad-
chéazejicim veletrhu nabytku v Milané a tim 1 vyuzit této ptilezitosti. Nejvétsi hrozbou je
ménovy kurz, ktery uzce souvisi se zavislosti na cizi ekonomice a neptedpovéditelném
vyvoji. Silnéjsi konkurence nepiedstavuje velkou hrozbu, jelikoz vstup na tento trh neni
zrovna jednoduchy bez ptedchozich zkusenosti a jazykovych znalosti. V1adni omezeni sice

pfedstavuje mensi hrozbu, ale nic zdvazného.

V grafech nize je mozné vidét grafické vyjadieni hodnoceni jednotlivych faktort podle

rozdéleni.

Silné stranky

Dobré Nedostatecn
vztahy se a propagace
zakazniky
. - Dlouhodoba Zavislost na Z,adnel
Diverzifikace . L vystavni
. zkusenost v cizi
produktd . nebo
oboru a... ekonomice ,
skladové...
Renomovani
vyrobce osvC

Slabé stranky

Graf 1 - SWOT — silné a slabé stranky
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PiileZitosti Potivkapo Hrozby
luxusnim
italském Silnéjsi
nabytku konkurence
Dopravni Viadni
Roziiteni omezeni omezeni
Vstup na nabidky o
nové trhy dalsi
vyrobce

Ménovy kurz

Graf 2 - SWOT — prilezitosti a hrozby

4.2 SLEPT analyza

Jako nejvhodnéjs$i moZnou variantu analyzy makrookoli podniku jsem zvolil SLEPT ana-

1yzu neboli ¢eskou variantu PEST analyzy.

Socialni faktory

e Starnuti populace — narust lidi, ktefi jiz nebudou chtit v domacnosti nic ménit.

e Vzdélani — rist vysokoskolsky vzdélanych lidi s velkym piijmem, kteti budou mit
zajem o kvalitni a luxusni nabytek.

e Trend — rychle se ménici trendy, kdy italsky nabytek jiz nemusi byt nadale vyhle-
davany jako doposud.

Legislativni faktor

e Danova politika — zmény piimych i1 nepfimych dani a to at’ uz pozitivné nebo nega-
tivné€ pro podnikatele.

e EET - rozsifeni fungovani EET na dalsi platebni metody jako je bankovni pfevod.
Podnikatel v sou€asné dobé EET nevyuZziva, pfijimé platby pouze v elektronické

podobé prevodem na ucet nebo vkladem na tcet.
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Legislativa a vyhlasky — zmény v mistnich vyhlaskach jako napft. zakaz kamionové
dopravy v urcitych mistech, ktery by komplikoval dodani zbozi do skladu podnika-

tele nebo rovnou zakaznikovi.

Ekonomické faktory

Sménny kurz — stability deské koruny a eura, také intervence CNB, ktera by zdraZi-
la dovoz zbozi ze zahranici.

Nezaméstnanost — nezaméstnanost je v poslednich letech na velmi nizké urovni,
takze pfi ptipadném hledani novych kvalifikovanych zaméstnancti by to mohlo byt
v celku obtizné.

Odbératelé — schopnost odbératelli splacet své zavazky. Dobfe nastavit platebni
podminky a stejné jako doposud pozadovat minimalné 50% zélohy.

Mira inflace — mira inflace v CR, ale i v Italii miiZze negativné ovlivnit ceny zbozi
a sluzeb.

Clo a dan¢ — zmény cel a dani pii dovozu nabytku a prislusenstvi.

Me¢na — pfijeti eura misto ¢eské koruny.

Politické faktory

Stability vlady — v posledni dob¢ je vlada velmi nestabilni a cela politicka scéna
velmi neptedvidatelna.

Vliv politickych osobnosti — mozny vliv nékterych politikii na obchodovani
v tuzemsku, ale i1 v zahranici.

Regionalni nestabilita — nékteré italské regiony se potykaji s chudobou a mohou byt

politicky nestabilni, také diky imigracni vIné.

Technologické faktory

Vyrobni technologie — vyvoj vyrobnich technologii, které by dosahovali stejné kva-
lity nabytku, ale pfi niz§ich ndkladech.

Nove technologie — vznik Uplné novych materiali pouzivanych na vyrobu nabytku
a ptislusenstvi. Tyka se to i dfive zminénych laminat, které by v ptipadé kvalitné;-

Sich a levngjSich variant ztracely smysl dovazet a nabizet.
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4.3 Porterova analyza 5 konkurencnich sil SF

Jako nejvhodnéjsi analyzu pro mikrookoli podniku jsem zvolil analyzu S5F. Kazda z péti
Porterovych konkurencnich sil obsahuje popis a nasledné hodnoceni situaci co to pro pod-

nikatele znamena.
Jako hlavni konkurenty v oblasti prodeje italského nabytku jsem identifikoval tyto 3 firmy:

COLOSSEUM, spol. s r.o. — Nejvétsi konkurent v Praze a okoli, jedné se o znamou firmu
s italskym nabytkem, ktera ma v nejbliz§Sim okoli Prahy navic studio. V organizacni struk-
tufe firmy jsou pfitomni ital$ti obcané, to by naznacovalo velmi dobré znalosti taméjSich
vyrobct.

ANPARE TRADE s.r.o. — Firma ptsobi ve Zling, ktery je pro podnikatele také velmi da-
lezity. Navic disponuje vcelku rozsahlou vystavni plochou, kterd muze ptildkat potencio-

nalni zékazniky.

ID POINT CZECH, spol. s r.o. — Tato firma puasobi v Pardubicich, které¢ jsem dale
v marketingovém planu identifikoval jako budouci potenciondlni segment pro rozsifené

pusobnosti a marketingové kampang.

Riziko vstupu potencionalnich konkurenti

Vstup nové konkurence je mozny a relativné snadny, nejsou zde Zadné vyrazné bariéry
vstupu. Z mého pohledu miiZze byt novy podnik konkurence schopny pouze, pokud je za
nim né¢kdo kdo jiz ma zkuSenosti v tomto oboru. Stavajici konkurence je docela velka
a misto pro nového konkurenta je relativné velmi malé. Jediné skutecné ohrozeni by bylo
v pfipad€ cenové konkurencni vyhody, to se ale italsti vyrobci snazi odstranit, tim Ze davaji
doporucené maloobchodni ceny. Nova konkuren¢ni firma by musela nabizet nabytek od

vyrobce, se kterym tato organizace nespolupracuje ani neplanuje spolupracovat.

Jako asi nejvétsi bariéra je zde nutny kapital pro stavbu vystavnich ploch. Dalsi bariéru
vidim v potfebé znalosti ciziho jazyka, neni sice nutné mluvit pfimo italsky, ale minimalné
anglicky nebo némecky. Jazykové znalosti Cechii nejsou zrovna na takové trovni, jakou

vyzaduje obchodni styk.
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Obtizny vstup potencionalnich konkurentt je tedy pozitivni situace pro organizaci, stejné
jako bariéry pro vstup, protoze podnikatel jiz na tomto trhu plisobi a v jeho ptipadé se ne-

jedna piimo o vstup nového konkurenta na trh, dalo by se mozna fici staronového.

Rivalita mezi stavajicimi konkurenty

Pocet konkurentti je relativné velky, to je na jednu stranu dobfte kvili vstupu novych firem
do oblasti podnikani, ale na druhou stranu by mohla byt konkurence o néco mensi, aby

podnikatel sndze nasel nové zakazniky.

Maloobchodni ceny od vyrobcil nastésti zamezuji velkému konkurenénimu boji, kdy pouze
firmy, které nabizeji nabytek za vyssi ceny, pfichazeji o své zakazniky. Maloobchodni ce-
nu by méli dodrzovat vSichni prodejci, rozdil je ale ve velkoobchodni cené, ktera miize byt
riznd. Nekteti vyrobei pouzivaji cenové skupiny hlavné podle velikosti odbéru za urcité
¢asové obdobi a délky spoluprace. To znamena, Ze nékteré firmy maji v tomto konkuren¢ni
vyhodu diky niz$i ndkladiim na poftizeni zbozi. Tato konkuren¢ni vyhoda potom umoznuje

zlstat na druhu déle pfi negativnim trznim vyvoji.

To co vétsina ostatnich spolecnosti nenabizi je Uprava na miru, kdy podnikatel dovéazi na-
bytek bez povrchové upravy a teprve az zde se zajisti povrchovou upravu na ptani zakaz-

nika s moznosti vyuziti ekologickych povrchu.

Velké konkurence v oblasti je pro jiz zab¢hlou spolecnost spiSe neutralni situace, podni-
katel ma& dlouho zkuSenost v oboru a je docela vyhledavany navic nedochazi k néjakym
vétsim konkuren¢nim bojim o zékazniky. Dané maloobchodni ceny jsou pozitivni situaci
spolecné s tipravou na miru a ekologickymi povrchy, které jsou v tomto ptipadé navic vel-

kymi konkuren¢nimi vyhodami.

Sila odbératela

Soucasny trend nahrava velkému zdjmu o italsky nabytek, takze poptavka je velka.
V poslednich letech také ptichod solventnich spotiebitelli z vychodu nebo naopak jejich
odchod z Velké Britanie. Pfichazeji vétSinou do Prahy a jeho okoli, kde podnikatel plisobi
jiz fadu let a navic zde bude spusSténa marketingova propagace, kterd bude dale popsana
v projektové Casti. Tito potencionalni zdkaznici si vétSinou potrpi na luxusni a rustikalni

nabytek.
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Pii opacném vyvoji a snizeni poptavky, by to pro spolecnost znamenalo nutnost snizeni
cen, to by ale bylo nejspise problematické, kvuli dodrzovani maloobchodnich cen.
V nejhors$im piipadé uplné ukonceni prodeje italského nabytku a nésledné orientace na jiny

druh zboZi, sluzeb i trhu.

Trend italského nabytku je pro spolecnost velmi pozitivni situace, naopak pokles tohoto

trendu by pro podnikatele byla velmi negativni situace.

Sila dodavatelu

Dodavatelé zatim ve vétSin€ pripada splnili ocekavani spolecnosti, tak i zakaznikid. Snazi

se vazit si svych odbératelii a dodrzovat terminy dodani stejné tak i kvalitu.

Italie se bohuzel potyka s velkou nezaméstnanosti a ekonomickymi problémy, to by mohlo
znamenat pro n¢které vyrobce ukonceni ¢innosti a tim padem ohrozit spolupréci se spolec-
nosti a navic kvuli tomu i poskodit dobré jméno podnikatele v piipad¢ nedodani vyrobki

zakaznikovi.

Spolehlivy dodavatelé jsou pro spolec¢nosti velmi pozitivni situaci. Ekonomicka nestabilita

Italie je ovSem velmi negativni situaci.

Hrozba substitu¢nich vyrobki

Jak jiz bylo zminéno, konkurence je vysokd a vétSina hlavnich konkurentli nabizi italsky

nabytek od stejnych vyrobci jako tato spolecnost.

Vyhoda této spolecnosti je tedy hlavné diky Gpravé na zakazku a dalo by se fict 1 diky dob-
ré spolupraci, kdy i kdyZ nejsou standardné nabizeny tpravy u sériovych kust nabytku, tak
vyrobci v ramci dobré spoluprace jsou ochotni poZzadované zmény udélat, pokud jsou tedy
v ramci jejich moZnosti.

Substitu¢ni nabidka je negativni situaci, zatim co Upravy na zakazku jsou pozitivni situa-

r

Cl.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 54

5 PROJEKTOVA CAST

Hlavnim cilem projektu je rozsifit obchodni ¢innost podnikatele, tak aby zvysil svoje trzby
a co nejvice eliminoval mozna rizika. Zaméteno je hlavné na nakladovou, ¢asovou a rizi-
kovou ¢ast celého projektu, ale zaméfil jsem se také na slabé stranky podnikani, které jsem
identifikoval hlavné pomoci SWOT analyzy. V posledni kapitole této ¢asti je vyhodnoceni
celého projektu pomoci ukazatele rentability a navratnosti investice. V zavéru jsou mé rady

a doporuceni.

Pouzitd data jsou z internich zdrojii podnikatele a pouzita jsou pouze ta, které podnikatel

svolil pouzit v této praci.

Podnikatel si zvolil jako nejvhodnéj$i mozny typ podnikani spole¢nost s ru¢enim omeze-
nym. Pfi vybéru jsme vzali v potaz kapitalovou narocnost, byrokracii i praktické zkuSenos-
ti. Podnikatel diive ptsobil i jako jednatel spole¢nosti s ru¢enim omezenym a tyto nabyté
zkuSenosti s fizenim podniku mize tedy pouzit i ve svém nové¢ vznikajicim podniku. Zalo-
zeni spole€nosti s ruc¢enim omezenym neni nijak extra kapitalové ani casové narocné a pfi
vyuZiti notaiského zplsobu zaloZeni se tomuto procesu podnikatel nemusi ve velkém vé-
novat, za to mize pokracovat ve svém podnikdni a tim i eliminovat takto vznikl¢ opor-

tunitni naklady.

5.1 Cile projektu

e Sestavit marketingovy plan

e Sestavit harmonogram vcetné nakladi

e Sestavit finan¢ni plan v podob¢ zakladatelského rozpoctu
e Identifikovat a ohodnotit rizika

e Ohodnotit investici

5.2 Marketingovy plan

Pro vybér cilového trhu vyuZziji Google Analytics, ktery je pouZzit na webovych strankach
podnikatele a poskytuje skvélé tdaje o navstévnosti. Pouzité statistické udaje jsou za po-

sledni rok (bfezen 2017 — bfezen 2018).



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 55

0%

18-24 25-34 35-44 45-54 55-64 65+

Obrazek 7 - Vék navstévnikii webovych stranek (analytics.google.com)

Dle grafu lze urcité, ze hlavni cilova veékova kategorie by méla byt 25 — 34 let s 25,9 %
nicméné rozdil prvnich tfi mist neni viibec velky. Na druhém misté je vékova kategorie
35— 44 let s 22,3 % a na tieti 45 — 54 let s 21,9 %. Soucasné vékova kategorie zakazniki
podle podnikatele je 30 — 50 let, to by odpovidalo i grafu, kde by toto rozmezi mélo celko-
v€ nejvetsi procentudlni zisk, takze jiz pouzivané zacileni na tuto vékovou kategorii bych

nemenil.

M female M male

Obrazek 8 - Pohlavi navstévnikit webovych

stranek (analytics.google.com)
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Soucasni zakaznici jsou podle podnikatele ptiblizné€ ze 2/3 muzi, takze to také odpovida
navstévnosti stranek, kdy muzi (male) maji 59,2 % a zeny (female) 40,8 %. Google Analy-
tics neposkytuje dalsi udaje, ktery by se daly pouzit pro blizsi zjisténi cilové skupiny. Ze
stavajicich zédkaznikil 1ze rozpoznat, ze vétSina je zdkaznik vysokosSkolsky vzdélana, ten
zbytek odhadem nejspise stiedoSkolsky s maturitou popt. i s vyuénim listem. Predpokla-

dam, ze to budou hlavné 1idé s dobrym piijmem.

3,40 % ] Lifestyles & Hobbies/Outdoor Enthusiasts

317 % I Banking & Finance/Avid Investors

317 % ] Home & Garden/Home Decor Enthusiasts

317 % I Lifestyles & Hobbies/Green Living Enthusiasts

312 % I Lifestyles & Hobbies/Art & Theater Aficionados

311 % I Media & Entertainment/Book Lovers

310% ] News & Politics/News Junkies/Political News Junkies
3,04 % [ Food & Dining/Cooking Enthusiasts/30 Minute Chefs
3,03 % [ Home & Garden/Do-It-Yourselfers

3,02 % News & Politics/News Junkies/Entertainment & Celebrity

News Junkies

Obrazek 9 - Segmenty podle zajmii

Google Analytics navic zobrazuje i zajmy navstévnikd, takze je mozné si udé€lat prehled

o tom co stavajici a tedy dalsi potencionalni zdkazniky vlastné zajima. Na prvnim misté je
to Zivotni styl a hobby, na druhém je to bankovnictvi, finance a investovani, kde se to da
oc¢ekavat 1 podle dosavadnich zkuSenosti podnikatele s vysokoskolsky vzdélanymi zakaz-
niky, stejné tak jako knihy, zpravy nebo politika. Je zde pfitomna i kategorie udélej si sam,

to nejspise souvisi s nabidkou laminati a keramickych desek.
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Obrazek 10 - Navstévnost webovych stranek podle mést v CR (analy-

tics.google.com)

Poradi Mésta Navstévy
1. Praha 37,24 %
2. Brno 10,93 %
3 Ceské Budé&jovice 2,51 %
4. Zlin 2,28 %
5. Pardubice 1,71 %

Tab. 3 - Meésta s néjvetsi navstévnosti webovych

stranek

Jak jiZ bylo napsano dfive, hlavnimi cilovymi mé&sty jsou hlavné Praha a nejblizsi okoli,

Brno a Zlin. Podle Google Analytics jsou to navic jesté Ceské Budé&ovice na 3. misté

a Pardubice na 5. misté. Nicmén¢ podle historie zakazek v téchto méstech zadné zakazky

zatim nebyly. Mohlo by se tedy jednat o nové potenciondlni trhy s novymi potencionalnimi

zakazniky. Tyto 2 mésta by rozhodné neméla byt opomenuta a s pomoci spravného zacile-

ni na vékovou kategorii a pohlavi by se mohlo jednat o nové pftileZitosti pro budouci ob-

chodni ¢innost podnikatele.
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5.2.1 Marketingovy mix 4P

Produktem je tedy italsky nabytek od renomovanych italskych vyrobct, z kvalitnich dre-
vin, kize nebo umélych latek. Design mnoha z nich je navrhovan nejriiznéjSimi svétovymi
designery. Na pfani zdkaznika je u nckterych modeld mozna uprava na nestandardni roz-
meéry, vlastni odstin laku popft. oleje, ktery je mozno sladit s jiz pouzivanym zafizenim

v domé ¢i byté véetné ekologické tipravy.

Cena se odviji hlavné podle pouzitych materidld a vybraného vyrobce. Déle také podle
mnozstvi, které bude dopravovano do CR, kde firma samoziejmé musi poéitat s naklady na
dopravu, néktefi vyrobci poskytuji dopravu zdarma od urcité ceny, takze zdkaznik mutize

ziskat 1 mnozstevni slevu.

Distribuce probiha bud’ zajiSténim vlastni dopravy z Italie, nebo velkd ¢ast firem dava
moznost zajisténi dopravy a pii splnéni cenovych limith je tato doprava zdarma. Dodani
bude probihat do firemniho skladu, kde probéhne kontrola a poté bude nabytek odeslan

zakaznikovi kuryrni sluzbou nebo vlastni dopravou.

Propagace bude provadéna pomoci internetovych stranek, katalogii a socialnich siti. Diky
dobrym vztahim se zakazniky také na doporuceni. Déle jsem vytvofil marketingovou

kampan na Facebook.com s vyuzitim poskytnutych dat z Google Analytics.

facebook

Obrazek 11 - Logo Facebook (facebook.com)
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5.2.2 Propagace firmy na Facebook.com

Pohlavi

Vie Muzi Zeny
Age

25w - B0 w
Locations

@ Brno, South Moravian Region + 25mi «

-] Ceské Budéjovice, South Bohemian Region + 25mi«
@ Pardubice, Pardubice Region + 25mi «

@ Praha, Prague + 25mi~

@ Zlin, Zlin Region + 25mi«

Obrazek 12 - Facebook propagace pohlavi, vek a misto
(facebook.com)

Pro nastaveni kampan¢ jsem vyuzil data z Google Analytics, kdy je reklama cilend jak na
muze, tak i na zeny. VEK je zvolen zamérné o néco nizsi nez doposud pouzivany, protoze
Facebook vyuZivaji vice mladi lid¢, takZe je zde vétsi Sance ziskat potencionalni zdkazniky
v niz8i vékové kategorii. Jako lokality jsou zvoleny mésta z top 5 z nejvice navstévova-
nych podle Google Analytics.

“do

5 S o i Legnica
Drazdany, g JVratislay
5 Jdena ' . e A Kie
Erfurt Liberec, Watbrzych, - STOCROWA. -
. ; *Opali
1ad : - . _ s Katovice, o
raha : Krakov " | +% |
Mirzburg Plzef g .Ostrava
: : a ’ SO gaenic
Marimberk Y ¥ & =
mnn ¥ .Brn[._ Ii. ..
f | \ :
/ . — e S .
artgh X, : @ Umistit pFipinaéek :
: - 4}

Obrdazek 13 - Fabook propagace mapa (facebook.com)
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Nastaveno je také nejblizsi okoli mést Prahy, Brna, Ceskych Budgjovic, Zlina a Pardubic.
Standardné Facebook pouziva 25 mil, pfijde mi to zbytecné, jelikoz se podle nahledu na
mapé cili skoro na celou jizni Moravu, ale je to doporuc¢eno Facebookem, takze to asi ma

néjaky smysl, moznd i z divodu netplné piesné lokalizace uzivatele Facebooku.

Zajmy = Dalsi zamy
Domacnost
Finance
Zivotni styl
Zajmy = Konicky a aktivity = Dim a zahrada

Nabytek

Obrazek 14 - Facebook propagace zajmy (facebook.com)

I zajmy jsou pouzity podle téch nejcastéjsSich, pouze Facebook vyuziva trochu jinou kate-
gorizaci, takze vétSina z4jmi je zafazena v kategorii Dalsi zajmy, coZ mi pfijde trochu ne-

Stastn€ zvolené, ale dlleZité je, Ze jsou tu jsou piitomny.

* Spustit propagaci nepretrZité
Vaze reklamy pobéZi nepietrZité za denni rozpofet. Tuto moZnost
doporué¢ujeme. Dalsi informace

Denni rozpoéet @

100,00 CZK v

Skuteéna vynaloZena ¢astka za den se maze lisit @

Odhadovany poéet oslovenych lidi @

320 az 1 400 lidi na denné 25 000
]

Upfesnéte okruh uZivateld nebo pfidejte rozpocet. Oslovite tak vic
lidi, ktefi jsou pro vas dalezZiti

Obrazek 15 - Facebook propagace rozpocet (facebook.com)
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Denni rozpocet na propagaci je 100 K¢, reklama bude zobrazovéana nepfetrzité¢ a odhado-
vany pocet oslovenych lidi podle Facebooku je 320 — 1400 lidi denné. Maximalni mozny
pocet je 25 000 lidi, kdy je to ale podminéno vétSim rozpoctem a také ne tak specifickym
zaméfenim na uzivatele jaké jsem nastavil. Diky tomuto velmi specifickému nastaveni
pomoci Google Analytics, by reklama méla oslovit vice potenciondlnich zédkaznikli nez jen
obecné nastavend propagace. To by mélo znamenat vice potencionalnich zakaznikl pii
vynaloZeni menS$ich nakladd, nez kdyby reklama byla nastavena obecné a oslovovala by

lidi, ktefi by se nikdy nestali zdkazniky, velka ¢ast rozpoctu by byla promrhana.

Denni rozpocet Mési¢ni rozpocet Rocni rozpocet
(K¢) (K¢) (K9)

Facebook reklama 100 3000 36000

Tab. 4 - Rozpocet Facebook reklamy

Tabulka denniho, mési¢niho a rocniho rozpoctu pro marketingovou propagaci firmy na
Facebook.com. Tyto naklady jsou dale pouzity v zakladatelském rozpoctu. Realn¢ by ro¢ni
naklady méli ¢init 365 000 K¢&, ale v ramci zvoleného zobrazeni na dny, mésice a roky,
jsem zamérné adaptoval evropsky obchodni zplisob tiroceni s pouzitim 360 dni pro potteby

tohoto rozpoctu.

5.3 Finan¢ni plan

Cely projekt bude financovan vlastnim kapitalem. Podnikatel jiz n€kolik let pocita se zme-
nou pravni formy a vytvaii si proto financni rezervu pro investici. Je zastancem Bat'ovské-

ho zplisobu financovani a cizi kapital vyuZziva jen v nejnutnéjsi ptipadech.

Budme veriteli, ne dluzniky. - Tomas Bata

(Vilém Vesely, 600 hesel, 1939)
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5.3.1 Harmonogram

Kazda etapa ma datum predpoklddaného zacatku a konce, stejn¢ tak jako predpokladané
naklady s tim spojené spolecné€ s oportunitnimi ndklady. Ty jsem vypocital z primérné
meésiéni mzdy podnikatele, kterd ¢ini 50 000 K¢ za ptedpokladu 8 hodinové pracovni doby
a 250 pracovnich dni.

Predpokladany Pi

datum zahaje-
ni

Doba
trvani

edpoklidané Oportunitni VynaloZené
dokonéeni naklady naklady

Ukol

Planovani 14 02.01.2019 16.01.2019 33600

Harmonogram

. 7 02.01.2019
realizace

09.01.2019 16800 500

Vy¢isleni nakla-
di

7 09.01.2019 16.01.2019 16800 500

Tab. 5 - Harmonogram planovani

Na zacatku roku 2019 za¢ne faze planovani, kdy se upfesni harmonogram realizace a vy-

¢isli se celkové naklady projektu.

Tab. 6 - Harmonogram realizace

Doba ey . . Oportunitni VynaloZené
trvani Zahajeni Dokoncent naklady naklady
165 16.01.2019 30.06.2019 238800 3295350
30 16.01.2019 15.02.2019 72000 15000
spolecnosti
Alamntsiven |, 15.02.2019 22.02.2019 16800 1000
firm
LU G2 14 22.02.2019 08.03.2019 16800 500
vebni firmou
AlEAORDIG | 22.02.2019 01.03.2019 8400 2000
ho pozemku
Nékup pozemku 7 01.03.2019 08.03.2019 16800 500000
90 08.03.2019 06.06.2019 _ 1500000
Plén vybaveni 14 08.03.2019 22.03.2019 33600 500
LTINS e 2 7 23.03.2019 30.03.2019 16800 500
vateli
14 06.06.2019 20.06.2019 33600 150000
szhlf“"va‘" pro- ST 20.06.2019 30.06.2019 24000 1125850
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V dalsi fazi realizace dojde nejdiive k zalozeni spole¢nosti, kdy naklady podle interneto-
vého prizkumu €inni pifiblizné 15 000 K¢ pti vyuziti notatského zpasobu, tak aby podnika-
tel stravil jen minimum Casu vyfizovanim potiebnych nalezitosti. Vyuziti pfimo sluzeb
notafe je, 1 diky sniZeni notafské odmény podle NOZ, docela levné. Tato moznost zaloZeni
firmy mi pfijde jako lepsi varianta a to i pfes mirné vyssi cenu nez pii vyuziti sluzeb nekte-

rych ze soukromych firem poskytujicich sluzbu zalozeni spole¢nosti.

Nadchézejici faze jsou spojené s koupi pozemku a vystavbou budovy, kdy bude nutné vy-

jednat podminky vystavby se stavebni firmou vcetné zajisténi povoleni stavby.

Posledni faze zahajovani provozu se se tyka potifebnych ukont a financovani nutnych pro
zacatek provozu. Je potieba nakoupit zasoby neboli italsky nabytek, ktery bude vystaven
v provozovné a umozni zdkaznikim si jej prohlédnout fyzicky a nejen na obrazku v kata-
logu. Je potieba vlozit alespont minimalni kapital na bankovni ucet, zaplatit marketingovou

propagaci a pojisteéni.

02.01. 09.01. 16.01.

e

Graf 3 - Harmonogram planovani graficky



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 64

16.01. 15.02. 17.03. 16.04. 16.05. 15.06. 15.07.
Realizace
ZaloZeni nové spolecnosti
Hledani stavebni firmy
Jednani se stavebni firmou
Hledani vhodného pozemku
Nakup pozemku
Vystavba %0

Plan vybaveni
Jednani s dodavateli

Vybaveni

Zahajovani provozu

Graf 4 - Harmonogram realizace graficky

Ganttiv diagram jasné ukazuje pribéh planovaci i realizacni faze. Planovaci faze trva
14 dni a sklada se z vytvareni harmonogramu a kalkulaci nékladf. Realiza¢ni ¢ast trva
165 dni s tim, Ze nékteré ¢innosti probihaji soubézné. V pribéhu jednani se stavebni fir-
mou muze podnikatel hledat vhodny pozemek a zajisti i jeho koupi poté pfijde na fadu
vystavba, které se podnikatel nemusi viibec Uc€astnit, takze misto toho mize planovat vy-
baveni a dohodnout si zménu fakturacnich a dodacich 0daji s dodavateli véetn€ moZnosti

dopravy na nové misto podnikani.
Budova

Podnikatel jiz ma plan na vystavbu budovy, ménit se bude pouze podle velikosti pozemku.
Bude se jednat o betonovy zéklad s dfevénymi sténami a stfechou (pravdépodobné Sindel).
Dole budou vystaveny urcité predvadéci modely nabytku, které si zdkaznici budou moci
prohlédnout poptipadé vyzkouSet, dale zde bude toaleta. V planu je také varianta, ktera
spodni ¢ast rozd€li na 2 mistnosti popf. vice, toto ale zatim neni bliZze specifikovano. Bu-
dova bude mit mezonet, ve kterém bude umisténa kancelaf. Toto je predbézny plan, ktery
se upfesni pii jednani se stavebni firmou, ktera taktéz vytvoii stavebni dokumentaci pro

tento projekt.
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Odpis budovy
Rok Ro¢ni odpis Zistatkova cena  Opravky celkem
2019 21 000 1 479 000 21000

51 000 1 428 000 72 000
51 000 1377 000 123 000
51 000 1326 000 174 000
51 000 1275 000 225000
51 000 1 224 000 276 000
51 000 1 173 000 327 000
51 000 1 122 000 378 000
51 000 1 071 000 429 000
51 000 1 020 000 480 000

Tab. 7 - Odpisy budovy (viastni zpracovani)

Porizovaci cena budovy je planovana na 1 500 000 K¢. Odepisovani bude rovnomérné.
Budova spada do 5. odpisové skupiny s délkou odpisovani 30 let, v pfilozené tabulce jsou
odpisy za prvnich 10 let, v nasledujicich letech jsou ro¢ni odpisy stejné, pouze se zvysSuji

opravky a sniZzuje ziistatkova cena.

5.3.2 Zakladatelsky rozpocet

Zakladatelsky rozpocet dava jasny piehled o potfebném kapitalu pro zalozeni podniku,
o zdrojich jeho financovani pomoci vlastniho nebo cizi kapitalu, o cash flow, o vynosech
a nakladech, v posledni fad¢ také pocitd s oportunitnimi naklady a udava predpokladany
Cisty vysledek podnikéani. Zakladatelsky rozpocet jsem rozd¢lil na téchto 5 zakladnich ¢as-

ti. Kazda ¢ast obsahuje tabulku s finanénim piehledem a slovni komentaf.
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5.3.2.1 Rozpocet potiebného kapitilu

Polozky Castky (v K&)

Porizovaci cena budovy a pozemku 2000000
Zasoby 500000
Vybaveni 150000
Ostatni naklady 20500

Penize na BU 500000

Marketingova propagace 3000

Pojisténi 5000
Celkem — provozni kapital 1178500
Rezerva 10% 117850

Potieba provozniho kapitilu 1296350

Pocatecni potieba kapitalu celkem 3296350

Tab. 8 - Rozpocet potrebného kapitdlu

Rozpocet potifebného kapitalu se sklada z nakupu budovy a pozemku, které tvoti jeho nej-
vetsi cast. Dale potfebného vybaveni budovy. Ostatni ndklady se skladaji z vycislenych
nakladl diive v harmonogramu. Nutné je také nakoupit nabytek, ktery bude slouzit jako
jednak jako vystavni, ale také jako nabytek, ktery je okamzité k dispozici v nejvice zadané
varianté, tak aby doslo co nejdiive k uspokojeni zékaznickych potieb. Zde je taky dobré
zvazit, zda je vhodné mit na skladé i diive zminéné laminaty a keramické desky, podle
mého nazoru pouze stejné jako u nabytku ty nejzadanéjsi varianty nebo vibec zadné,
z divodu nepteberného mnozstvi a predpoklddam, ze vétSina odberatelit pocita s tim, ze
takovy material nebude okamzité¢ dostupny. Na bankovni uctu také musi byt aspoii néjaky
provozni zustatek. Dalsi naklady tvofi pojisténi budovy a marketingova propagace podle
jiz dtive uvedeného rozpoctu nakladu. Celkovy pottebny provozni kapital je 778 500 K¢,
z toho bude podnikatel tvofit jesté¢ rezervu ve vysi 10 %. Celkovy potiebny kapital je
2 856 350 K¢.
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5.3.2.2 Zdroje kapitdilu

Polozky Castky (v K&)
Vlastni kapital 3296350

Celkem 3296350

Tab. 9 - Zdroje kapitalu

Podnikatel je zastancem vlastniho financovani po vzoru Tomase Bati, takze jako zdroj fi-
nancovani je zde pouzit pouze vlastni kapital, ktery sice pii vypoctu WACC vysel o 3 %

draZe, ale zase je mnohem méné rizikovy.

5.3.2.3 Rozpocet vynosu a nakladi

PolozKy Castky (v K¢&)

Vynosy 8000000
Nakup zbozi 6000000
Spoti‘eba energie a otop 204000
Vybaveni 150000
Ostatni naklady 20500

Marketingova propagace 36000

Pojisténi budovy 60000
Odpisy 21000
Naklady celkem 6491500
HYV pred zdanénim (EBIT) 1508500
286615
Zisk po zdanéni (EAT) 1221885

Tab. 10 - Rozpocet vynosii a nakladii
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Roc¢ni rozpocet vynost a nakladi. Vynosy a nakup zbozi vychézi z ptiblizné 25% néarutstu,
které je predpokladano diky rozsifeni obchodni ¢innosti a pofizeni prodejni plochy. EBIT

je ve vysi 1 508 500 K¢, EAT tedy po odecteni 19% dané ¢inni 1 221 885 K¢.

5.3.2.4 Cash-flow

Tab. 11 - Cash flow

Bez vyuziti uvéru je do cash flow zapoc€itan pouze odpis budovy ve vysi 21 000 K¢ za prv-

ni rok. Po pficteni je cash flow 1 242 885 K¢.

5.3.2.5 Urceni prostiedkii pro potieby podnikatele

PolozKy Castky (v K¢&)
Oportunitni naklady 272400
Terminovany vklad - investi¢ni prileZitost 11208
RER)
Cisty vysledek podnikani 959277

Tab. 12 - Urceni prostiredkii pro potieby podnikatele

Od zisku po zdanéni s odpisy jsou odecCteny oportunitni naklady, které byly rozepsany dii-
ve v harmonogramu. Jedna se o situaci, kdy podnikatel rozsifuje svou obchodni ¢innost a
musi se tomu tedy plné vénovat, misto toho aby déle fungoval ve svém dlouhodobém pod-
nikdni. Na zdklad€ toho jsem sniZil CF o ¢astku oportunitnich nakladi 272 400 K¢, dale

jesté je zapocitana investiéni pfilezitost v podobé terminovaného vkladu na rok s urokem
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3,4 % p. a. jez by ¢inil 11 208 K¢, kdyby podnikatel misto rozsifovani své ¢innosti radéji

bezpecné ulozil pocatecni potfebny kapital na spofici tiet v bance.

Z mého pohledu se jedna o dobry vysledek podnikani, ze kterého bych mél urcité radost,
1 podnikatel se vyjadril velmi kladn€ k tomuto zakladatelskému rozpoctu, ktery by urcité

rad uvital.

5.3.3 Priumérné naklady na kapital WACC

D E
WACCzrd*(l—t)*E+re*E

ra— naklady na cizi kapital

t — sazba dané z pfijmu

D — cizi kapital

C — celkovy kapital

re — ndklady na vlastni kapital
E — vlastni kapital

Podnikatel nechce vyuZit cizi zdroje financovani a vyuzije tedy pouze vlastni kapital,

u kterého poZaduje minimalni ro¢ni vynosnost 10%

WACC = 0.1 3296350

= ¥ —
" 3296350
WACC =10%

Mnou navrhovany zptlisob financovani, bylo vyuziti moznosti tvéru ve vysi 1 600 000 K¢
s urokovou sazbou 3,5 %. Primérné naklady na kapital by vypadaly nasledovné.

1600000 1696350

WACC = 0,035 % (1 = 0,19) % ———— 4 0.1 % ——2"
*( )* 3296350 T *1 * 3296350
WACC =7 %

Pti tomto zptsobu financovani jsou primérné naklady na kapital niz$i o 3%. Pti vyuziti
ciziho kapitalu dochazi navic k daitiovému §titu, nicméné podnikatel tuto variantu vyuzit

nechce a vyuzije pouze vlastni kapital.
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5.4 Hodnoceni rizik

Kazdy dobry podnikatel musi pocitat s rizik, snazit se je identifikovat a pfechazet jim, pro-
rizika, kterd mohou nastat. Rizika jsem rozdélil do nékolika oblasti. Kazdému riziku je

pridélena vaha, pravdépodobnost, hodnota a dopad rizika.

e Viha rizika se urcuje dle zadvaznosti rizika, zvoleny rozsah je 1 — 4, kdy 1 mé zane-
dbatelny vlil a 4 katastroficky vliv.

e Pravdépodobnost v rozsahu 0 — 1 udava, s jakou pravdépodobnosti riziko nastane.

e Hodnota rizika je soucin vahy rizika s jeho pravdépodobnosti.

e Dopad rizika je slovni vyjadfeni dasledku rizika v ptipad¢, ze by nastalo.

Finanéni a ekonomicka rizika

Cislova- Viha Pravdépo- Hodnota

Riziko rizika dobnost rizika Dopady rizika

11 Horsi kurz 3 0.5 15 Sni¥eni zisku
cura
1.2 Solventnost 3 0,2 0,6 INufnyuver pro zachos

vani podnikani

Tab. 13 - Financni a ekonomicka rizika

Horsi kurz eura pfi zachovani kone¢né ceny by znamenal niz§i obchodni marzi a tim sni-
zeni ziskovosti. Problém se solventnosti by se musel fesit dodatecnym uvérem, ktery ale
pridava jesté dalsi riziko a podnikatel se navic k vyuzivani avéru stavi velmi zéporné, tak-

ze by to nakonec mohlo znamenat i konec podnikéni.

ReSenim rizika s problému se solventnosti je vytvareni si finan¢nich rezerv, které podnika-

tel jiz dél4, takze pravdépodobnost, tohoto rizika je mala.
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Marketingova rizika

Vaha Pravdépo- Hodnota

Cislovani Riziko Dopady rizika

rizika dobnost rizika

Nespravné

zvolc?na mar 3 0,2 0,6 Nedostatecna poptavka
ketingova
kampan
Nova konku- 3 0.2 0.6 Ubytek nebcz z:crata za-
rence kaznikt

Tab. 14 - Marketingova rizika

Nespravné zvolend marketingova kampail by nepfinesla poZadované nové zédkazniky a tim
by nedoslo k naplnéni zvySeni vynost o 25 %, tak jako s tim pocita zakladatelsky rozpocet.
Vstup nové konkurence by znamenal mozny ubytek zékaznikl a to jak stavajicich, tak

i novych.

Snizit riziko nespravné zvolené marketingové kampané jsem se pokusil diky vyuziti Goo-
gle Analytics ve Febookové reklamni kampani. Jiz dfive jsem psal o vstupu nové konku-
rence na trh, které neni hlavné z hlediska dlouhodobého udrzeni se na trhu jednoduché,

takze pravdépodobnost rizika je velmi nizka.

Provozni rizika

Vaha Pravdépo- Hodnota

slovani Riziko . . . .
rizika dobnost rizika

Dopady rizika

Nizké kapacita Nedostatecna nabidka,
3.1 skla drzl 2 0,1 0,2 nespokojenost zakazni-
kt
Pokles trendu Dodatecné skladovaci
I poptavky ital- 4 0.3 lp | T, mek s
T zména zaméfeni podni-

kani

Tab. 15 - Provozni rizika
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Nizka kapacita skladu by znamenala prodlouzeni terminti dodéni a tim i moznou nespoko-
jenost zakazniki, kteti by jiz v budoucnu nemuseli znovu nakupovat u podnikatele. Pokles
trendu poptavky italského nabytku by ptinesl nutnou zménu ¢innosti firmy a také dodatec-

né skladovaci ndklady kvuli nizké poptavce a odbytu.

Predpokladam, ze vétsiné zakaznikll bude jasné, ze takovy nabytek neni vétSinou skladem
a bude se teprve po vybéru varianty vyrabét. Trendy se méni rychle, takze moznost, Ze
italsky nabytek jiz nebude v kurzu je relativné velka, ale spiSe az v del§im ¢asovém hori-

zontu.

Technicka rizika

. . .. Vaha Pravdépo- Hodnota ..
Cislovani Riziko rizika dobnost rizika Dopady rizika

Nizka kvalita 3 0.2 0.6 Nespokojenost zakaz-
vyrobku ’ ’ nikd, reklamace
Nedodrzeni s "

. , Snizeni trzeb a mozné
terminu vy- 3 0,3 0,9 . .
dodate¢né naklady
stavby

Tab. 16 - Technicka rizika

Nizka kvalita vyrobkt by jisté znamenala nespokojenost zakaznikli a mozné $patné budou-
ci vztahy a mnoho reklamaci, které by zplsobily dodate¢né néklady. Posunuti terminii vy-
stavby by kompletné zménil podnikatelsky plan, ktery by jiz nemohl odpovidat realité a
znamenalo by to jak dalsi oportunitni naklady, tak 1 snizeni trzeb kvili nemoznosti firmy

plné provozné fungovat.
Dodavatelé¢ si davaji zalezet na kvalité svych vyrobki a jist€¢ maji i dobrou vystupni kon-
trolu, jelikoz se jedna vétSinou o dosti luxusni ndbytek. Dobfe nastavena smlouva se sta-

vebni firmou eliminuje riziko s nedodrzenim terminu vystavby.
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5.4.1 Citlivostni analyza rizik
Pravdépodobnost

Mala (0-24  Stfedni (25-49 Velka (50-74  Velmi velka (75

%) %) %) -100 %
1 — Zanedba-
telny dopad
2 — Margi- 3.1

nalni dopad

3 — Kriticky 2.1,2.2,4.1 4.2
dopad

4 - Katastro- 1.2,3.2 -

ficky dopad

Tab. 17 - Citlivostni analyza rizik

Pro hodnoceni rizik jsem zvolil tuto stupnici.

Hodnota rizika Posouzeni prijatelnosti
D e

Tab. 18 - Stupnice hodnoceni rizik

Nejzavaznéjsi riziko je zména ménového kurzu koruny vici euru. S kurzem mén se skoro
nic délat neda, vzdycky hrozi dal¥i intervence CNB, ktera by vyrazné zhorsila kurz koruny
a eura. Nezadoucimi riziky jsou pokles trendu italského nabytku a solventnost. Proti pokle-
su trendu italského nabytku miize firma bojovat marketingovou kampani, kde bude tento
nabytek propagovat a snazit se ozivit trend. Solventnost zde souvisi hlavné s moznymi
dodate¢nymi nédklady projektu, kdy je nutné si hlidat vesker¢ naklady a ptedchazet vzniku
dalsim, diky tvorbé rezerv podnikatel velmi snizuje rizika spojena s financemi. Mirnym
rizikem je zpozdéni vystavby skladu a vystavni plochy, kdy bude potieba dobie nastavit

terminy a ptipadné postihy se stavebni firmou ve smlouvé, tak aby se tomu predeslo a pfi-
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padné tedy doslo ke kompenzaci. Dalsim mirnym rizikem je nizka kvalita vyrobkii. Kon-
trolou zbozi a vyrobkl ptfed dodanim zékaznikli se da toto riziko v podstaté eliminovat
a nesnizit se tak v o¢ich zakaznika. Snizi se tim 1 pocet reklamaci a naklady s tim spojené.
Mirnymi riziky jsou také obé marketingové rizika. Je tfeba zvolit spravnou marketingovou
kampan a nadéle ji rozvijet a to hlavné diky vyuziti dat z Google Analytics pro propagaci
na internetu a déle diky dobrym vztahiim se zdkazniky byt doporucovan jejim ptatelim
a rodin€. Ptijatelnym rizikem je nizké kapacita skladu, ktera by sice mirn¢ snizila trzby, ale
vetSina zakaznikll si ndbytek stejné objednava na zakladé fotek v katalogu a nepocita
s okamzitym dodanim ale teprve s vyrobou podle jejich zvolené varianty a poptipad¢ také
zakazkové upravy, ktery by znamenala, Ze se termin dodani jesté o néco prodlouzi. Podni-
katel nepocita s fyzickou dostupnosti vSech vyrobki ve skladu a vystavni ploSe a to hlavné

z ditvodu obrovskeé nabidky, kde by prostory musely byt velké asi tak stejné€ jako IKEA.

5.5 Hodnoceni investice

Vyhodnoceni ziskovosti celého projektu a jeho navratnosti, zda je vhodné pro podnikatele
projekt pfijmout nebo ne. Vyuziji zakladni ukazatel rentability investice ROI a vypocet

doby navratnosti za piredpokladu stejnych vynosi v dalSich letech.

5.5.1 ROI

ROI neboli navratnost investice oznacuje pomér vydélanych penéz k investovanym pe-
nézim. Vysledkem je vynos v procentech z utracenych penéz. Je to skvély ukazatel pro

hodnoceni investice.

EAT
ROl = ——

EAT — Cisty ro¢ni zisk

IN — naklady na investici
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ROl = 1221885
"~ 3296350
ROI =37 %

PoZadovana vynosnost podnikatelem je 10%. VySe vypocitand rentabilita investice ¢inni

37%. Investice je tedy hodnocend kladné¢ a podnikatel by ji mél pfijmout.

5.5.2 Doba navratnosti investice

Doba, za kterou se penézni ptijmy z investice vyrovnaji potfebnému kapitalu.

™ IN
P cF
IN — néklady na investici
CF — cash flow
3296350
P 71242885
TNP = 2,65 let

Navratnost investice je 2,65 let neboli 968 dni. Pivodni pozadovana doba névratnosti pod-
nikatele byla 4 — 5 let. To tato investice s pfehledem splituje a méla by byt hodnocena

kladné.

5.5.3 Zhodnoceni a doporuceni

SWOT analyza ukazala, Ze silné stranky pfevazuji nad t€émi slabymi, které jsem se pokusil
navic odstranit lep§i marketingovou kampani a v podstaté celym timto projektem, ktery by
m¢él prilakat nové zakazniky a zvednout prestiz podniku, diky novym vystavnim prostortiim

podnikatele a zménou pravni formy podnikani.
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Marketingovou propagaci na Facebook.com jsem diky skvélému nastroji Google Analytics
mohl nastavit, tak abych cilil na co mozna nejvice potenciondlnich zdkaznika pti vynalo-
zeni co nejmensich nékladi. Marketingova kampan neni zatim spusténa, podnikatel vycka,

dokud nerealizuje sviij projekt, takze realné vysledky bohuzel nejsou znamy.

Harmonogram pro mé docela ptekvapivé ukazuje velmi vysoké oportunitni naklady, které
jsem teda viibec necekal, ale i po kontrole vypocti jsou porad stejné, takze vénovani se
realizaci projektu bude muset podnikatel ob&tovat velké oportunitni naklady kviili nemoz-
nosti se plné vénovat svému podnikani. Zde bych doporucil nezapominat na dobré vztahy
se zékazniky, to i pfes nutnost ob&tovat Cas realizaci projektu. Vénovat se zdkaznikiim jak

stavajicim tak i budoucim je pro chod tohoto podnikani velice kritické.

Jak jiz bylo zminéno diive, podnikatel je spokojen s vysledkem zakladatelského rozpoctu.
To potvrzuje 1 hodnoceni investice, které dopadlo nad jeho ocekdvani. I ja jsem byl mile
ptekvapen, kdy i pfi zapocitani oportunitnich nakladii vychazi vysledek podnikani na skoro
1 milion korun. Dobu navratnosti mensi nez 3 roky povazuji za skvély ukazatel vhodnosti

realizace tohoto projektu.
M¢ doporuceni je jasné, mit dobré vztahy se zakazniky i okolim podniku a pii realizaci
projektu si hlidat naklady a postup realizace, tak aby se co nejvice blizily planu a vyvaro-

vat se zbyte¢nym rizikiim a nakladim.
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ZAVER

Zacit podnikat nebo rozsitit svou podnikatelskou Cinnost je nelehka véc. Kazda takova
zmeéna sebou nese spoustu rizik a s tim 1 spojenych nakladi. Byt na zacatku pftilis optimis-
ticky se nemusi vibec vyplatit a podnikatel mtze pfijit ipln€ o vSe, na druhou stranu byt
pfili§ pesimisticky a o¢ekavat od podnikani ptili§ mélo neni o nic lepsi, takovy projekt se

pak nikdy nemusi uskutecnit.

V teoretické Casti jsem zpracoval teorii, ktera byla nutna pro vypracovani analytické i pro-
jektové Casti. Popsal jsem vétSinu forem podnikani a to at’ uz fyzickych osob v podobé

OSVC, tak i pravnickych osob v podob& obchodnich korporaci véetnd téch evropskych.

V analytické ¢asti jsem hlavné vyhodnotil sou¢asny stav podnikani pomoci SWOT analy-
zy, kde jsem identifikoval slabé stranky podniku a v projektové Casti se je snazil odstranit.
Druhou analyzou, kterou jsem pouzil, byla ¢eska varianta PEST analyzy nazyvana SLEPT
analyza, kde jsem identifikoval jednotlivé faktory vlivu makrookoli. Jako posledni analyzu
jsem zvolil Porterovu analyzu 5 konkuren¢nich sil, kterou povazuji za nejlepsi moznou pro

analyzovani mikrookoli podniku.

V projektové Casti jsem stanovil cile projektu, které jsou zalozeny jednak podle zasad di-
plomové prace, ale také podle pozadavkl podnikatele. Vypracoval jsem harmonogram
projektu, véetné potfebnych ndkladi a oportunitnich nakladi, které je podnikatel nucen
ob¢tovat pro uskute¢néni svého podnikatelského zdméru. V dalsi ¢asti jsem vytvarel roz-
pocet potiebného kapital, zdroje kapitalu, cash flow, vynosy a néklady a urceni prostiedkti
pro potieby podnikatele, to v§e v ramci zakladatelského rozpoctu, ktery je pravdépodobné
velka a mal4 rizika, takZe bylo nutné vypracovat i rizikovou analyzu, kde jsem identifiko-

val nejdulezité;si rizika, ktera mohou nastat, a hodnotil je.

Zaveérem projektové ¢asti jsem hodnotil investici, kterd se ukazala jako nadmiru vhodna
pro realizaci 1 podnikatel ji hodnotil velmi kladné a podle jeho slov rozhodné vyuZije moji

diplomovou préci pfi realizaci svého podnikatelského zaméru.

Jsem velmi potéSen, Ze moje prace na tomto projektu se podnikateli zamlouva a chce ji

skuteéné vyuzit pfi realizaci.
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4p Produkt, cena, distribuce, propagace
SF Portertiv model 5 konkurenc¢nich sil
aj. A jiné

a.s. Akciova spolecnost

EAT Cisty zisk

EBIT Zisk pted zdanénim a Groky

EDS Evrospka druzstevni spole¢nost

EHZS Evropské hospodaiské zajmové sdruzeni
ES Evropska spole¢nost

FSC Forest Stewardship Council

k.s. Komanditni spole¢nost

OSVC  Osoba samostatng vydéle¢ns ¢inna

PEFC Programme for the Endorsement of Forest Certification
popr. Popftipadé

SCE Evropska spolecnost

SLEPT  Socialni, legislativni, ekonomickeé, politické

SMART Specifické, métitelné, akceptovatelné, redlné a terminované
SWOT  Silné stranky, slabé stranky, pfilezitosti, hrozby

V.0.S. Vetejna obchodni spolecnost

WACC  Priimérné naklady na kapital
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