Podnikatelsky zamér na rozsireni obchodni
cinnosti hypotecniho centra Vasebudoucnost.cz

Radek Nadvornik

Bakalarska prace Univerzita Tomase Bati ve Zliné
2019 Fakulta managementu a ekonomiky




Univerzita Tomase Bati ve Zliné
Fakulta managementu a ekonomiky

Ustav podnikové ekonomiky
akademicky rok: 2018/2019

ZADANi BAKALARSKE PRACE

(PROJEKTU, UMELECKEHO DILA, UMELECKEHO VYKONU)

Jméno a pfijmeni: Radek Nadvornik

Osobni ¢islo: M16826

Studijni program: B6208 Ekonomika a management

Studijni obor: Management a ekonomika

Forma studia: prezencni

Téma prace: Podnikatelsky zamér na rozsifeni obchodni ¢innosti hypotecniho

centra Vasebudoucnost.cz

Zasady pro vypracovani:
Uvod
Definujte cile prace a pouzité metody zpracovani prace.
l. Teoreticka cast

e Ipracujte literarni resersi o podnikani a podnikatelském planu v oblasti
hypoteéniho trhu.

Il. Prakticka ¢ast

e Provedte analyzu trhu a v dané oblasti podnikani.

e Zpracujte podnikatelsky zamér na rozsifeni obchodni €innosti hypoteéniho
centra Vasebudoucnost.cz.

¢ Vyhodnotte proveditelnost daného podnikatelského zéméru.

Zavér



Rozsah bakalafské prace: cca 40 stran
Rozsah pfiloh:
Forma zpracovani bakalafské prace: tisténalelektronicka

Seznam odborné literatury:

ABRAMS, Rhonda. Successful business plan secrets & strategies: America's best-selling
business plan guide! 6th edition. Palo Alto: PlanningShop, 2014, 430 s. ISBN
978-1-933895-46-8.

FOTR, Jifi a lvan SOUCEK. Podnikatelsky zamér a investiéni rozhodovani. Praha: Grada,
2005, 356 s. ISBN 80-247-0939-2.

KRAL', Milos. Bankovnictvi a jeho produkty. Zilina: GEORG, 2009, 265 s. ISBN
978-80-89401-07-9.

SRPOVA, Jitka. Podnikatelsky plan a strategie. Praha: Grada, 2011, 194 s. ISBN
978-80-247-4103-1.

SYROVY, Petr. Financovani vlastniho bydleni. Praha: Grada, 2009, 143 s. ISBN
978-80-247-2388-4.

Vedouci bakalafské prace: doc. Ing. Boris Popesko, Ph.D.
Ustav podnikové ekonomiky
Datum zadani bakalarské prace: 7. ledna 2019

Termin odevzdéni bakalafské prace: 14. kvétna 2019

Ve Zliné dne 7. ledna 2019

LS.

doc. Ing. David Tucek, Ph.D. Ing. Petr Novak, Ph.D.
dékan Feditel istavu




PROHLASpNi AUTORA
BAKALARSKE PRACE

Prohlasuji, Ze

beru na védomi, ze odevzdanim bakalaiské prace souhlasim se zvefejnénim své prace
podle zékona ¢. 111/1998 Sb. o vysokych skolach a 0 zméné a doplnéni dalSich zakont
(zékon o vysokych Skolach), ve znéni pozd¢jSich pravnich predpist, bez ohledu na
vysledek obhajoby;

beru na védomi, Ze bakaléi'ska prace bude uloZzena v elektronické podobé v univerzitnim
informacnim systému dostupna k prezencnimu nahlédnuti, ze jeden vytisk bakalarské
prace bude ulozen na elektronickém nosici v pfiruéni knihovné Fakulty managementu a
ekonomiky Univerzity Tomase Bati ve Zlin¢;

byl/a jsem seznamen/a s tim, Ze na moji bakaldfskou praci se plné vztahuje zdkon €.
121/2000 Sb. o pravu autorském, o pravech souvisejicich s prdvem autorskym a o zméné
nékterych zadkond (autorsky zakon) ve znéni pozdé€jsich pravnich ptredpist, zejm. § 35
odst. 3;

beru na védomi, ze podle § 60 odst. 1 autorského zdkona ma UTB ve Zlin¢ pravo na
uzavieni licen¢ni smlouvy o uziti Skolniho dila v rozsahu § 12 odst. 4 autorského
zakona;

beru na védomi, ze podle § 60 odst. 2 a 3 autorského zdkona mohu uzit své dilo
bakalafskou praci nebo poskytnout licenci k jejimu vyuZiti jen pfipousti-li tak licen¢ni
smlouva uzaviend mezi mnou a Univerzitou TomaSe Bati ve Zlin¢ s tim, Ze vyrovnani
ptipadného pfiméfeného piispévku na tthradu nakladi, které byly Univerzitou Tomase
Bati ve Zlin¢ na vytvofeni dila vynaloZeny (aZ do jejich skutecné vyse) bude rovnéz
pfedmétem této licencni smlouvy;

beru na védomi, ze pokud bylo k vypracovani bakalafské prace
vyuzito softwaru poskytnutého Univerzitou TomaSe Bati ve Zliné nebo jinymi
subjekty pouze ke studijnim a vyzkumnym ucelim (tedy pouze k nekomercnimu
vyuziti), nelze  vysledky  bakalarské  prace  vyuzit ke  komerc¢nim
ucelim;

beru na védomi, Ze pokud je vystupem bakalaiské prace jakykoliv softwarovy produkt,
povazuji se za soucast prace rovnéz 1 zdrojove kody, popt. soubory, ze kterych se projekt
skladé. Neodevzdani této soucasti mize byt diivodem k neobhéjeni prace.

Prohlasuji,

l.

ze jsem na diplomové/bakalaiské praci pracoval samostatné a pouzitou literaturu jsem
citoval. V ptipad¢ publikace vysledkti budu uveden jako spoluautor.

2. ze odevzdana verze diplomové/bakalaiské prace a verze elektronickd nahrana do
IS/STAG jsou totozné.
Ve Zlin¢

Jméno a piijment: ...l

podpis diplomanta



ABSTRAKT

Bakalatska prace se zabyva podnikatelskym zamérem v oblasti finan¢niho trhu, konkrétné
rozSifenim ¢innosti hypotecniho centra Vasebudoucnost.cz do mésta Zlina. Prace je rozdé-

lena na ¢ast teoretickou a ¢ast praktickou.

Teoreticka ¢ast popisuje co je to podnikatel, podnik a také se zabyva tvorbou podnikatel-
ského planu. Déle je v teoretické ¢asti popsan hypotecni trh a také teorie tykajici se financ-

nich vykaza.

Prakticka ¢ast se zabyva analyzou situace na finan¢nim trhu a zpracovanim podnikatelského

planu na téma rozsifeni ¢innosti podnikatele v oblasti finanéniho trhu.

Kli¢ova slova: podnikatelsky plan, podnik, finan¢ni trh, podnikatelsky zdmér, hypotecni trh,

finan¢ni plan, poradenstvi

ABSTRACT

The bachelor thesis is focused on a business plan in the sphere of financial market, specifi-
cally on extending activities of the mortgage centre Vasebudoucnost.cz to the city of Zlin.
The thesis is divided into a theoretical and a practical part. The theoretical part describes
concepts of entrepreneur and business and it also deals with a creation of a business plan.
In the theoretical part is also described financial market and the theory concerning finan-
cial reports.

The practical part deals with an analysis of the situation on the financial market and elabo-
ration of a business plan on the topic of expanding the business activities in the financial

market.

Keywords: business plan, business, financial market, business intent, mortgage market, fi-

nancial plan, advising
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UvVOD

Jako téma své bakalaiské prace jsem si zvolil ,,Podnikatelsky zamér na rozsifeni obchodni
¢innosti hypotecniho centra VaSebudoucnost.cz®. Tohle téma je mi blizké, protoze na fi-

podnikani a sestavovani podnikatelskych plani mé zajima.

Poradenstvi v oblasti financi je v Ceské republice pomé&mé kontroverznim tématem a je to
dano zejména tim, ze za nékolik desitek let fungovani této profese ji stihlo, 1 diky chybéjici
regulaci, vykondvat zna¢né mnozstvi nejriznéjsich lidi. Nekteti z téchto lidi vzali mysSlenku
finan¢niho poradenstvi po svém a vidéli v ném cestu rychlého zbohatnuti. Jak se vSak v pri-
bchu let ukézalo, tudy cesta nevede a jediny zpiisob jakym se vyplati tuhle profesi délat je,
kdyz finan¢ni poradce klientim skuteén¢ pom4ha a je jim dlouhodobym partnerem. Trh fi-
nan¢niho poradenstvi prosel v poslednich letech velkymi zménami a v disledku regulace i
profesionalizace na ném dnes plisobi zlomek lidi co pred lety. Ve vyspélych zemi je bézné,
ze kazdy clovek ma svého lékare, pravnika a také finan¢niho poradce. Je to dano tim, ze trh
financi je dnes obrovsky a ¢lovék, ktery se v ném prakticky denné nepohybuje, neméa moc

velké Sance najit to nejvhodnéjsi feSeni svych potieb.

Tyhle skutecnosti jsou divodem mého rozhodnuti vypracovat bakalatskou praci zabyvajici
se expanzi poradenské sluzby. Teoreticka ¢ast prace se bude zabyvat literarni reSersi tykajici
se zejména podnikani, podnikatelského planu a také teorie v oblasti hypoték a poradenské

sluzby.

Prakticka ¢ast ma za kol vymezit souCasny stav na financné¢ poradenském trhu a sestavit
podnikatelsky plan, pomoci kterého bude mozné prevést podnikatelsky zdmér do konkrétni

podoby a urcit tak jeho proveditelnost.
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CILE A METODY ZPRACOVANI PRACE

Cil bakalaiské prace spociva ve zpracovani podnikatelského planu v oblasti finan¢niho trhu
a pomoci n¢j uvést podnikatelsky zdmér do konkrétni podoby a zjistit tak jeho proveditel-

nost.

Cilem teoretické ¢asti je vypracovat na zaklad¢ literarnich zdroju zptisoby, jakymi se podni-
katelsky plan sestavuje a také definovat trh hypotecnich vérti na kterém se bude podnika-

telsky subjekt pohybovat.

Prakticka ¢ast se soustfedi na analyzovani souc¢asného stavu trhu a zpracovani podnikatel-
ského zadméru véetné financni analyzy a jejiho zhodnoceni. Prace je urend jako podklad pro

podnikatele, ktery ma z4jem rozsifit svoji obchodni ¢innost.

Metodami pouzitymi v bakalatské praci jsou indukce, coz znamend vyvozovani teoretickych
zavéra zalozenych na poznatcich o jednotlivostech. Induktivni zavér miizeme povazovat za
hypotézu a to z toho diivodu, Ze nabizi vysvétleni. Zavéry induktivnich myslenkovych po-
chodi jsou ovlivnény subjektivnimi postoji, znalostmi jednotlivee a maji z tohoto diivodu
omezenou platnost. Vystupem metody zvané indukce je zpracovani a vyhodnoceni udaji, na

jejichz zéklade formulujeme zaveéry tykajici se zkoumané oblasti.
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I. TEORETICKA CAST
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1 PODNIKANI

V priubéehu historie se nazory na to, co pojem podnikani predstavuje, casto ménily a vyvijely,
stejné tak se ménily 1 podminky, za kterych je podnikani mozné vykonavat. Témi nejdilezi-
t&jSimi pojmy, které je tieba v této problematice definovat, jsou podnikani, podnikatel a pod-

nik. (Papula, 2017, s. 42)

1.1 Co je to podnikani

Slovo podnikéni je v dnesni dobé bézné pouzivany hovorovy vyraz, ktery vSak muize byt

chépan riznymi zpisoby.

Podnikani je chdpano jako ¢innost, jejimz smyslem je vytvofit navic néjakou ptidanou hod-

notu, ktera ma finan¢ni nebo nefinan¢ni formu. (Junger, 2004, s. 43)

Pojmem podnikani se da vyjadtit zdpas o hodnoty. Jako hodnotu si mizeme predstavit

zdroje, ¢innosti vedouci k tvorbé produktu a samotny produkt. (Koubek, 2001, s. 65)

»Podnikani — proces vytvareni ¢ehosi jiného, ¢emuZ nélezi hodnota prostfednictvim vyna-
kladani potfebného ¢asu a usili, piebirani doprovodnych financnich, psychologickych a spo-
leCenskych rizik a ziskdvani vysledné odmény v podob¢ penézniho a osobniho uspokojeni.*

(Hischir, 1996)

Jak mzeme vidét, interpretace pojmu podnikéani neni nijak jednoducha. Je to dané i tim, Ze

existuje n€kolik zakladnich druhti pojeti tohoto pojmu (Veber, 2012, s. 14):
» Ekonomické pojeti

V ramci tohoto pojeti mizeme mluvit o podnikani jako o pouziti zdrojt a aktivit tako-
vym zptsobem, abychom zvétsili jejich hodnotu. Jedna se o ¢innost, kterd ma za kol

vytvofit pfidanou hodnotu.
> Psychologické pojeti

Z psychologického thlu pohledu mluvime o podnikani jako o nutkani, kvali kterému
chceme néceho dosdhnout, néco vytvofit nebo ziskat. Je to nastroj, kterym miiZeme

dosahnout urcitého rozvoje nasi osobnosti a schopnosti.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 13

> Sociologické pojeti

V ramci sociologického pojeti mluvime o podnikani jako o prostfedku k dosazeni bla-
hobytu pro vSechny ztGcastnéné osoby a to pomoci efektivnéjsiho vyuziti ekonomic-

kych zdrojti.
» Pravnické pojeti

Podnikdnim se rozumi soustavna ¢innost provadéna samostatné podnikatelem vlastim

jménem a na vlastni odpovédnost za ucelem dosazeni zisku.

1.2 Kdo je to podnikatel

Piivod vyrazu podnikatel (entrepreneur) bychom nasli ve francouzstin€, znamenal v ptivod-
nim vyznamu slova prostiednik nebo zprostiedkovatel. Cinnostmi podnikatelii byly ptivodné

zprostiedkovani obchodu.
Co se tyce definice tohoto pojmu, existuje zde také né¢kolik interpretaci (Veber, 2012, s. 15):

» osoba, kterd uskute¢iuje podnikatelské aktivity s moznosti rozsiteni ¢i ztraty vlast-
niho kapitalu

» osoba se schopnosti rozeznat ptilezitosti, vyuzivat prostiedky a zdroje k dosahnuti
vytyCenych cill, za pfijmuti odpovidajiciho rizika

» iniciator a nositel podnikani — investuje své zdroje, Cas, Usili a jméno, prebira od-
povédnost, nese riziko s cilem dosadhnuti finan¢niho a osobniho uspokojeni svych

potieb

Majduchova (Majdichova, 2014, s. 21) uvadi, Ze podnikatel je nositelem podnikatelskych
aktivit. Je to osoba, ktera zna potiteby lidi, vytvaii hodnoty pro ostatni a hled4 nejefektivné;jsi

vyuziti ekonomickych zdrojt.

Podle § 420 nového Obcanského zakoniku je podnikatelem: ,,fyzicka nebo pravnicka osoba,
ktera samostatné vykonava na vlastni ucet a odpovédnost vydélecnou ¢innost zivnostenskym

nebo obdobnym zpiisobem se zamérem ¢init tak soustavné za ucelem dosazZeni zisku.*

1.3 Co je to podnik

Pojem podnik je piimo spjaty s pojmy podnikatel a podnikani. Stejné jako u predchozich

dvou pojm1, tak i definice podniku ma nékolik podob.
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Obecna definice nam ftika, ze podnik je pravné a ekonomicky vymezeny subjekt, prostied-
nictvim kterého podnikatel vykonava podnikatelskou ¢innost v souladu s pravidly zakotve-

nymi v platné legislative. (Papula, 2017, s. 55)

Pojem podnik byl do roku 2013 vymezen v § 5 zédkona ¢. 513/1991 Sb., obchodniho zéko-
niku. Po rekodifikaci soukromého prava v roce 2014 byl piivodni pojem podnik nahrazen
pojmem obchodni zavod, definovan v § 502 zakona ¢. 89/2012 Sb., obéanského zadkoniku
jako: ,,Organizovany soubor jméni, ktery podnikatel vytvofil a ktery z jeho vile slouZzi k pro-

vozovani jeho ¢innosti. Ma se za to, Ze zavod tvofti vSe, co zpravidla slouzi k jeho provozu.*

Organizovany soubor jméni znamena, ze obchodni zavod je véc hromadna, jak je také uve-
deno v § 501 zakona ¢.89/2012 Sb., obCanského zakoniku: ,,Soubor jednotlivych véci nale-
zejicich téze osobé€, povazovany za jeden predmét a takovy nesouci spole¢né oznaceni, po-

klada se za celek a tvoti hromadnou véc.“ (Cizinska, 2018 s. 9)

1.4 Podnikani fyzickych osob

Podle definice Zivnosti v § 2 zdkona €. 455/1991 Sb., zivnostensky zdkon, je za zivnost po-
vazovana soustavna ¢innost provozovana samostatng, vlastnim jménem, na vlastni odpovéed-

nost, za celem dosazeni zisku a za podminek stanovenych timto zakonem.

Pojem soustavna ¢innost piedstavuje ¢innost, ktera je provozovana s imyslem, Ze bude pro-
vozovana i v budoucnu. Neznamena to vSak, Ze se musi jednat o ¢innost, ktera bude provo-
zovana trvale €i nepfetrzité. Jako soustavnou ¢innost povazujeme i ¢innosti provozovany
sezénné nebo v pravidelnych intervalech. Cinnosti, které jako soustavné uz klasifikovat ne-

muzeme, jsou ¢innosti nahodilé a ptilezitostné.

Samostatnost vykonavané ¢innosti znamena, ze osoba provozujici zivnost funguje zcela sa-
mostatné, a sice sama rozhoduje o své pracovni dob& nebo misté provozovani své ¢innosti.
Stejné tak osoba provozujici zivnost samostatné rozhoduje o organizaci své prace a sama si

zajistuje financni prostiedky, potfebné k fungovani své ¢innosti.

V ramci vykonu zivnosti podle Zivnostenského zékona je nutné provozovat zivnost vlastnim
jménem, nikoliv jménem jiné osoby nebo subjektu. Situace, kdy Zivnost neni provozovana
vlastnim jménem, miiZze nastat v ptipad¢, kdy podnikatel vykonava zivnost prostfednictvim

odpovédného zastupce, pripadné prostfednictvim vedouciho urcité slozky podniku aj.
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Vykon zivnosti na vlastni odpovédnost znamend, Ze osoba vykonavajici zivnostenskou ¢in-
nost ruc¢i za vSechny své zavazky vyplyvajici z této Cinnosti, svym celym majetkem, tim

padem i majetkem, ktery neni uréen k podnikani. (Stépanova, 2007, s. 4)

1.5 Podnikatelské riziko

Vyznam tohoto pojmu zahrnuje rozhodovani podnikatele, tykajici se jeho podnikatelskych
aktivit. Jednoduse feceno jednd se o nebezpeci, ze se dosazené vysledky podnikani budou
odchylovat od vysledkii dosazenych. Pro podnikatele je tedy velmi dilezité aby aspekt rizika
zohlednil. Pokud podnikatel zn4 s jistotou mozné dasledky svého rozhodovani, mizeme ho-
vofit o rozhodovani za jistoty. Bohuzel v praxi podnikatel vétSinou nezné plny rozsah po-
tencialnich disledkt svého rozhodnuti ani pravdépodobnost s jakou mohou nastat. Uvadi se,

ze vétSina zmén nema piedvidatelny pribéeh a jsou chaoticka. (Veber, 2012, s. 17-18)

Riziko jako takové ptfedstavuje z jednoho uhlu pohledu moznost dosazeni nadstandartnich
vysledkd, avSak z druhého tihlu pohledu se jednéd o nebezpeci netspéchu, které muze vést
k zapornym hospodéiskym vysledkiim a naruSeni finan¢ni stability podniku. Mizeme tedy
fici, Ze podnikatelské riziko ma 2 strany a to pozitivni a negativni. Na riziko se da tedy divat
jako na nebezpeci odchylky mezi hospodarskym vysledkem skute¢nym a hospodarskym vy-
sledkem planovanym. (Fotr, 2005, s. 135-136)

1.5.1 Klasifikace podnikatelského rizika

Podnikatelské riziko mizeme klasifikovat mnoha zpisoby, mezi ty nejcastéjSi patii

(Fotr, 2005, s. 138-139):
» Podnikatelské a Cisté
Podnikatelské riziko ma vySe zminénou pozitivni a negativni stranu, zatimco ¢isté riziko

je pouze negativni, to znamena, Ze miiZze dojit jen k nepifiznivym odchylkam. Riziko ¢isté
se zpravidla vztahuje ke Skoddm na majetku, pfipadné¢ ke Skodam na zdravi.

» Systematické a nesystematické

Systematické riziko ptedstavuje typ rizika, které je zptisobeno spole¢nymi faktory a
ovliviiuje vSechny aspekty podnikani. Pficinou systematického rizika jsou napiiklad
zmény v politice, zmény v danovych zdkonech, zmény na trhu atd. Nesystematické ri-

ziko naopak ptedstavuje riziko, které je specifické pro urcité podniky. Pfi¢inou mize byt
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napiiklad zmény v personalni situaci podniku, ukonceni spolupréace s vyznamnym doda-

vatelem nebo tfeba novy konkurent na trhu.
» Vnitini a vnéjsi
Rizika vnitini zndzornuji rizika, kterd jsou spojena s vnitinimi faktory firmy. Vnéjsi se

vztahuje k okoli firmy, kde firma podnika. Zdroji tohoto typu rizika jsou externi faktory,

které se jest¢ déli na makroekonomické a mikroekonomické.
» Ovlivnitelné a neovlivnitelné

Riziko ovlivnitelné jak uz nazev napovid4, je mozné ovlivnit, pfipadné eliminovat nebo
snizit pravdépodobnost jeho vzniku. U neovlivnitelného rizika firma nema jak zaptisobit

na jeho pficiny, ale je mozné pfijmout jistd opatieni, snizujici nasledky téchto rizik.

Muze toho docilit naptiklad n¢jakou formou pojisténi.
» Primarni a sekundarni

Sekundarni riziko je zptisobeno pfijmutim jistého opatfeni ke snizeni rizika primarniho,

které je zpiisobené faktory uvedenymi vyse.
» Ve fazi pripravy, realizace a provozu projektu

Rizika v ptipravné a realiza¢ni ¢asti projektu, oznacuji vS§echny druhy rizik, které mohou
néjakym zplsobem ohrozit splnéni terminu realizace projektu nebo kvalitu daného pro-
jektu. Rizika ve fazi provozu jsou rizikové faktory, které mohou ovlivnit hospodatsky
vysledek fungovani projektu. Miize to byt naptiklad navySeni ceny surovin, materialu

nebo energie, sniZzeni poptavky nevyuZiti projektové kapacity apod.
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2 PODNIKATELSKY PLAN

Proces planovani jako takovy jde s podnikanim ruku v ruce ve vSech jeho trovnich. Je nutné
planovat v kazdé Zivotni fazi podniku, at’ uz je to pfi jeho zakladani nebo naopak pii jeho
prodeji. Abychom mohli komplexné posoudit redlnost a uskute¢nitelnost naseho podnikatel-
ského zaméru, je zapotiebi sestavit podnikatelsky plan. Podnikatelsky plan umoziuje srov-
nani podnikatelskych cilt s redlnymi vysledky, v ptipad¢ Ze dojde k odliSnostem tak identi-
fikuje pro¢ a kde dané odchylky nastaly. Podnikatelsky plan by mél byt vyuzivan podnika-
telem zejména k internim ucelim. (Koréab, 2007 s. 9-13)

24

»Podnikatelsky plan je pisemny dokument, ktery popisuje vSechny podstatné vné;si i vnitini
okolnosti souvisejici s podnikatelskym zdmérem. Je to formalni shrnuti podnikatelskych
cilt, divodt jejich redlnosti a dosazitelnosti a shrnuti jednotlivych krokd vedoucich k dosa-

zeni téchto cilt.“ (Orlik, 2011)

Jiti Fotr (Fotr, 2005, s. 305) popisuje podnikatelsky plan jako ur€ity vnitini dokument, ktery
slouzi jako zéklad vlastniho fizeni spole¢nosti. Uvadi také, ze podnikatelsky plan mé externi
uplatnéni v momenté, kdy ma firma v timyslu realizovat zdmér s pouzitim ciziho kapitalu

nebo se uchazi o néktery druh podpory.

Rhonda Abramsova ve své knize Successful business plan secrets a strategies (2014) uvadi,
7e v dnesnim dobé je podnikatelsky plan kli¢ovym dokumentem pro podnikatele. Zadna spo-
le¢nost nemuize ocekavat uspésné stanoveni svych cilll a zajiSténi jejich financovani bez pie-
sveédc¢ivého a dobie prezentovaného podnikatelského planu. Je nutné také pamatovat, ze pro-
ces planovani je diilezity a ne samotny plan. Proces rozvijeni podnikatelského planu je to,
co podnikateli pomlze uspét. Nejvétsi vyhodou plynouci z prozkoumévani nejriiznéjsich
aspektl vaseho podnikani, je uvédomeni si vSech faktori a trendii, které mohou ovlivnit vas
uspéch, pripadné ohrozit vaSe zivobyti. Béhem vytvatfeni podnikatelského planu je témét
jisté, ze dojde k n€kolika zménam raznych casti vaSeho podnikani nebo dokonce k néjakeé
zasadni zmén¢ v ramci vaseho byznysu. Je mnohem lepsi udélat chyby nejprve na papite,

nez pozdé&ji s vasimi penézi a drahocennym ¢asem. (Abrams, 2014, s. 4)
Podnikatelsky plan miiZeme rozlisit podle funkénich oblasti na:

» Marketingovy plan
» Vyrobni plan

» Organizacni plan
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» Financni plan
» Plany fizeni kvality
» Plany vyzkumu a vyvoje

» Pocitacové plany

(Korab 2007, s. 13-14)

2.1 Struktura podnikatelského planu

Podnikatelsky plan nema zddnou pevné danou strukturu a neexistuje ani pravni uprava, ktera
by tikala, jak ma byt podnikatelsky plan sestaven. Podle Srpové (Srpova, Rehof a kolektiv,
2010 s. 60-66) by m¢l podnikatelsky plan obsahovat nésledujici oblasti:

2.1.1 Titulni list

Titulni list pfedstavuje Gplny zacatek podnikatelského planu. Nejcastéji se zde uvadi

nejpodstatnéjsi idaje, jako jsou nazev spolecnosti, nazev podnikatelského planu, forma

podnikéni, datum zaloZeni, jméno autora aj.

2.1.2 Exekutivni souhrn

Na zacatku samotném planu se uvadi, pro koho je podnikatelsky plan ur¢en. Shrnuti
nema funkci tvodu, nybrz je chapén jako souhrn informaci toho co je v podnikatelském

planu popsano.

2.1.3 Popis podnikatelské prileZitosti

Podnikatelsky zamér mtze dosahnout uspéchu tehdy, kdyz néas produkt nebo sluzba pfi-
nasi zakaznikovi uzitek. Sluzba nebo produkt by mély byt lepsi nez u konkurence.
V dnes$ni konkuren¢né orientované dob¢ nestaci, aby novacek na trhu poskytoval pro-
dukt nebo sluzbu ve stejné kvalité jako ostatni spolecnosti. Zejména z tohoto divodu je
dualezité uvést, jaky prospéch plyne z nasi nabidky pro zdkazniky a pro¢ by méli zvolit
prave nas oproti konkurenci. Pti uspokojovani potieb zékaznika uvedeme jeho soucasné
moznosti a konkrétné€ jaké feSeni pfinese nase sluzba ¢i produkt. Uvedeme v jaké fazi je

nas podnikatelsky zdmér a ur¢ime jednotlivé kroky k dosaZeni jeho cilt.

2.1.4 Popis produktu

Jak nazev napovida, v té€hle fazi se uvadi popis naseho produktu. Popis zacind vyrobkem

¢i sluzbou, kterd bude zajiStovat nejveétsi Cast obratu. Nasledn€ uvedeme dalsi produkty,
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které mame v planu poskytovat. Diilezité je pii popisu a prezentovani nasi sluzby ¢i vy-
robku dbat na zakaznika a to z toho divodu, ze ¢tenat naSeho planu nemusi byt znaly
v nasem oboru. Pfi zndzornéni konkurenceschopnosti je mozné vyuzit matici, kde bude
zobrazeno srovnani parametri produktu nasSeho oproti produktu konkurence. Tyto udaje

maji rozhodujici vliv na zékaznikovo rozhodovani o koupi.

2.1.5 Okoli firmy

V podnikatelském planu bychom méli ukézat, Ze jsme si dostatecné védomi okoli nasi
firmy a to z toho divodu, Ze pravé zde se nachazi spousta ptilezitosti, ale také hrozeb
pro nasi spole¢nost. Okoli podniku se da rozd¢lit na dva Cinitele a to na makrookoli a
mikrookoli. Makrookoli je mimo dosah naSeho vlivu a k jeho analyze je mozné vyuzit
napiiklad PEST analyzu. PEST analyza obsahuje analyzu ekonomickych, politickych,
kulturnich a socidlnich faktorti. Co se ty¢e analyzovani mikrookoli, tak zde se nachazi

dva nejvyznamnéjsi faktory a t€émi jsou zakaznici a konkurenti.

2.1.6 Analyza zakaznika

Trh, na kterém chce firma plsobit, by mé&l mit dostate¢ny potencial k riistu. Hlavnim
ukolem analyzy zédkazniki je vymezeni trznich segmenti a okruhu cilovych zakaznikd,
na které budou naSe produkty cileny. Abychom mohli vybrat optimalni cilové segmenty,

je potieba znat potieby potencidlnich zakaznik, které bychom méli fadné analyzovat.

2.1.7 Analyza konkurence

Utelem analyzy konkurence je analyzovat konkurenéni poméry a jejich mozny vliv na
odbyt vlastniho produktu. Je potfeba zde uvést silné a slabé stranky konkurence, jejich
zavedené postupy atd. Informace o konkurenci mohou byt vyhodnocovany formou ma-
tice. V ramci vyhotovené matice by mély byt uvedeny naSe silné stranky i nase slabiny

a na zaklad¢ téchto skutecnosti stanovime konkurencni postaveni nasi spolecnosti.

2.1.8 Informace o firmé

V této Casti se informujeme o tom, kdo podnikatelsky plan realizuje. Na uvod se davaji
zékladni informace jako datum zalozeni, sidlo, majitelé ale také i1 diivod k zalozeni spo-
le¢nosti. Dale je mozné napsat néco o historii firmy, naptiklad néjaké zasadni udélosti

jako jsou zmény produktu, vedeni nebo pravni formy. V této ¢asti je také prostor pro



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 20

uvedeni Uspéchti spolecnosti. Neméné diilezitou informaci v této ¢asti planu je defino-

vani strategie a vize spolecnosti.

2.1.9 Klicové osobnosti

V ramci posuzovani podnikatelského planu je bran velky diraz také na dilezité osoby
ve firmé. Poskytovani produkti t€ nejvyssi kvality bude k nicemu, pokud nebude podni-
katel schopen proménit tuhle konkurencni vyhodu ve sviij prospéch. Standardné se uvadi

zkusenosti z praxe a dosazené vzdelani vedoucich pracovnikii.

2.1.10 Marketing a prodej

Zde bychom méli uvést, jak mame v planu dostat na§ produkt k zdkaznikovi. Prodej i
marketing maji rozhodujici podil na Gspéchu spolecnosti. Z tohoto diivodu je dilezita
dobréd marketingové strategie. Neméné podstatnym faktorem k Gspéchu je i zvoleni

spravné cenové politiky.

2.1.11 Provozni ¢innosti a vyroba

V tomhle tseku se popisuji provozni ¢innosti, ale zejména se zdlrazni konkuren¢ni vy-
hody spolecnosti. Rozsah a detail popisu zavisi také na tom, jak moc velky vyznam vy-

roba nebo provozni ¢innost maji.

2.1.12 Finan¢ni plan

Financni plan proméni vSechny pfechozi ¢asti podnikatelského planu do ¢iselné podoby.
Tahle ¢ast by méla byt schopna prokézat uskutecnitelnost zaméru i z ekonomického hle-
diska. Vystupy zde tvofi hlavné plany naklada a vynost, vykazy zisku a ztraty, zahajo-

vaci a planovand rozvaha, cash-flow, bod zvratu atd.

2.1.13 Projektovy plan

Projektovy plan je néco jako harmonogram aktivit spojenych s ¢innosti podnikatele. M¢l
zahrnovat vSechny ¢innosti spojené se riznymi fazemi podnikatelského planu a také ¢in-

nosti planované do budoucna.

2.1.14 Analyza rizik

Rizika jsou chapana jako neptiznivé odchylky od stanoveného cile. Maji na podnik ne-

gativni vliv. Jejich analyza umoznuje pfiblizit pravdépodobnost dosazeni zadanych
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efektl a slouzi také pro stanoveni pfipadnych opatieni v situaci, kdy k danému riziku
dojde. Analyza se da uskute¢nit pomoci analyzy citlivosti nebo pomoci expertniho hod-

noceni.

2.1.15 Prilohy

V prilohach se uvadi naptiklad vyroéni zpravy, nakresy, vysledky riznych analyz, sché-

mata produktu, vykazy, rozvahy atd.

2.2 Pozadavky na podnikatelsky plin

Pti sestavovani podnikatelského planu by se mély spliiovat urcité pozadavky a dodrzovat

obecné zéasady. Je nutné, aby podnikatelské plany byly:

Inovativni — mély by byt schopny dolozit, Ze pro klienta ptinasi pfidanou hodnotu, Ze nas

vyrobek nebo sluzba je lepsi nez u konkurence.

Srozumitelny a struény — plan by mél byt jednoduse pochopitelny, takze myslenky obsa-
zené v planu uvadime stru¢né avSak presné. Rozhodné by nemél byt moc dlouhy, ani ptilis

odborny ¢i technicky.

Logicky a prehledny — fakta a skute¢nosti museji na sebe navazovat, byt podloZené ditkazy
a nesmi si navzajem odporovat. Pro lepsi srozumitelnost by mél byt plan doplnén o grafy a

tabulky.
Pravdivy a realny — tidaje a vyvoje v planu musi byt samoziejme pravdivé a redlné.

Respektujici rizika — kazdy plan zobrazuje budouci skutec¢nost a proto by pro svoji vlastni

vérohodnost mél zahrnout identifikaci rizik a ptipadna opatieni.

Na zavér je tteba uvést, Ze ani kvalitni a vérohodné zpracovany podnikatelsky plan nezaru-
&uje usp&snost daného projektu. Cas vénovany piipravé planu se viak projevi pozitivng tim,
Ze zvysi Sanci na Uspéch daného projektu a snizi nasledky pfipadného netspéchu. Neméli
bychom vSak zapominat, Ze podnikatelsky plan vzhledem k proménlivosti podnikatelského

okoli neplati na delsi ¢asova obdobi. (Fotr, 2005, s. 309-310)
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3 FIREMNI STRATEGIE

3.1 Strategie a strategické Fizeni

Sestaveni podnikatelského planu a ziskéni zdrojti na jeho uskute¢néni jsou pocatecni aktivity
podnikani. Tyto aktivity musi byt v souladu s dlouhodobou strategii spolecnosti. Vytvoieni
strategie podniku je jednim z klicovych ¢innosti podnikatele a mé dtilezity vliv na budouci
pozici spolecnosti na trhu. Je to odrazovy mustek pro vSechna rozhodovani, planovani a
uskutecnéni operativnich cill. Strategie a strategické cile by mély mit pfednost pied vSemi
ostatnimi ¢innostmi a Gtvary podniku. Jsou vychodiskem pro v§echna firemni oddéleni, ktera
musi pfi tvorbé svych cili a operaci vychazet z firemni strategie a ptizplisobovat svoji ¢in-

nost celkovym strategickym cilim podniku.

Problém muze nastat v ptipad¢, ze strategie podniku nema formu pisemného dokumentu a
podnikatel ji nosi pouze ve svoji mysli. Mze dojit k tomu, Ze zaméstnanci spole¢nosti nej-
sou se strategii podniku sezndmeni a tim padem neplni svoji roli dlouhodobého smérovani
firmy. Spousty podnikatel podcetiuji diilezitost planovani nebo tvorby strategii, nejCasteji
z toho dliivodu, Ze se zamétuji spiSe na naléhavé a operativni ukoly, které nastanou v ramci

podnikani. (Srpova, 2011, s. 160)

3.1.1 Definice strategie

Na strategii je mozné se divat z n€kolika thli pohledu, stejné tak je ovlivnéna definice to-

hoto pojmu.

Tradi¢ni definovani strategie nam tika, Ze je to dokument, kde jsou stanoveny dlouhodobé
cile podniku, stejné tak priibéh jednotlivych operaci a ur€eni zdrojt nezbytnych pro realizaci

stanovenych cill.

Moderni definice naopak fika, ze strategie je piipravenost na budoucnost. V ramci strategie
jsou urceny dlouhodobé cile podniku, pribéh jednotlivych strategickych ¢innosti a pouziti
podnikovych zdrojt potiebnych k naplnéni stanovenych cili takovym zpiisobem, aby stra-
tegie vychdzela z potfeby podniku a zohledilovala zmény v jeho okoli.

(Dedouchova, 2001)

Strategii chdpeme jako jasné urCeny proces, pomoci kterého se popise aktualni stav podniku

v rozhodujicich oblastech a ktery zaroven urcuje, jak za soucasnych podminek dosdhneme
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pfedem stanovenych strategickych cili. To uskute¢nime prostfednictvim strategickych scé-
natl, na které mizeme pohlizet jako na koordinovany sled aktivit, napfi¢ podnikem, které
stanovime 1 presto, ze nezname vSechny budouci podminky, ani v§echny souvislosti. Tyhle
kroky jsou zpravidla obsazeny v dokumentu, kterému fikame strategicky plan. D4 se fici, Ze
strategie je urCenim sméru, kterym se bude podnik dlouhodob¢ ubirat. Je to nastroj, pomoci

kterého mtizeme uskutecnit vizi a misi nasi spole¢nosti. (Havlicek, 2009)
Kazda uspésna strategie by méla byt (Dedouchova, 2001):

» zaméfena na budoucnost

» vyuzivat silné stranky podniku a jeho konkuren¢ni vyhody
» byt konzistentni s trendy v okoli podniku

» brat ohled na kulturu podniku

3.1.2 Strategické rizeni

O strategickém fizeni mizeme fict, zZe je to soubor manazerskych rozhodnuti, ktera maji
dopad na vykonost firmy v dlouhém obdobi. Pro firmy se vyskytuji pofad nové prileZitosti
a to diky vyvojovym trendi, jako je globalizace, informatizace, ekologizace, internacionali-
zace aj. Abychom mohli tyto pfileZitosti vyuZit ve prospéch nasi spolecnosti, je dllezité

uplatnovat spravné strategické fizeni.

Strategické fizeni se uskutecnuje prosttednictvim tvorby a realizace jednotlivych strategii.

Strategicky cyklus je tvofen nésledujicimi kroky:

» presvédceni podnikatele, Ze je dana strategie nutna
ustanoveni mise a vize spolecnosti
strategicka situacni analyza

urceni strategie

vV V VYV V

implementace strategie a hodnoceni jeji tispéSnosti

Pokud je podnik strategicky fizen, m¢l by nésledné uskutecnit vySe uvedené faze strategic-
kého cyklu. Strategické fizeni neni proces, ktery se po n¢jaké dob¢ ukonci, ale naopak je to

proces ktery se stale opakuje. (Srpova, 2011, s. 160-161)

3.2 Poslani spolecnosti

Poslani spole¢nosti neboli ,,Mission statement* je néco jako vlajkova lod’, fikajici, jakym

smérem se pusobeni firmy bude ubirat. Od poslani spole¢nosti se odviji i produkty piipadné



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 24

sluzby, které bude firma nabizet, stejné tak i trhy na kterych bude ptisobit a v podstaté i to,
jakym zptisobem bude podnik fungovat. Poslani je zpravidla vytvoteno zakladatelem, maji-

telem nebo vrcholnym managementem podniku.
Pti vypracovavani poslani podniku je dobré mit na mysli n¢kolik zakladnich principt:

» Nejprve je dulezité polozit si zakladni otazky typu: ,,Co a jakym zpisobem jsme
doposud délali?* a také ,,Co chceme zménit?* a vzhledem k tomu, ze hlavnim uko-
lem posléani je udavat smér, kterym se podnik bude ubirat, je nutné polozit si i otazku:
»Jakou spole¢nosti mame v se chceme stat?*.

» Firma by méla byt schopna najit rovnovahu mezi obséhlou a pfili§ stru¢nou definici
svého podnikani. Moc obsahlé definice miize mit za nasledek to, ze firma nebude mit
zadné redlné sméry, pro sva strategicka planovani. Pokud bude definice naopak moc
stru¢nd, bude pro management mnohem téz§i piredvidat zmény prostiedi, hrozeb a
ptilezitosti.

» V ,mission statement* by nemél byt moc moc velky pomér prazdnych slov a prazd-
nych frazi.

» Firma by méla mit jistotu, Ze vedouci pracovnici i zaméstnanci se budou s novym
poslanim ztotozinovat. M¢li by byt ptipraveni a ochotni pfijmout nepiijemny proces
zmény. Stanoveni poslani podniku, znamena Casto spoustu novych aktivit a novych
smeért, kterymi se cela spolecnost bude ubirat.

» Na tvorbé poslani by se mélo podilet vice lidi z vrcholového managementu. Je to
z toho divodu, Ze pokud je poslani tvorbou pouze napiiklad generdlniho manaZera,
tak se mize jednat o vyjadieni jeho osobniho poslani nebo ptfani a ne poslani cel¢

firmy. (Kostan, 2002, s. 19-22)

3.3 Strategicka analyza

Strategicka analyza zahrnuje analyzu okolniho prosttedi, analyzu konkurence, analyzu vniti-

nich zdrojl a schopnosti spolecnosti.
Analyza okolniho prostfedi poméha vedeni firmy 1épe porozumét vliviim prostiedi, kterym
musi jejich podnik celit.

Konkurencni analyza poskytuje managementu firmy piehled ohledné jejich pozice v porov-

nani s konkurenci.
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Analyza vnitinich zdrojii a schopnosti spole¢nosti pomahd managementu firmy, sestavit kva-
litn€j8i strategii a to diky tomu, ze dokézi lépe porozumét strategickym schopnostem své

firmy. (Kostan, 2002, s. 27-28)

Analyza okolniho Analyza Analyza vnitinich
prostiedi konkurence zdroju a schopnosti
Atraktivita Konkuren¢ni
trhu pozice

Obrazek 1 - Prvky strategické analyzy (Kostan, 2002, s. 28)
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4 FINANCNI VYKAZNICTVI

4.1 Rozvaha

Rozvaha patfi mezi zakladni finan¢ni vykazy, jejim tcelem je ukédzat strukturu majetku,
zdroje financovani majetku a platebni schopnost firmy. Rozvahu mizeme oznacit jako foto-

grafii ekonomické a finan¢ni situace podniku. (Landa, 2014, s. 32)

Rozvaha je sestavovéana uc¢etnimi jednotkami k nékolika pfilezitostem. Na tivod podnikani
pii zalozeni podniku je vytvorena tzv. zahajovaci rozvaha, jejim ucelem je poskytnout infor-

mace tykajici se stavu prostiedki a jejich zdrojl pti za¢atku podnikani.

Na pocatku tcetniho obdobi se vyhotovuje tzv. po€atecni rozvaha a na jeho konci tzv. ko-
necnd rozvaha. O téchto typech rozvahy miizeme mluvit jako o rozvahach tadnych, je to
dano tim, ze jsou sestavovany pravidelné kazdé ucetni obdobi. V piipad¢ sestavovani tohoto
typu vykazl je nutné zachovat tzv. bilanéni kontinuitu, coZz znamend, ze kone¢né rozvaha
jednoho roku musi navazovat na rozvahu pocatecni roku nésledujiciho. I kdyz se tyto vykazy
sestavuji ke stejnému ¢asovému obdobi, nejsou vzdy zcela totozné. Mlize nastat situace, kdy
dojde ke zméné¢ struktury rozvahovych polozek. Z diivodu zachovani srovnatelnosti prepra-
covanych rozvah, mezindrodni standardy G€etniho vykaznictvi pozaduji vykazovani minu-

lych Gicetnich obdobi.

Dal$im typem rozvahy je tzv. mimofadna rozvaha, ktera je vyhotovena v jiném momentu
ucetniho obdobi, nez je zacatek a konec. Tento typ rozvahy se vyhotovuje naptiklad u pftile-

zitosti vstupu podniku do likvidace, v moment¢ flize apod. (Dvotdkova, 2017, s. 19)

4.1.1 Aktiva

Leva strana rozvahy se nazyva aktiva a pfestavuje majetkovou strukturu podniku. Aktiva
jsou tvofeny dlouhodobym majetkem, ktery se déli na majetek hmotny, nehmotny a financni.
Dale jsou aktiva tvofeny majetkem kratkodobym, kam patii naptiklad penéZni prostiedky,
pohledavky, zbozi nebo vyrobky. Pohledavky jsou brany také jako majetek, je to z toho di-

vodu, Ze ptedstavuji pravo na thradu produktu, ktery byl jiz poskytnut.

(Landa, 2014, s. 42)
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Aktiva jsou v ucetnictvi zachyceny v hodnotovém vyjadifeni ocenéné penézni jednotkou.

Mezi zakladni vlastnosti aktiv patii:

» Schopnost aktiv pfinaset firmé v budoucim obdobi ekonomicky uzitek

» Schopnost podniku ovladat aktiva, pravo s aktivy manipulovat a narokovat si uzitky,
které jsou vysledkem vyuziti aktiv

» Aktiva jsou produktem udalosti, které se staly v minulosti

» Aktiva mohou byt ocenéna v ramci dostatecné presnosti

Budouci ekonomicky uzitek z aktiv ptedstavuje schopnost aktiva podilet se, at” uz ptimo ¢i
nepiimo na toku penéznich prostiedk do spolecnosti a také schopnost aktiva zamezit pfi-
padnému ubytku penéznich prostiedkli. Budouci ekonomicky uzitek mtze proudit do spo-
le¢nosti nékolika riznymi cestami. Zpisob, jakym miize byt aktivum vyuzito, je naptiklad

pii vyrobé, v ramci thrady zavazku nebo tfeba pii poskytovani sluzeb.

(Dvorakova, 2017, s. 20)

4.1.2 Pasiva

Na pravé stran€ rozvahy se nachazeji pasiva, ktera uvadi, jakym zplisobem jsou financovany

aktiva podniku. Zakladni rozdéleni pasiv je na vlastni a cizi zdroje.

Vlastni zdroje jsou také nazyvany vlastnim kapitalem. Tato polozka rozvahy muize byt tvo-
fena externimi a internimi zdroji. Externi zdroje pfedstavuji vklady vlastnikl firmy a interni
zase piijmy v podobé zisku. V ptipad¢, Ze podnikatelsky subjekt dosahne v ticetnim obdobi
ztraty, vlastni kapital se naopak snizuje. Dal§im prostfedkem, kterym mutiZe byt vlastni kapi-
tal navysovan, jsou dary.

Druhé ¢ast pasiv, tedy zptisobu jakym jsou zdroje financovany, jsou cizi zdroje. Pro rozliSeni

ciziho zdroje od vlastniho plati pravidlo, které fika, Zze pokud bude nutné zdroj nékdy v bu-

doucnu vrétit, jedna se o zdroj cizi. Cizi zdroje se dale rozliSuji na kratkodobé¢ a dlouhodobé.

Kratkodobé pojeti cizich zdrojl je ur€eno pomoci intervalu casu. O kratkodoby cizi zdroj se
jedna v ptipad¢, kdy je zavazek splatny do jednoho roku. O dlouhodobé¢ zavazky se logicky

jedna v ptipad¢, kdy splatnost téchto zdvazka presahne jeden rok.

(Dvotékova, 2017, s. 30-35)



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 28

4.2 Vykaz zisku a ztraty

Vykaz zisku a ztraty je také oznacovan jako vysledovka. Vykaz pojednava o nékladech vy-
nosech a vysledku hospodateni za ucetni obdobi. Vykaz v plném rozsahu musi sestavit ob-
chodni spolecnosti, velké a stiedni €etni jednotky, to stejné plati pro ti€etni jednotky, které
musi mit cetni zdvérku ovétenou auditorem. Vysledovka se mlize sestavit i ve zkraceném
rozsahu. Zkraceny rozsah ma jednotlivé fadky oznacené fimskymi Cislicemi a pismeny.

Takto sestaveny vykaz zisku a ztraty mize mit mala a mikro ucetni jednotka.

(Halabrinova, 2016, s. 30)

4.2.1 Naklady

Néklady jsou zpravidla oznacovany jako penézné vyjadiené ucelné a ucelové vynaloZeni

prosttedkll a prace v pribchu hospodarské Cinnosti tcetni jednotky. (Hruska, 2019, s16)
Néklady se fadi mezi zékladni ekonomické veli¢iny a jsou chapany riznymi zpiisoby. Nej-
zakladné&jSim pojetim nakladi je

» Finan¢ni pojeti nakladi

Jedna se o ndklady uplatiujici se v ramci finan¢niho ucetnictvi. Podstatou tohoto typu na-
kladt je pohled na naklady, jako na ubytek ekonomického prospéchu, coz se projevi pokle-
sem aktiv pfipadné piirtistkem dluhd, které v ramci ucetniho obdobi maji za nasledek snizeni
vlastniho kapitalu. Zakladnim znakem takového pojeti ndkladl je vyjadfeni v cenach, za
které se spotfebovana aktiva pofidila. Naklady jsou evidovany ve vysi stanovené finan¢nim

ucetnictvim a mluvi se o nich jako o nakladech explicitnich.
» ManazZerské pojeti naklada

Z pohledu manazerského mluvime o nékladech jako o hodnotové vyjaddieném, ucelném vy-
nalozeni ekonomickych zdroji podniku, ucelové souvisejiciho s ekonomickou ¢innosti. Ma-
nazerské pojeti ndklad vnima tyto polozky jako vynaloZené prostfedky spojené s aktivitami

podniku, pfipadné jako vynalozeni téchto prosttedka v budoucnu.

(Popesko, 2016 s. 27 — 28)
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4.2.2 Vynosy

Vynosy se mizou definovat jako penézné vyjadieny ekvivalent za predané a odbératelem
uznané vykony. Rozdil nédklad a vynosu se oznacuje jako vysledek hospodaieni. Pokud
vysledek hospodaieni vyjde v hodnotach kladnych, tak je to zisk. V ptipad¢, ze vysledek
hospodateni je v zdpornych hodnotach, tedy néklady jsou vétsi nez vynosy, mluvime o

ztraté. (Hrugka, 2019, s. 16)

Vynosy vznikaji hlavné v ramci prodeje podnikovych produkti, at’ uz se jedna o zbozi, vy-
robky nebo sluzby. Vynosy piredstavuji zvyseni ekonomického prospéchu béhem tcetniho
obdobi, a to jak ve form¢ zvyseni aktiv, tak ve formé ur€itych piipadl snizeni zavazki. Vy-

nos je spojen:

» S prirustkem penéznich prostiedki
» S prirastkem jiného, nepenézniho aktiva

> Se snizenim nebo zdnikem zavazku

(Landa, 2008, s. 161-162)
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5 HYPOTECNI TRH

5.1 Hypotecni Gvéry

Hypotecni Givér je jeden z nejstarsich typi uvérd, poskytované finan¢nimi institucemi. Jedna
se uvér, kde je jako protihodnota poskytnuta zastava k nemovitosti, prostiednictvim které se
ruci za uvér. Pivodné byl poskytovan jen vlastnikim dané nemovitosti nebo pozemku, ale
dnes mlize byt rucitelem i teti osoba a také majitel dané nemovitosti mize rucit tieti osob¢.
V posledni dob¢ se vyvinuly také nové druhy hypotecniho tivéru a to v podobé poskytnuti

uvéru na objekt, ktery teprve vznikne na zékladé financovani timto uvérem.

Oproti jinym typtim uvérl je poskytnuti hypote¢niho ivéru podstatné delSim procesem. Je
to z toho diivodu, Ze je nutné dolozit nejen v§echny dokumenty potiebné k poskytnuti tivéru,
ale také doklady stvrzujici vlastnictvi k dané nemovitosti, dokumenty potvrzujici prevod za-

stavniho prava a jeho zapsani do katastru nemovitosti. (Kral’, 2009, s. 187)

5.2 Historie hypotecnich uvéri

Hypotecni uvéry se fadi mezi nejstar§i bankovni produkty. Véfitelé odjakziva usilovali o
zajiSténi svych investic a hledali tak idealni formy zajisténi, které by v nasledujicich letech
neztracely na své hodnoté. Jednu z nejvyhodnéjSich forem zajisténi predstavovala prave ne-
movitost, u kterych nemohlo dojit k fyzickému pfemisténi a pokud hodnota nemovitosti kle-
sala, tak velmi pomalu. Dal$i nespornou vyhodou je fakt, Zze ceny nemovitosti zpravidla ros-

tou a nepodléhaji vliviim inflace v takovém rozsahu jako jiné formy zajisténi.

Hypote¢ni banky v dneSnim slova smyslu vznikly v 17. stoleti v Anglii a v 18. stoleti v Ev-
ropé. Uplné prvni hypoteéni banka v nasich zemich byla zaloZena v prvni poloving 20. sto-
leti. Po konci druhé svétové valky viak doslo v Ceskoslovensku k preruseni vyvoje hypo-
te¢niho bankovnictvi na skoro padesat let. Rozvijet se zaCalo az v devadesatych letech dva-
catého stoleti, kdy byl schvélen zakon ¢. 530/1990 Sb., o dluhopisech. V zakon¢ byl defino-

van 1 pojem hypotecni tvér.

Licenci na vydavani hypoteénich zastavnich listii méla Ceskoslovenska obchodni banka, a.s.
Avsak hypotecni trh nebyl v tehdejsi po rezimové dobé nijak rozvinuty. Jednim z hlavnich
divodi byl fakt, ze nebyl dostatecny pravni ramec upravujici podminky ohledné zastavniho
prava. K vétsimu rozmachu hypotecnich uvéri ptispél az zékon €. 21/1992 Sb., o bankach.

(Belas, 2013, s. 514)
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5.3 Hypotecni banky

Hypotec¢ni banky ptedstavuji specializovany druh finan¢ni instituce, jehoz pfedmétem pod-
nikani je poskytovani dlouhodobych puajcek, zajisténych zéastavou k nemovitosti. Pivod
téchto bank je z dob feudalismu, kdy Slechta a majitelé pozemkl neprodavali svou ptidu, ale
pouze zastavovali. Prvni hypote¢ni banky maji sviij pivod v Anglii. Ve stfedni Evropé¢ doslo
k rozvoji téchto bank az po konci sedmileté valky. Prvni takové instituce poskytovaly pe-
nézni prostiedky pouze svym ¢lenim. Vzhledem k naslednému GspéSnému rozvoji téchto

bank se stale vice o jejich fizeni zacaly zajimat staty.

Osobitym druhem hypotecni banky je tzv. komunalni banka. Jedna se o banku, ktera je vét-
Sinou zaloZena obci nebo méstem. Zakladnim ménim banky je zpravidla nemovity majetek
vloZeny zakladatelem. Tato banka nasledné plijcuje penize komuné a to naptiklad k vystavbé
nové nemocnice, komunalniho podniku apod. Komunalni banka mtize také financovat stat

tim, Ze nakoupi statni obligace.

S vyvojem bankovnictvi byly hypotecni i komundlni banky postupné nuceny zacit poskyto-
vat 1 ostatni druhy bankovnich produkti a to z divodu udrZeni své konkurenceschopnosti.
Banky soustfed’ujici se pouze na hypotecni ivéry dnes ve vyspelych zemi v podstate neexis-
tuji. V poslednich dekadach doslo celosvétoveé k propojeni hypote¢nich obchodl s dal§imi

bankovnimi sluzbami. (Kral’, 2009, s. 49-50)

5.4 Zakladni rozdéleni hypotecnich Gvéri

Hypotecni tvéry se daji rozliSit na nékolik kategorii. Nejzakladné;si rozdéleni je na ucelové
a neucelové uvery. Ucelové predstavuji typ Gvéru, u kterého je nezbytné dolozit tcel, za
jakym si chce klient finan¢ni prostfedky ptjcit. U neti¢elového tvéru, jak nazev napovida,

se dokladat ucel financovani nemusi, avSak jedna se zpravidla o draZsi formu financovani.

5.4.1 Ucelova hypotéka

v

Nejrozsitengjsi a také nejzndmé;jsi je klasicky hypotecni tvér, tzv. ucelovy. Dnes je mozné

si vzit hypote¢ni uvér na potieby spojené s bydlenim, konkrétné na tyto ucely:

e Koupé nemovitosti
e Vystavba nemovitosti
e Rekonstrukce, modernizace stavajici nemovitosti

e Majetkové vyporadani


https://vufind.katalog.k.utb.cz/Author/Home?author=Kr%C3%A1%C4%BE%2C+Milo%C5%A1%2C+1952-
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e Refinancovani stavajiciho uvéru k nemovitosti

(Kalabis, 2012, s. 115)

5.4.2 Americka hypotéka

Neucelovy hypotecni uvér neboli americkd hypotéka, je typ uvéru, u kterého se nemusi do-
kladat ucel. Poskytnuté financni prostiedky mohou byt pouzité v podstaté na cokoliv. I kdyz
se u tohoto typu hypotéky tcel nedoklada, stale plati, Ze je nutné, aby byl uvér zajistén za-
stavnim pravem k nemovitosti. Americké hypotéky je mozné u nas poskytovat od roku 2004

(zékon €. 190/2004 Sb., o dluhopisech.)

Nespornou vyhodou Americké hypotéky oproti jinym neti¢elovym tavériim je fakt, Ze se da
vzit na delsi dobu (15-20 let). Naopak nevyhodou u tohoto typu tivéru, kdyZ pomineme moz-
nost ztraty nemovitosti, jsou zna¢né vysoké poplatky za poskytnuti a spravu uvéru. (Kalabis,

2012, s. 115)

5.5 Zivotni cyklus hypote¢niho tivéru

Zivotni cyklus hypoteéniho Givéru prochazi nejriznéj§imi fazemi. Pfed samotnym podepsa-
nim Uvérové smlouvy je nékolik dulezitych krokd mezi klientem a bankou. Nejdiive ze
vSeho si klient zvoli banku a vhodny typ hypote¢niho véru. Po zvoleni vhodné finan¢ni
instituce a produktu klient piedloZi vyplnénou zadost o uvér. K Zadosti se zpravidla priklada
kopie dokladu totoZnosti, na zadklad¢ kterych je provedeno piedbézné vyhodnoceni klientovi
schopnosti dany uvér splacet. Pokud je klient pro banku ptijatelny, doklada déle bonitu, ucel
financovani a banka déle provéti hodnotu nemovitosti pomoci znaleckého odhadu. Banka
muze také zazadat o dolozeni dalSich dodate¢nych podkladi. Doba kompletizace vsech po-
ttebnych dokumentti je otdzkou nékolika tydni, v nékterych ptipadech miize cely proces

trvat 1 nékolika mésica.

Po dodani veskerych podkladii dochazi k posouzeni uvérového ndvrhu bankou, coz se zpra-
vidla uskute¢ni do jednoho tyden. Mezi bankou a klientem je podepsana Givérova smlouva,

ke které se priklada smlouva o vedeni Givérového G¢tu a zastavni smlouva k nemovitosti.

Podepsanim téchto smluv a vkladem zastavniho prava do katastru nemovitosti se hypote¢ni
uver dostava do tzv. realizacni faze. Tato faze se da jeste rozdélit na fazi Cerpani a fazi spla-
ceni uveru. K Cerpani hypoteéniho uvéru je zpravidla potieba dolozit jesté dalsi podklady,

na zékladg kterych je proveden bezhotovostni prevod penéz. Cerpani mize mit dvé podoby,
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a to jednordzovou nebo postupnou. Pti postupném Cerpani finanénich prostredki klient plati
pouze uroky z tivéru a to az do doby, kdy je uvér kompletné doCerpan. Termin, do kterého
musi byt uveér vycerpan, si stanovuje sama banka. Po vyCerpani ivéru banka informuje kli-

enta o ukonceni ¢erpani a klient zacne splacet ivér podle splatkového kalendare.

Po splaceni celého tivéru zaniké zastavni pravo k nemovitosti zfizené ve prospéch financni
instituce. Banka po splaceni uvéru poskytne klientovi listinu prokazujici zanik zéastavniho

prava, na zéklad¢ které klient poda zddost o vymaz zastavniho prava z katastru nemovitosti.

Nespornou vyhodou hypote¢niho Givéru je fakt, Ze v porovnani s jinymi bankovnimi uvéry
se jedna stale o levné ptij¢eni financnich prostiedkii. Klientovi jsou poskytnuty penize na
dlouhou dobu s relativné nizkym trocenim. Mezi dalsi vyhody patii moznost odecteni za-
placenych urokl od zékladu dan€ nebo také moznost splatit ¢tvrtinu avéru kazdy rok, pfi-

padné splatit cely avér ve vyroci fixace. (Belas, 2013, s. 522-523)

5.6 Urokova sazba

Urokova sazba iik4, kolik musi klient zaplatit bance za Gvér. Vyjadiuje se v procentech z jis-
tiny na predem urcené casové obdobi. Zavisi na né¢kolika faktorech a to:

> Utel uvéru

» Délka fixace

» Vyse zajisténi uveéru

> Bonita klienta

(Syrovy, 2009, s. 31)

5.6.1 Podle ucelu

Kdyz se podivame na urokovou sazbu z pohledu ucelovosti, tak miizeme fici, ze nejlevné;jsi
jsou hypotecni uvéry ucelové, konkrétné na vlastni bydleni. O néco drazsi je uz pro klienta
ucelova hypotéka neslouzici k vlastnimu bydleni, ale naptiklad k prondjmu. Je to z toho di-
vodu, Ze pro banku je rizikovy faktor to, ze nema jistotu, jestli bude dluznik schopen danou
nemovitost pronajimat. Dalsi riziko pro banku je fakt, Ze dluznik neruci vlastnim bydlenim,
nybrz nemovitosti, kterou vyuziva jako formu investice. Nejdrazsi hypotecni uvér z hlediska

ucelu je hypotéka bezacelova tzv. americka hypotéka. (Syrovy, 2009, s. 31)



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 34

5.6.2 Podle fixace

Vyse urokové sazby se také odviji od délky fixace, tedy doby, po kterou je urokova sazba
garantovand. Nejcastéji pouzivané fixace jsou jednoleté, tiileté nebo pétileté. Muzeme fici,
ze zde plati pravidlo, ¢im vétsi jistotu chceme mit, tim vice si za ni musime zaplatit. Z toho

davodu jsou fixace na delsi ¢asové obdobi zpravidla drazsi. (Syrovy, 2009, s. 31)

5.6.3 Podle vySe zajiSténi

Na vysi urokové sazby ma také dopad vySe zajisténi tivéru. Pro banku je rozdil, jestli na
nemovitost napt. za 3 mil. K& ma ptjcit 2,5 mil. nebo tfeba 3 mil. korun. Pijcit plnou vysi
je pro banku mnohem rizikov¢jsi, tim padem si za dané riziko necha od dluznika fadné za-

platit. (Syrovy, 2009, s. 32-33)

V dnesni dobé uz banky ani neposkytuji tzv. stoprocentni hypotéku, tedy uvér v plné vysi
zastavy nemovitosti. Je potfeba aby klient m¢él minimalné deset procent z vyse uvéru, kry-

tych vlastnimi zdroji.

5.6.4 Podle bonity klienta

Banky témét vzdy vyZaduji, aby klienti dolozili své piijmy. Také sleduji tzv. platebni mo-
ralku klienta, tedy jeho zdznamy v registrech. V ur€itych ptipadech banky nepozaduji, aby
klient prokazal ptijem, ale je to zpravidla na tkor vyssiho zajiSténi ptipadné vySsi trokové
sazby. Pokud je bonita dluznika z pohledu banky dostate¢n¢ vysoka nebo si u nich klient
sjedna tfeba Zivotni pojisténi, byvaji ochotny na trokové sazb¢ poskytnout slevu.

(Syrovy, 2009, s. 33)
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6 FINANCNI PORADENSTVI

Pocatek tohoto oboru nesahé piili§ daleko, v Ceské republice existuje poslednich nékolik
desitek let. V ekonomicky vyspé€lych zemi, je bézné, ze kazdy Cloveék ma svého 1ékare, prav-
nika, ucetniho a také finan¢niho poradce. Je to dano hlavné tim, ze finan¢ni trh je velky,
nepiehledny a rychle se ménici, kvili tomu ¢lovek, ktery se pravidelné nepohybuje ve svété
financi, ma malou Sanci se zorientovat a najit vhodné feseni svych potieb. To dalo za vznik
nezavislému finan¢nimu poradenstvi, které se poskytuje zejména srovnani sluzeb nabizeji-

cich se na finan¢nim trhu.

6.1 Financni poradce

Vzhledem k tomu, Ze finan¢ni poradce neni v ¢eské legislativé piesné vymezen, tak se jedna
pomérné o Siroky pojem. Z tohoto diivodu, se mize pod pojem finan¢ni poradce, vyskytnou

1 pojist'ovaci agent, zaméstnanec banky nebo tfeba prodejce finanénich produkta.

AvsSak nezavislé financni poradenstvi piedstavuje profesi, kde poradce neni vazan zaddnou
bankou, pojiStovnou nebo jinou finan¢ni instituci, nybrZ podniké na Zivnostensky list, nej-
Castéji pod zastitou nekteré z poradenskych firem. Nezavisly financni poradce odborné za-
nalyzuje potieby, Zivotni situace i1 finan¢ni portfolio svych klientli a na zakladé¢ ziskanych
informaci poskytne rady tykajici se hospodateni s financemi, investic, tvéri a predev§im
tvorby majetku. Je dilezité, aby poradce pfi poskytovani svych rad upozornil na vyhody a
nevyhody jednotlivych feSeni. Je také nutné, aby finan¢ni poradce pii vykonu své profese

splnoval kritéria tykajici se hlavné odbornosti a zodpoveédnosti. (Superia.cz, 2017)

6.1.1 Finan¢ni poradce vs. prodejce finan¢nich produkti

Vzhledem k velikosti trhu a mnozstvi osob, které dnes na trhu plisobi, mlize byt pro spousty
lidi nejednoznacné, kde by méli své potieby fesit. Prace poradce ma vSak nesporné vyhody
oproti préci prodejce finan¢nich produkti. Pokud klient zvoli k feSeni svych potieb navstévu

nékteré z financnich instituci, musi ¢elit témto rizikim:

» Klient musi vénovat k feseni svych potieb vice ¢asu

» Prodejce nékteré z finan¢nich instituci je schopen dat nabidku pouze od své spolec-
nosti

» Prodejce nedéla analyzu potieb, tim padem navrhovany produkt nemusi presné od-

povidat klientovym potfebam
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» Prodejce dané spole¢nosti ma omezené moznosti, tykajici se riznych slev nebo lep-
Sich nabidek v ptipadé vyhodnéjsi nabidky od konkurence

» Existuje riziko, Ze klient si vybere finan¢ni instituci, o které moc nevi a pozd¢ji mize
dojit k riznym problémiim (napf. problémy pii Cerpani hypotéky)

» 'V pripadg, ze si klient zvoli produkt, ktery detailné nezna a mize byt pozdé&ji nemile

prekvapen

Oproti tomu, kdyz si klient zvoli cestu nezavislého financniho poradenstvi, mtize ziskat na-

sledujici vyhody:

» Poradce usetii klientovi znaéné mnozstvi ¢asu tim, Ze za néj fesi veSkerou adminis-
trativu a schiizky se zpravidla konaji u klienta doma

» Poradce spolupracuje témeéf se vSemi spole¢nostmi, které na trhu plisobi a muze kli-
entovi nabidnout porovnani né¢kolika feSeni

» Poradce déla detailni analyzu klientovych potieb, aby se ujistil, ze vypracované fe-
Seni bude odpovidat klientovym potfebam

» Poradce zna dobfe financni instituce a muize klienta upozornit na vyhody ¢i nevyhody
urcitych spolecnosti

» Financni poradce klientovi nic neprodava, jeho ukolem je zpracovat plan jak teSit

v

klientovu situaci a klient sdm si vybere nejvyhodnéjsi feSeni

Pti pohledu na toto srovnani mizeme fici, ze volba nezavislého finan¢niho poradce muze
byt tim nejlepSim feSenim. I tak ale na trhu piisobi znacné mnoZstvi poradct a je potifeba
ov¢rit kvalitu samotného poradce, idealné pies reference lidi, ktefi sluzbu dané¢ho poradce

jJiz vyuzili. (Investujeme.cz, 2017)
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II. PRAKTICKA CAST
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7 PREDSTAVENI SPOLECNOSTI

Hypotec¢ni a poradenské centrum Vasebudoucnost.cz pusobi na trhu financniho poradenstvi
od roku 1996. Dnes ma tahle finan¢né poradenska skupina ptes 160 aktivnich poradct, pt-
sobi v 15 méstech v ramci Ceské republiky a patii mezi nejrychleji rostouci skupiny na trhu
finan¢niho poradenstvi. Vasebudoucnost.cz se zabyva bezplatnym poradenskym a informac-

nim servisem a ma dnes cca 25 000 klientu.

Cilem spolecnosti je poskytovat profesionalni a dozivotni poradensky servis svym klientli a
to takovym zpiisobem, aby banky, pojistovny nebo jiné financni instituce nemohly zneuzivat

nevédomosti klientd k navySovani svého zisku.

Vagebudoucnost.cz patii mezi nejpovolangjsi poradenské skupiny v ramci Ceské republiky,
co se ty€e hypotecnich uvért, at’ uz je to v ramci kvality, profesionality nebo objemu zpro-
sttedkovanych hypoték. Spole¢nost se specializuje na hypotecni tvéry hlavné z toho di-
vodu, Ze tyto produkty kompletné ovliviiuji finan¢ni situaci klientd a také proto, ze se od

nich odviji celé finan¢ni planovani jednotlivce, v mnoha ptipadech celé rodiny.

VaSebudoucnost.cz dnes vyuZiva pravni a technicky systém nadnarodni spole¢nosti OVB
Allfinanz, a.s. ktera vznikla v roce 1970 v Kolin¢ nad Rynem. Jedna se o nejvétsi a nejstarsi
spolecnost zabyvajici se financnim poradenstvim v celé Evropé. Spole¢nost OVB Allfinanz

a.s., ma dnes pres jeden milion klientl v ramci Ceské republiky.

)

» Vasebudoucnost.cz
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8 ANALYZA SITUACE NA FINANCNIM TRHU

8.1 Soucasna situace na hypoteénim trhu

Hypoteéni trh v Ceské republice piestavuje trh, ktery se za posledni roky neustale vyviji a

roste. Urokové sazby se poslednich nékolik let drzely na historickém minimu a objem nové

sjednanych uvért na bydleni se za poslednich pét let neustale zvysuje. V roce 2018 doséahl

rekordni hranice 284 miliard korun. Av$ak, CNB od roku 2017 zagala z obav hypoteéni krize

s postupnou regulaci hypotecniho trhu.
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Obrazek 4 - Vyvoj urokovych sazeb hypotecnich uvért k bieznu 2019 (zdroj: Fincentrum)
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Obrazek 3 — Graf ukazujici vyvoj nové sjednanych Gvéri na bydleni (zdroj: MMR, ACSS)
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8.1.1 Regulace hypote¢niho trhu v Ceské republice

Rozséhlou regulaci hypoteéniho trhu zapo¢ala CNB v roce 2017. Uplné prvni krok byl zikaz
poskytovani 100% hypoték, takze klienti mohli dostat hypotéku maximalné do vyse 95 %
LTV a od dubna roku 2018 je mozné¢ ziskat hypotecni uvér pouze do vyse 90 % LTV. To
znamena, ze v dne$ni dobé musi mit klienti alespont 10 % z vlastnich zdroja, pokud si chtéji
vzit hypotéku. V fijnu roku 2018 Ceska narodni banka podnikla dalsi kroky v ramci regulace

hypotec¢niho trhu a to pomoci zavedeni dvou novych ukazateli:

Ukazatel DTI — ukazatel DTI je nova podminka, ktera fika, Ze vSechny uvéry klienta (hy-
potecni uvéry, spotiebitelské uveéry, kontokorenty apod.) nesmi piekrocit 9ndsobek jeho Cis-
tého ro¢niho piijmu.

Podminka DSTI — ukazatel DSTI sleduje pomér vSech splatek k vysi Cistého pfijmu a fika,

ze nesmi prekrocit 45 % Cistého piijmu klienta.

Oba ukazatelé jsou sledovani soucasn¢, avsak CNB umoznila zavedeni vyjimek. V opod-

statnénych ptipadech bude pro banky mozné navysit oba ukazatele o 5 %.

Zptisnéni tykajici se vlastnich zdroji, mélo v poslednich dvou letech za vysledek to, Ze lidé
si brali uvér ze stavebniho spotfeni nebo spotiebitelsky uvér aby dorovnali vlastni zdroje
potiebné ke sjednani nové hypotéky. Tato skute¢nost se mohla projevit i na poklesu noveé
sjednanych hypote¢nich tvéra v poslednich dvou letech, naopak objem sjednanych tvéra ze

stavebniho spofeni zna¢né narostl o 22 %.

Hypoteéni ivéry doméicnosti v CR — v mld. K¢
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Obrazek 5 — Graf zobrazujici vyvoj nové sjednanych hypotecnich uvért (zdroj: MMR,
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Uvéry ze stavebniho spoieni v CR — v mld. K¢
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Obrazek 6 — Graf zobrazujici vyvoj nové sjednanych uvért ze stavebniho spofeni (zdroj:

MMR, ACSS)

8.2 Profesionalizace na trhu poradenstvi

Jak uz zminéno trh finanéniho poradenstvi je v Ceské republice jiz nékolik desitek let. Za
tohle obdobi si prosel n¢kolika fazemi, kdy na trhu ptisobilo velké mnozstvi osob a bohuzel,
ne vzdy se jednalo o osoby, které by odpovidaly standardiim, které by na finan¢ni poradce
mély byt kladeny. Tahle situace vedla 1 k poSpinéni povésti znacného mnozstvi poraden-

skych skupin, které vykonavaly praci kvalitn€ a na profesionalni arovni.

Nicméné v poslednich nékolika letech proSel trh finan¢niho poradenstvi zna¢nymi regula-
cemi, Ceska narodni banka zpiisnila pravidla pro pfijeti finan¢nich poradcii a zavedla nové
podminky, jako jsou napiiklad zpoplatnéné licence, pétileté ruceni za provizi u zivotniho
pojisténi nebo nutnost dalSich zkousSek a certifikaci potfebnych k vykonavani profese.

Pokud dnes lidé chtéji podnikat na finanén€ poradenském trhu, je v podstaté nezbytnosti

slozeni zkousek, které ovéruji odbornost jednotlivce a opraviiuji ho ke zprostiedkovani fi-

nan¢nich produkt. Odborné zkousky se déli na 3 hlavni oblasti a to na:
» Zkouska podle zakona o podnikani na kapitalovém trhu

Zkouska je definovéana novelou zakona €. 256/2004 Sb., o podnikani na kapitalovém
trhu a vyhlaskou ¢. 319/2017 Sb., o odborné zptisobilosti pro distribuci na kapitalovém

trhu. Zkouska je urcend pro obchodniky s cennymi papiry, investi¢ni zprosttedkovatele,
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vazané zastupce a jejich zaméstnance. Akreditovanou odbornou zkousku musi vSechny
osoby poskytujici investi¢ni sluzby slozit do 2 let od nabyti G¢innosti zakona, tedy do

3. ledna 2020.
» Zkouska podle zakona o spotiebitelském uvéru

Zakon o spotiebitelském tveéru definuje povinnost poskytovateli a zprostiedkovatelli
zajistit a prokazat odbornou zpiisobilost v§ech osob, které se podileji na poskytovani a
zprostiedkovani spotiebitelského tvéru. Odbornou zptlisobilost je mozné prokazat
podle zakona pouze prostfednictvim odborné zkousky u akreditované osoby. Od 1. 12.
2018 neni mozné vykonavat poskytovani a zprostiedkovani bez absolvovéani této
zkousky. Platnost této zkousky neni nijak omezena, nicméné jeji drzitelé maji povin-

nost si své odborné znalosti fadn¢ dopliiovat a udrzovat.
» Zkouska podle zakona o distribuci pojisténi a zajisténi

Zkouska odborné zpusobilosti je definovana v zakoné 170/2018 Sb., o distribuci pojis-
téni a zajiSténi. ZkousSku je potieba slozit do terminu 1. 12. 2020. Do tohoto data je
mozné prokazovat odbornou zpusobilost pomoci tzv. Zakladniho kurzu ZDPZ.

Zkouska by méla byt dostupna k absolvovani od zaii roky 2019.

Pocet licencovanych poradci podle hlavnich poradenskych spolecnosti
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Obrazek 7 — Graf zobrazujici pocet licencovanych poradcti podle nejvétsich finanéné po-

radenskych spole¢nosti na trhu (zdroj: CNB)
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9 PODNIKATELSKY PLAN

Podnikatelsky plan se zabyva popisem podnikatelského zaméru zaméiujiciho se na rozsiteni

obchodni ¢innosti hypotec¢niho centra Vasebudoucnost.cz do oblasti mésta Zlina.

9.1 Titulni list

Podnikatelsky zamér: Rozsifeni obchodni Cinnosti hypotecniho centra VaSebudoucnost.cz
Vypracoval: Radek Nadvornik

Forma podnikéni: Zivnost

Sidlo spole¢nosti: Erbenova 2, 779 00 Olomouc

Webové stranky: www.vasebudoucnost.cz

Ptedmét podnikani: Poradensky a informacni servis v oblasti financi

Email: radek.nadvornik@vasebudoucnost.cz

Telefon: +420 739 726 179

: VaSebudoucnost.cz
“‘ spravny smér pro vase finance

Obrazek 8 - Logo VaSebudoucnost.cz

9.2 Exekutivni souhrn

Cilem tohoto podnikatelského planu je vytvofit konkrétni podobu podnikatelského zdméru,
zabyvajiciho se rozsifenim obchodni ¢innosti podnikatelského subjektu a také urcit jeho pro-

veditelnost.

Jako prvnim bodem se podnikatelsky plan zabyva popisem podnikatelské ptilezitosti, kde
vymezi konkuren¢ni vyhody, zékladni ptilezitosti a také pro€ je dnes vyhodné podnikat na
finan¢né poradenském trhu. Déle je v podnikatelského planu popsana sluzby, kterd je zde
detailn¢ vymezena a je zde také znazornén jeji proces. Poté je rozebrana cena sluzby a jeji

pfidand hodnota pro zdkazniky
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Ttetim bodem podnikatelského planu je analyza trhu, kde je zndzornén potencial v oblasti
financi a poté je rozebrana situace tykajici se konkurence a jsou zde vytyceni 3 hlavni kon-
kurenti ptsobici na trhu. Nasleduji informace o podnikatelském subjektu, které popisuji kli-
¢ové osoby v ramci podnikatelského zaméru a jsou zde uvedeni obchodni partnefi a také

definované cile podniku tykajici se plisobnosti v oblasti Zlina.

Klic¢ovou roli hraje marketingovy plan, kde je diilezité vymezit trhu potencidlnich zékaznikt
a také zptisob jakym se nase sluzba dostane k zékaznikovy, jako nastroj je zde pouzity mar-
ketingovy mix. Nedilnou soucdsti podnikatelské planu je i realiza¢ni plan, kde jsou uvedeny
jednotlivé kroky nutné k realizaci podnikatelského zaméru a také Casovy horizont potifebny

k jeho provedeni.

Asi nejpodstatnéjsi roli hraje finanéni plan, ktery vyjadii veskeré pldnovani do konkrétni
¢iselné podoby a na jeho zdklad€, mizeme mit piedstavu o proveditelnosti naSeho zaméru.
Finanéni plan je uveden ve 3 variantach a témi jsou realisticky, pesimisticky a optimisticky
vyvoj podnikani.

Na zavér podnikatelského planu je uvedena analyza okoli podniku, kde jsou definovany
silné, slabé stranky podniku a také ptileZitosti a hrozby. Jako néstroj je zde pouzita SWOT

analyza.

9.3 Popis podnikatelské prilezitosti

Tento podnikatelsky plan spatfuje pfileZitost v rozsifeni ¢innosti hypote¢niho a poraden-
ského centra VSebudoucnost.cz do mésta Zlin a to v podobé zaloZeni nové pobocky. Fi-
nan¢né poradenskd skupina Vasebudoucnost.cz nabizi bezplatny poradensky servis, pomaha

klientim k vlastnimu bydleni a optimalnimu nastaveni osobnich financi.

Konkuren¢ni vyhodou spole¢nosti je vysoka mira profesionality poradcii a také poskytovani
komplexniho poradenstvi, coZ znamen4, ze klienti s nami mohou fesit veSkeré své potieby
tykajici se financi, nemusi se jednat pouze o véry na bydleni. Dal$i vyhodou je silna pozice
na trhu a to i z toho diivodu, ze vyuZzivame zazemi nejvéEtsi finanné poradenské spolecnosti

v Evropé, coZ se pozitivné projevuje na vyhodnosti nabidek od obchodnich partnert.

Finanéni trh v Ceské republice ma veliky potencial, trh neustéle roste a stejné tak i ekono-

micky aktivni obyvatelstvo. Osobni finance fesi v dnesni dobé kazdy ekonomicky aktivni
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Clovek a stejné tak roste 1 poptavka po kvalitnim poradenstvi v oblasti financi. Objem po-
skytnutych avéri na bydleni se poslednich pét let kazdorocné navysuje a v roce 2018 bylo

poskytnuto v tivérech na bydleni 284 miliard korun, coz je o 3 % vice, nez v roce 2017.

Nespornou vyhodou pro podnikani v oblasti financi je i fakt, Ze v poslednich letech dochazi
k velké profesionalizaci oboru finan¢niho poradenstvi. Jsou kladeny mnohem vétsi naroky
na odbornost kazdého poradce a je potieba aby slozili zkousky a ziskali potfebné certifikace
nutné k prodeji finan¢nich produktt. Tato skute¢nost mé za nasledek to, ze trh se ,,0Cistil*
od nekvalitnich poradctli a objem finan¢nich zprosttedkovatelll pisobicich na ¢eském trhu se

nékolikanasobné snizil.

9.4 Popis sluzby

Sluzba, kterou spole¢nost Vasebudoucnost.cz poskytuje, jak uz zminéno, je profesionalni
poradensky a informacni servis v oblasti financi. Spolecnost se specializuje na nezavislé po-
radenstvi v oblasti hypote¢nich Gvéra a Gveéri na bydleni, nicméné fesi poradenstvi kom-
plexné a to 1 z toho dlivodu, Ze finan¢ni planovani jednotlivce je spjato jako jeden celek a
finan¢ni produkty na sebe navazuji a navzdjem se ovliviiuji. V kombinaci s ostatnimi pro-
dukty, je mozné nastavit hypote¢ni avér nebo tver na bydleni takovym zpiisobem, aby pro

klienta pfedstavoval co nejmensi mozné riziko.

Cely proces zacina na prvni schiizce s klientem, kde poradce sezndmi klienta se spole¢-
nosti, nabizenou sluZbou a také pravidly, které by mély obé€ strany dodrZovat, aby vztah mezi
klientem a poradcem byl co nejvice efektivni a bezproblémovy. Je dillezité, aby byly klien-
tovy zodpovézeny jakékoliv otazky tykajici se nabizené sluzby, spolecnosti nebo tieba 1 sa-
motného poradce a to z toho diivodu, Ze vztah mezi klientem a poradcem je pro nasi spolec-

nost nadmiru dulezity a je zdkladnim bodem, od kterého se spoluprace s nami odviji.

Na prvni schlizce poradce zpracuje finan¢ni analyzu klienta. Finan¢ni analyza se zabyva
komplexni analyzou klientovych potieb, cill, pfani, jeho ptijmi, vydajl a také jeho soucasné
situace a jeho soucasného finan¢niho portfolia.

Na zaklad¢ ziskanych informaci je poradce schopen najit vhodna feSeni klientovych potieb

a to naptic¢ celym trhem. Nespornou vyhodou je moznost porovnani v§ech moznych feseni,

které trh nabizi a vytvofit tak finan¢ni plan, ktery je usSity klientovi na miru a odpovida jeho
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souCasnym potiebam. Zpravidla na druhé schiizce je klientovi finanéni plan ptfedstaven a je

s klientem uzavfeno feseni, které fesi jeho soucasnou situaci.

Finanéni analyza, | > Zpracovani
informaci a tvorba

finanéniho planu

zjisténi potieb
klienta

Predstaveni
zpracovaného
feseni klientovi

L > Kontrola pribé&hu
planu,
optimalizace

Pravidelny servis

Obrazek 9 - Proces poradenské sluzby (vlastni zpracovani)

9.4.1 Pridana hodnota sluzby

Pfidanou hodnotou nasi sluzby je skutecnost, Ze ke kazdému klientovi pfistupujeme indivi-
duélng a tim mu Setfime Cas, penize a hlavné starosti. Vzhledem k tomu, Ze klientovi v§echno
pripravime a nachystame, schtizky se konaji zpravidla u klienta doma nebo v nasi kancelafi,
klient nemusi ztracet ¢as tim, Ze bude chodit po finan¢nich institucich a hledat vhodna feSeni
svych potieb. Veskerou administrativu i veSkery styk s bankami a dalS$imi finan¢nimi insti-
tucemi jsou soucasti nasi sluzby. Jednomu klientovi jsme zpravidla schopni uSetfit az néko-
lik tisic ro¢né na jeho stavajicim portfoliu, v pfipadé refinancovani uvéru az desitky tisic

korun.

Po uzavieni feSeni s klientem naSe spoluprace nekonci, ale naopak teprve zacina. Klienti
maji narok na pravidelny servis. Po dobu nasi spoluprace fesime s klientem veSkeré zmény
v prib¢hu jeho Zivota, at’ uz se jednd o zmény tykajici se jeho cild, pland, potieb nebo tteba
zivotni situace. Klienti se mohou na nas kdykoliv obrétit s prosbou o radu nebo zazadat o

schiizku. V pfipadé, ze se klienti sami neozvou, tak maji narok dvakrat do roka na servis,
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ktery probihd tak, ze klientiiv poradce poskytne novinky o zménéch na finan¢nich trzich o

vyvoji klientova portfolia nebo tieba o blizicim se terminu refinancovani hypotecniho tvéru.

9.4.2 Cena sluzby

Kazdy produkt ma svou cenu a nase sluzba neni vyjimkou. I kdyz nam klienti za nasi sluzbu
pfimo neplati, bereme si za dobfe odvedenou praci odménu ve form¢ referenci. Jednim ze
zakladnich pravidel spoluprace, které si poradce s klientem stanovi, je ,,platba“ ve formé
doporuceni. Pokud je klient se sluzbou poradce spokojen a chce s nim spolupracovat i do
budoucna, odméni se mu formou referenci na lidi ve svém okoli. Zpravidla poradci nalezi
odmeéna ve formé deseti referenci. Doporuceni predstavuji pro poradce neustaly ptisun kli-
entd. Za predpokladu, Ze je klient se spolupraci s poradcem spokojen, zmini se o tom lidem

ve svém okoli a tito 1idé mohou v budoucnu dostat od poradce nabidku schiizky.

Co se tyce samotné platby za praci poradce, tak za uzavieni feSeni s klientem, tedy uzavieni
né&jakého finanéniho produktu, plati partnerské spolecnosti ve formé provizi. Vyse provize

se odviji od mnoha faktort, jako je druh produktu, vynalozena castka, délka trvani apod.

Aby se dala provize néjakym zplisobem vy¢islit, pouziva se k jejimu vypoctu koeficient tzv.
bankovni jednotka, zkracen¢ BJ. VySe odmény se také odviji podle kariérni pozice v rdmci
struktury firmy. V ramci zjednoduseni mtiizeme pouzit primér bankovnich jednotek na jed-
noho klienta, ktery se pti komplexnim feSeni klientovy situace pohybuje kolem 120 BJ. Coz

pro ¢lovéka na pozici poradce piedstavuje finanéni odménu v hodnoté 9 000 K¢.
9.5 Analyza trhu a konkurence

9.5.1 Analyza trhu

Jak uz bylo zminéno, trh hypote¢nich uvéra v Ceské republice dosahl v poslednich letech
historickych hodnot, at’ uz se jednalo o nejnizsi irokové sazby, jaké kdy byly nebo o rekord-
nim objemu zprostfedkovanych hypoteénich Gvért. I kdyz Ceska narodni banka zapodala
regulaci, tak na trhu jsou obrovské pfileZitosti a vzhledem k novym zménam, je prace kva-
litniho poradce ¢im dal Zadanéjsi. Vyhodou naseho komplexniho poradenstvi je 1 volna ruka
pfi hledani novych moznosti a cest, jak klientim splnit jejich potfeby na ménicim se trhu.
Dalsi vyhodou komplexniho poradenstvi je, Ze nejsme zavisli na ptijmu plynouciho pouze

z hypotecnich avért.
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Prestoze nové a piisnéjsi podminky zpisobily snizeni poctu lidi, kteti na hypotecni uvér
dosdhnou, zustava faktem, Ze hypotéka predstavuje stale dostupny a levny ndstroj na finan-
covani vlastniho bydleni. Velkou piilezitost pro podnikatele v oblasti hypotecnich avéra
predstavuje také objem hypoték, které byly za posledni roky sjedndny a které bude v nasle-

dujicich letech nutné refinancovat, coz pfinasi opét spousty novych pfilezitosti.

noyych lirazovek & rizikovych Zivotnich Smiuy
P ,
gl i nafovimeny,
> LA pro 3. slramy
" s
" g

Obrazek 10 — Potencial na trhu finanéniho poradenstvi (zdroj: statistiky OVB CR)

Velkym potencidlem na trhu finan¢niho poradenstvi je i skute€nost, Ze vétSina lidi dnes vy-
uziva finan¢ni produkty, ve kterych se Casto nevyzna, ma je zpravidla Spatné nastaveny
anebo ma uzaviené produkty, které ve skutenosti ani nepotiebuje. Je to dano tim, Ze dnes
mezi lidmi a trhem existuji bariéry. Tyto bariéry jsou nej€asteji informacni a znalostni. Zpu-
sobeny jsou tim, Ze na trhu existuje nepifeberné mnozstvi informaci, ke kterym spousta lidi
nema piistup, ptipadné cas a chut’ si dané informace zjiStovat. Druhou bariérou jsou znalosti
a to proto, ze v moment¢ kdy lidé zjisti informace, které potiebuji, miiZze nastat situace, ze
jim neporozumi, protoze nemaji dostatecné vzdélani v oblasti financi a finan¢nich produktt.
Tato skuteCnost je také jednim z diivodli, pro¢ neustéle roste poptavka po kvalitnim infor-

macnim a poradenském servisu v oblasti financi.

9.5.2 Analyza konkurence

Co se ty¢e konkurence na trhu finan¢niho poradenstvi, tak zde ptisobi nepieberné mnozstvi

subjektl. Nicméné je tfeba vymezit pfimou konkurenci a tu dnes piedstavuji poradenské
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spole¢nosti, které poskytuji komplexni poradenstvi. Vzhledem k profesionalizaci a zméndm
na trhu se pocet poradcti za poslednich n€kolik let vyrazné snizil. Pfesnéjsi piedstavu o kle-
sajicim poctu poradcii, nam mize poskytnout graf nize, ve kterém je podle informaci od

CNB zachyceno mnozstvi licencovanych poradcii za poslednich 7 let.

Celkovy pocet licencovanych poradci na trhu finan¢niho poradenstvi v CR

26 768 27 255

23 795 M Pojisténi
21 465 B Investice
18 381
2612 2370 > 186 1969 13067
ggo 9960
II 817

2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018

Obrazek 11 — Graf znazoriujici poéet licencovanych poradcti v CR (zdroj: CNB)

I kdyZ ptima konkurence na trhu klesa, je nezbytné vymezit hlavni konkurenty, ktefi na
trhu dnes piasobi. Kdyz vezmeme v ivahu kritéria, jako je velikost spole¢nosti a mnozstvi
poradcli, miiZeme stanovit n€kolik hlavnich konkurenti:
» Partners Financial Services a.s. - tato financné poradenska spolecnost piisobi
na trhu od roku 2007 a fidi se heslem ,,Finan¢ni poradenstvi jinak*. Dnes ma na
trhu néco pies 1400 poradcii a historicky néco pres 500 000 klientti. K 31. 12.
2018 byl v ramci Ceské republiky pocet klientskych center a Partners market
81.
» Fincentrum a.s. - spolecnost Fincentrum byla zaloZena v roce 2000 a je sou-
¢asti financni Svycarské skupiny Swiss Life. Po¢et poradct se k roku 2019 po-
hybuje na hranici 1200.
» ZPF akademie a.s. - financn¢ poradenska skupina ZPF akademie a.s., vznikla

v roce 2002 a pod touto skupinou dnes ptisobi kolem 1200 poradcu.
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Co se tyce ptimé konkurence v oblasti Zlina, tak z téchto tfi hlavnich konkurentii, maji ve

Zliné svoji pobocku spolecnosti Partners a Fincentrum.

9.6 Informace o podnikatelském subjektu

Finanéné¢ poradenska skupina Vasebudoucnost.cz pisobi na trhu od roku 1996 a ma hypo-
teni a poradenské centra v 15 méstech Ceské republiky. Poradci z této skupiny vyuzivaji
k podnikéni na poradenském trhu zdzemi spolecnosti OVB Allfinanz, a.s., ktera je nejstarsi
a nejvétsi finanéné poradenskou spoleénosti v Ceské republice. Spolenost OVB ma na &es-
kém trhu historicky vice nez jeden milion klientl a pod jeji znackou dnes podnika ptes 2000

poradc.

Vasebudoucnost.cz patii ve spolecnosti OVB k nejpovolanéjSim skupinam, co se tyce kva-
lity, odbornosti a také specializace na hypotecni Gvéry. Poradci ze skupiny Vasebudouc-

nost.cz si pii praci s klientem zakladaji na 3 hlavnich hodnotach a témi jsou:

» Poskytovat klientim veskeré informace

» Nabizet klientim komplexni feseni jejich potieb
» Poskytovat klientim dlouhodoby servis
>

Individuélni pfistup ke kazdému klientovi

9.6.1 Kilicové osoby

V ramci tohoto podnikatelského zaméru, jsou kli¢ovymi osobami, zodpovédnymi za fungo-

vani nové pobocky:

Ing. Petr Nadvornik - Oblastni feditel, podnika od roku 2008, dnes mé 40 podiizenych a

pusobnost v Praze, Olomouci, Karviné, Krnové a Huling.

Radek Nadvornik - Poradce, podniké od roku 2014, ptisobnost v Olomouci a Zlin¢

9.6.2 Obchodni partneri

Co se tyCe obchodni partnert, tak dnes spolupracujeme se v§emi vyznamnymi institucemi,
které na trhu piisobi a které zaroven nabizi vyhodné feSeni klientskych potieb. Vasebudouc-
nost.cz byla a stale je v pribehu svého plisobeni na trhu ohodnocovana jako kvalitni partner
téchto finan¢nich instituci. Obchodni partneti jsou v tomhle oboru podnikani velmi daleziti,
protoze jsou to jejich produkty, které poradce nabizi a vztahy s témito spoleCnostmi mtzou

ovlivnit vyhodnost nabizenych sluzeb.
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Pojistovny: Penzijni spolecnosti: Stavebni sporitelny:

Allianz pojistovna, a.s.
AXA pojistovna a.s.
AXA Zivotni pojistovna a.s.

Basler Versicherungen, poboéka pro
Ceskou republiku

Metltite Europe Limited, pobodka
pro Ceskou republiku

Ceska podnikatelska pojistovna,
a.5., Vienna Insurance Group

Ceska pojistovna, a.s.

L?.SOB Pojisfovna, a.5.. &len holdingu
C30B

D.A.S. Rechtsschutz AG, pobodika
pro CR

Generali pojistovna. a.s.

MM Zivotni pojistovna M.V.. pobocka
pro Ceskou republiku

Kooperativa pojistovna, a.5., Vienna
Insurance Group

UMIQA pojistovna, a.5.

— Allianz penzijni spolecnost,

da.5.

AX A penzijni spolecnost, a.5.

— Conseq penzijni spolecnost,

da.5.

— Ceska spofitelna - penzijni

spoletnost, a.s.

— €SOB Penzijni spoleénost, a.

5., élen skupiny CSOB

Generali penzijni spoleénost,

d.5.

— MM Penzijni spolecnost, a. s.

—  Penzijni spoleénost Ceska

pojisfovny. a.s.

— KB Pengzijni spoleénost, a.s.

Ceskomoravska
stavebni spofitelna, a.s.

Raiffeisen stavebni
spofitelna, a.s.

Wistenrot - stavebni
spofitelna, a.s.

Stavebni spofitelna
Ceske spofitelny, a.s.

Obrazek 12 - Obchodni partneti v ramci pojiStoven, penzijnich spole€nosti a stavebnich

spofitelen (zdroj: ovb.cz)

Cesks spofitelna, a.s. -
hypotecni Ovéry

Ceskoslovenska obchodni
banka, a.s.

Hypotecni banka, a.s.
Komeréni banka, a.s.

mBank - BRE Bank 54, clen
skupiny Commerzbank

MOMETA Money Bank, a.s.
Raiffeisenbank, a.s.
Unicredit Bank. a.s.
Sbherbank CZ. a.s.

Wiistenrot - hypotedni banka,
a.5.

Investicni spolecnosti:

Amundi Czech Republic Asset

Management, a.s.

AX A investicni spoleénost a.s.

Conseq Investment
Management, a.s.

Generali Investments CEE,
investicni spoleénost, a.s.

Obrazek 13 — Obchodni partnefi v ramci bank, hypote¢nich bank a

investi¢nich spolecnosti (zdroj: ovb.cz)
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9.6.3 Cile a plany podnikatelského zaméru

Hlavnim cilem podnikatelského zdméru je rozsitit ¢innost hypotec¢niho a poradenského cen-
tra Vasebudoucnost.cz do mésta Zlina a poskytovat mistnim lidem profesiondlni, poraden-
sky a informacni servis v oblasti financi. Plan pro prvni rok piedstavuje zalozeni nové kan-
celafe a také vytvoreni dobrych vztahii s pobockami obchodnich partert, ktefi ptisobi ve
Zling. Dal$im cilem pro prvni rok je vytvofit klientské zdzemi v oblasti Zlina a to o velikosti
80 stalych klientti. Pokud budou tyto cile splnény, dalsim krokem pro nésledujici rok by bylo
ziskani a vzdelani novych spolupracovnikll na pozici poradce a tim padem nekolikandsobné

zvétSeni pusobnosti a povédomi o nasi sluzbé.

9.7 Marketingovy plan

Marketingovy pléan piedstavuje dilezitou roli v rdmci podnikatelského planu. Kazdy podni-
katelsky subjekt by mél mit tuhle oblast zmapovanou a mit jasné definovano, jakym zptiso-
bem si jeho produkt neb sluzba najdou cestu k zdkaznikovy. Existuje nepfeberné mnozstvi
marketingovych strategii a nejrtizné€jSich druhti marketingovych planid. Tento marketingovy
pan se bude konkrétné zabyvat vymezenim trhu potencialnich zakaznikl a vytvofenim mar-

ketingového mixu.

9.7.1 Vymezeni trhu potencidlnich zakazniki

Co se ty¢e vymezeni potencidlniho zdkaznika na finan¢né poradenském trhu, tak z velmi
Sirokého hlediska ho miizeme definovat jako ¢lovéka, ktery je zpravidla ekonomicky aktivni

a vyuziva ke splnéni svych potieb sluzby a produkty poskytované na finan¢nim trhu.

V ramci podnikatelského zaméru je vSak nutné definovat potencialniho zédkaznika o néco

pfesnéji a to z n€kolika hledisek:

» Demografické hledisko — zakaznik by mél byt idealné ekonomicky aktivni, své-
pravny a zletily jedinec

» Geografické hledisko — vzhledem k situovani podnikatelského planu do mésta Zlina,
by mél byt zdkaznik obcanem zijicim nebo pohybujicim se v oblasti Zlina, piipadné
Zlinského kraje

» Typologické hledisko — z typologického hlediska, je potencialnim klientem ¢lovek,
ktery tesi své potieby na financnim trhu a je otevieny novym informacim a hleda

vhodné feseni ke splnéni svych potieb
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9.7.2 Marketingovy mix

Marketingovy mix neboli 4P (Product, Place, Price, Promotion) je metoda stanoveni pro-
duktové strategie prostfednictvim které podnikatelsky subjekt miize dosdhnout svych cila.
V této sekci je potieba definovat zakladni prvky tykajici se samotné sluzby a to proc by si
m¢él zakaznik vybrat praveé nas, dale je nutné vymezit misto a zpiisob, jakym bude nase sluzba
zakaznikovi poskytovana. Soucasti marketingového mixu je také cena, za kterou bude nas
produkt nabizen a nemén¢ dulezitym bodem je zptisob propagace a zptisob jakym bude nase

sluzba potencialnimu zédkaznikovi nabizena.
» Produkt

Jak uz zminéno v ptechozich kapitolach, produktem nasi spolecnosti je sluzba, ktera nabizi
klientim profesionalni poradensky a informacni servis v oblasti financi se specializaci na
hypotecni uvéry a financovani vlastniho bydleni. Konkuren¢ni vyhodou nasi sluzby je vy-
sokéd mira profesionality poradcii a také poskytovani allfinanz konceptu, coz znamena, ze
klienti s ndmi mohou fesit veskeré potieby tykajici se financi a nemusi se jednat pouze o

uvéry na bydleni.

Dalsi vyhodou je silné pozice na trhu a to 1 z toho diivodu, Ze vyuZivame zazemi spolecnosti
OVB Allfinanz a.s., ktera je dnes nejvétsi finanéné poradenskou spole¢nosti v Ceské repub-
lice a tato skuteCnost se Casto projevuje na vyhodnosti nabidek od finan¢nich instituci pliso-
bicich na trhu. Nespornou vyhodou oproti konkurenci je také fakt, ze spole€nost OVB All-
finanz a.s., je nezavislym subjektem na finan¢nim trhu, tedy neni vlastnéné a ani nevlastni
Zadnou banku, pojistovnu nebo jinou finanéni instituci. To znamena, Ze poradci, ktefi piso-
bici pod touto spole€nosti nejsou motivovani, tfeba na ukor klienta, uptfednostiovat produkty

jinych spole¢nosti, nebot’ provize od vSech spolecnosti jsou ve stejné vysi.
» Misto

Misto distribuce nasi sluzby je v rdmci tohoto podnikatelského planu soustfedéno do oblasti
mésta Zlina, coz znamena, ze naSe sluzba bude zprostiedkovavana prosttednictvim poradct
pusobicich v rdmci této pobocky. Schiizka s klientem probiha ve vétSin€ pripadi u klienta
doma, takze sluzba nemusi byt zprostfedkovana pouze na nasi pobocce, ale 1 v okoli Zlina,

ptipadné Zlinského kraje.
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> Cena

Kazdy produkt mé svou cenu a nase sluzba neni vyjimkou. Avsak cena pro naSe zadkazniky
neni vyjadiena v penéznich jednotkach, nebot’ za zprostiedkovani produkt jsme placeni
trhem, konkrétn¢ finan¢nimi institucemi. Za co uz ale nejsme placeni trhem, je ptidana hod-
nota nasi sluzby, jako je dlouhodoby servis, individudlni pfistup aj. za to ndm dnes plati
zakaznici formou referenci. Od jednoho klienta dostavame zpravidla odménu ve forme de-
seti doporucenti, které si vezmeme za splnéni jedné podminky a tou podminkou je skute¢nost,
ze klient je s nasi sluzbou spokojen a chce s nami spolupracovat i do budoucna. V tomto
ptipadé obdrzi poradce od klienta 10 kontaktli na lidi v jeho okoli, kteti mohou né€kdy v bu-

doucnu dostat nabidku spoluprace.

Doporuceni ptedstavuji pro poradce nevycerpatelny zdroj klientii a byva obvyklé, ze pokud
poradce odvadi dobrou préci, tak klienti se mu za néjaky ¢as ozyvaji sami, coZ navazuje na

posledni bod marketingového mixu a tim je propagace.
»> Propagace

Propagace je v ramci podnikatelskych aktivit nesmirné diileZita ¢innost, nebot” predstavuje
jeden ze zpisobl, kterymi miZe podnikatel ziskat zdkazniky. Jak uz bylo zminéno vyse,
hlavnim zdrojem propagace v ptipad¢ nasi sluzby jsou reference. Je to dano i tim, Ze pro
spousty lidi jsou finance citlivé, osobni téma a pokud jej fesi s cizimi osobami, tak je to
nejcastéji na zaklad€ dobrého doporuceni, které obdrzi od lidi ve svém okoli. Na tomto mo-
delu funguje poradenska sluzba nasi spolecnosti od samého zacatku, to znamena jiz nékolik

desitek let.

Nicméné je nezbytné jit s dobou a pouzivat i1 jiné zdroje na propagaci a oslovovani zakaz-
nikl. Témito zdroji jsou webové stranky a socialni sité. Webové stranky nasi spole¢nosti
jsou na adrese vasebudoucnost.cz a potencidlni zdkaznici zde miiZzou ziskat informace tyka-
jici se nasi sluzby, historie nasi spolec¢nosti, mistech ptisobnosti, nasich hodnot apod. V pfi-
pad¢ z4jmu jsou na strankach uvedeny kontakty na vedouci pracovniky, kteti mohou zakaz-
nika delegovat na poradce ze svych pobodek v Ceské republice. Dal§im zdrojem propagace
z oblasti internetu jsou socidlni sité, konkrétné Facebook. Na Facebooku mé naSe spole¢nost
stranku, kde jsou uvedeny informace o spolecnosti, ptipadné kontakt na jednu z nasich po-
bocek. Na Facebookovych strankach jsou Casto sdileny informace o novinkach nebo piile-
zitostech na finan¢nim trhu, které mohou zaujmout potencialni zakazniky nebo 1 stavajici

klienty.
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9.8 Realiza¢ni projektovy plan

Pted tvorbou samotného finan¢niho planu je potieba stanovit projektovy plan, ktery urci
konkrétni kroky pottebné k realizaci podnikatelského planu. Prvnim krokem by mélo byt
najiti vhodné lokality, kde se d4 pronajmout kanceléf alespoti o velikosti 50m?. Kancelai by
m¢éla byt situovana idealné v centru Zlina. Po pronajmuti kanceléie je dalsim krokem vyba-
veni prostoru a zajisténi zékladni propagace, idedln¢ v podob¢ viditelné cedule, ktera by

upozornila na to, kde se kancelaf nachazi.

Po pronajmuti a vybaveni kancelafe mame vytvoreno zazemi, kde se mizeme potkavat s kli-
enty, obchodnimi partnery a také zde vykonavat veskeré administrativni a jiné ¢innosti spo-

jené s vykonem prace.

Dal$im krokem, by méla byt komunikace s bankami, které se nachdzeji v oblasti Zlina. Je to
z toho divodu, Ze uzavirani produktt jako jsou hypotecni véry, je zpravidla nutné provést
na pobocce dané banky. Je tedy piihodné, aby se tyto ukony provadély ptimo v centru Zlina,
dalsi vyhodou spoluprace s lokdlnimi obchodnimi partnery je zvySeni efektivity prace, pro-
toze nékteré administrativni tkony a procesy je nutné fesit pfimo se zaméstnanci dané fi-

nancni instituce.

Poslednim krokem bude, najit zodpovédnou osobu, kterou by mohl podnikatelsky subjekt
zameéstnat na pozici asistenta/ky. Pracovni néplni této osoby by byla pfedevs§im ¢innost spo-

jena s administrativou a komunikaci s financnimi institucemi.

PORADI KONKRETNI CINNOST POCET DNU

Nalezeni vhodné lokality a
I. 1-5

prostoru k pronajmuti

2. Sepséni a podpis najemni smlouvy 5-10

Nastéhovani a kompletni vybaveni
3. 5-10

kancelaie

Jednani ohledné& spoluprace s
4, 4-7

obchodnimi partnery

5. Vybér a zaméstnani asistenta/ky 7-14

Tabulka 1 — Casovy harmonogram realizace projektového planu (vlastni zpracovéni)
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V ¢asovém harmonogramu muzeme vidét, Ze provedeni jednotlivych krokt realiza¢niho

planu muze zabrat fadoveé 22-46 dni.

9.9 Financni plan

vvvvvv

vSech predstav a plan do konkrétni Ciselné podoby. Vyhodou podnikani v oboru financi
jsou pomérn€ nizké provozni naklady. I kdyz se jedna o podnikani na zivnostensky list, bude

zde uvedeno finan¢ni planovani ve zjednodusené forme ucetnich vykazi.

9.9.1 Zahajeni podnikatelské ¢innosti

Nejdiive je potieba stanovit naklady, které jsou nezbytné k uskute¢néni podnikatelského

planu a zahajeni podnikatelské Cinnosti.

NAKLAD CASTKA

Kauce na pronajem kancelare 6 000,00 K¢
Multifunkéni tiskarna (napt. Brother MFC-L3770) 10 000,00 K¢
Nébytek (2 stoly, 4 zidle, 2 skiin€, mensi pohovka, police) 40 500,00 K¢
Kancelatské potieby 3500,00 K¢
Reklama (zavésna cedule) 3 000,00 K¢
Niaklady celkem 63 000,00 K¢

Tabulka 2 — Prvotni naklady podniku (vlastni zpracovani)

Dale je nutné vytvoftit zahajovaci rozvahu, jeji cel je poskytnout informace tykajici se aktiv
(majetku) a pasiv (zdrojli financovani majetku). Podnikatelsky subjekt bude financovat na-
klady potiebné k zahajeni podnikéani z vlastnich prostfedki a to tim, Ze vlozi na béZzny ucet
100.000 K¢ jako zakladni kapital. Prvotni naklady, potfebné k zahajeni podnikatelské ¢in-

nosti jsou v rozvaze uvedeny jako vysledek hospodateni v hodnoté - 63 000 K¢.


https://www.google.cz/shopping/product/12208469511606194093?q=brother&client=opera&hs=kE4&biw=1366&bih=626&prds=paur:ClkAsKraX4Z1W9n1DSM12QZ9-s8NKscoakCr5QTmAxt63lzNtdNBDKoFX3rkASt6c1LA-IoFyVB8HtLrbniZ6i9QGCmmbmKkUGxu6qszzqUAWrwfG_oCf3gCMxIZAFPVH73gkg45V24Oyd2pg_eYr7uxODyYfQ&sa=X&ved=0ahUKEwiWkY-w-YviAhWt16YKHYuODXUQ8wIIqwQ
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Zahajovaci rozvaha v K¢
Aktiva Pasiva
Dlouhodoby majetek 0 | Vlastni zdroje 37 000
DHM 0 | Zakladni kapital 100 000
DNM 0 | Kapitalové fondy 0
DFM 0 | Vysledek hospodateni - 63 000
ObéZny majetek 37 000 | Cizi zdroje 0
Zasoby 0 | Rezervy 0
Pokladna 0 | Zavazky 0
Bankovni t&et 37000 | Uvéry 0
Aktiva celkem 37 000 | Pasiva celkem 37000

Tabulka 3 - Zahajovaci rozvaha v K¢ (zdroj

: vlastni zpracovani)

Dal8im krokem je vypocteni nakladi spojenych s provozem podnikatelské ¢innosti a to jak
v mési¢nim, tak ro¢nim vyjadreni. Podnikatelsky subjekt bude zaméstnavat asistenta/ku na
hlavni pracovni pomér s hrubou mési¢ni mzdou ve vysi 18 000 K¢. Naklady na socidlni a

zdravotni poji$téni piedstavuji 6120 K¢ mésicné, tim padem celkové mzdové naklady tvori

24 120 K¢.

Naklady Mési¢ni Ro¢ni

Pronajem kancelare 6 000,00 K¢ 72 000,00 K¢
Energie 2 500,00 K¢ 30 000,00 K¢&
Telefonni tarif 350,00 K¢ 4 200,00 K¢
Pohonné hmoty 3 000,00 K¢ 36 000,00 K¢
Mzdové naklady asistenta/ky 24 120,00 K¢ 289 440,00 K¢
Administrativni naklady 650,00 K¢ 7 800,00 K¢
Naklady na tklid kancelate 400, 00 K¢ 4 800,00 K¢
Internet 450,00 K¢ 5 400,00 K¢
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Celkem 37 470,00 K¢ 449 640,00 K¢

Tabulka 4 — Naklady vynalozené v ramci podnikatelské ¢innosti (zdroj: vlastni zpracovani)

9.9.2 Realisticky vyvoj

Podnikatel mtze stanovit realisticky vyvoj podnikatelské ¢innosti a to na zakladé dlouhodo-

bych statistik souvisejicich s praci s klienty.

Jak uZ bylo zminéno, odmeéna za jednoho klienta se vzhledem k povaze provizi neda jedno-
znacn¢ vycislit, a proto je nutné pouzit dlouhodoby primér, ktery pro poradce piestavuje
odménu ve vysi 9 000 K¢&. Jeden klient zabere poradci v pruméru 9 hodin prace. Prvni
schiizka s klientem zabere zpravidla 1,5 hodin, pfiprava finan¢niho planu a feSeni klientovy
situace 6 hodin a druhd schtlizka, kde je klientovi pfedstaveno feSeni dalSich 1,5 hodin. Kdyz
ke zminénym 9 hodindm pficteme vSechny dalsi ¢innosti, které musi podnikatel vykonavat,
muzeme s rezervou stanovit, ze poradce je schopen, poskytnou poradenskou sluzbu 3 klien-
tim tydné, to znamend 12 klientim mési¢né. Musime brat také v potaz 90% tspésnost pii
prodeji na druhé schiizce s klientem a také, Ze v priméru 15 % klientl odlozi schiizku, at’ uz
z jakéhokoliv diivodu na budouci termin. Pii zohlednéni vSech faktorti miiZzeme redlné sta-
novit, ze za mesic prace vydeéla podnikatelsky subjekt 81 000 K¢ hrubého, tedy 972 000 K¢
rocné.

Vykonova spotieba zahrnuje vSechny spravni, provozni a odbytové naklady podniku. V na-
Sem piipad¢ tyto naklady ¢ini 160 200 K¢&. Osobni nédklady, zahrnuji veskeré mzdové na-
klady vcetné odvodu socialniho a zdravotniho pojisténi, za ro¢ni obdobi tyto naklady ¢ini
289 440 K¢&. Polozka vynosové troky a podobné vynosy zahrnuje zhodnoceni pocate¢niho
vkladu podnikatele, ktery byl pfeveden na spofici Gcet, kde je rocni zhodnoceni 0,5% tedy

ro¢ni vynos ve vysi 1 850 K¢&. Pro spravnost ucetniho vykazu jsou ¢astky zaokrouhleny na

tisice.
Cislo | Bé&Zné
Oznaceni TEXT
fadku | obdobi
L. Trzby z prodeje vyrobki a sluzeb 1 972
A. Vykonova spotieba 3 160
D. Osobni néklady 6 289
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* Provozni vysledek hospodateni 10 523
VL Vynosové troky a podobné vynosy 15 2
J. Nakladové uroky a podobné naklady 17 0
* Finan¢ni vysledek hospodateni 20 2
ok Vysledek hospodateni pted zdanénim 21 525
L. Dai z ptijmu 22 79
*ox Vysledek hospodatreni po zdanéni 23 446
oAk Vysledek hospodateni za ucetni obdobi 25 446

Tabulka 5 — Vykaz zisku a ztraty pti redlném vyvoji v tis. K¢ (zdroj: vlastni zpracovani)

Rozvaha na konci prvniho roku podnikani v K¢
Aktiva Pasiva
Dlouhodoby majetek 0 | Vlastni zdroje 483 000
DHM 0 | Zakladni kapital 100 000
DNM 0 | Kapitalové fondy 0
DFM 0 | Vysledek hospodateni 383 000
ObéZny majetek 483 000 | Cizi zdroje 0
Zasoby 0 | Rezervy 0
Pokladna 0 | Zavazky 0
Bankovni téet 483 000 | Uvéry 0
Aktiva celkem 483 000 | Pasiva celkem 483 000

Tabulka 6 — Rozvaha na konci obdobi pfi realistickém vyvoji (zdroj: vlastni zpracovani)

9.9.3 Pesimisticky vyvoj

V pesimistickém vyvoji podnikatelské ¢innosti, bereme v potaz situaci, kdy doslo k vyraz-
nému zhorSeni pomérii na finanénim trhu. Klesla poptavka poradenskych sluzbach a podni-

katelskému subjektu se nepodafilo tuhle situaci zvratit. Podnikatel se potkava v priméru
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pouze s 2 klienty tydn€, prodejni uspésnost je na 85 % a zékaznici odtikaji 20 % schiizek.
Roc¢ni trzby jsou tedy ve vysi 587 520 K¢&. Zaméstnanec pozaduje vyssi plat a to 20 000 K¢
hrubého, tim padem se zvysuji mzdové néklady na 26 800 K¢ mési¢né. Ostatni polozky na-

kladl ztstavaji nemeénné. Pro spravnost ucetniho vykazu jsou polozky zaokrouhleny na ti-

sice.

Oznaceni TEXT Cisto Bene
radku | obdobi

L Trzby z prodeje vyrobkil a sluzeb 1 588

A. Vykonova spotieba 3 160

D. Osobni naklady 6 322

* Provozni vysledek hospodateni 10 106

VL Vynosové troky a podobné vynosy 15 2

J. Nékladové uroky a podobné néklady 17 0

* Finan¢ni vysledek hospodareni 20 2

ok Vysledek hospodateni pted zdanénim 21 108

L. Dan z pfijmu 22 16

roH Vysledek hospodateni po zdanéni 23 92

ook Vysledek hospodateni za tcetni obdobi 25 92

Tabulka 7 - Vykaz zisku a ztraty pii pesimistickém vyvoji v tis. K¢

(zdroj: vlastni zpracovani)

Pti pesimistickém vyvoji dosdhl podnikatelsky subjekt k vysledku hospodateni 92 000 K¢.
Trzby se snizili oproti realistickému vyvoji o 60,5 %. Vysledek hospodateni je pozitivni, to
znamend, ze podnikatelsky subjekt je schopen hradit své néklady, ale vySe zisku je velmi

mala.
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Rozvaha na konci prvniho roku podnikani v K¢
Aktiva Pasiva
Dlouhodoby majetek 0 | Vlastni zdroje 129 000
DHM 0 | Zakladni kapital 100 000
DNM 0 | Kapitalové fondy 0
DFM 0 | Vysledek hospodateni 29 000
ObéZny majetek 129 000 | Cizi zdroje 0
Zasoby 0 | Rezervy 0
Pokladna 0 | Zavazky 0
Bankovni t&et 129 000 | Uvéry 0
Aktiva celkem 129 000 | Pasiva celkem 129 000

Tabulka 8 — Rozvaha na konci ucetniho obdobi pii pesimistickém vyvoji (zdroj: vlastni

zpracovani)

9.9.4 Optimisticky vyvoj

Pti optimistickém vyvoji dochazi k vyraznému zlepSeni poméra na finan¢nim trhu. Roste

poptavka po poradenskych sluzbach a podnikatel se potkavé s 5 klienty tydn&. Uspé&snost

prodeje zlstava na 90 % a zdkaznici odfikaji 20 % schlizek. Ro¢ni trZzby jsou tedy ve vysi

1 555 200 K¢. Vzhledem ke zvySené poptavce, podnikatelsky subjekt zaméstna na vypomoc

druhého asistenta, ktery pracuje na dohodu o provedeni prace a protoZe jeho mési¢ni odména

je 9 000 tak za n€j podnikatel neodvadi socidlni ani zdravotni pojisténi. Mzdové néklady se

tedy zvySuji na 33 120 K¢ mési¢n€. Ostatni polozky nakladi zistdvaji neménné. Pro sprav-

nost ucetnich vykazl jsou polozky zaokrouhleny na tisice.

Cislo | Bé&Zné
Oznaceni TEXT
radku | obdobi
L. Trzby z prodeje vyrobki a sluzeb 1 1555
A. Vykonova spotieba 3 160
D. Osobni néklady 6 397
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* Provozni vysledek hospodateni 10 998
VL Vynosové troky a podobné vynosy 15 2
J. Nakladové uroky a podobné naklady 17 0
* Finan¢ni vysledek hospodareni 20 2
ok Vysledek hospodateni pted zdanénim 21 1000
L. Dai z ptijmu 22 150
*ox Vysledek hospodatreni po zdanéni 23 850
oAk Vysledek hospodateni za ucetni obdobi 25 850

Tabulka 9 — Vykaz zisku a ztraty pii optimistickém vyvoji v tis. K¢
(zdroj: vlastni zpracovani)

Pti optimistickém vyvoji dosahl podnikatelsky subjekt vysledku hospodateni za Gcetni ob-

dobi ve vysi 850 000 K¢&. Trzby se oproti realistickému vyvoji zvysily 0 59,97 %.

Zahajovaci rozvaha v K¢
Aktiva Pasiva
Dlouhodoby majetek 0 | Vlastni zdroje 887 000
DHM 0 | Zakladni kapital 100 000
DNM 0 | Kapitalové fondy 0
DFM 0 | Vysledek hospodateni 787 000
ObéZny majetek 887 000 | Cizi zdroje 0
Zasoby 0 | Rezervy 0
Pokladna 0 | Zavazky 0
Bankovni t&et 887 000 | Uvéry 0
Aktiva celkem 887 000 | Pasiva celkem 887 000

Tabulka 10 — Rozvaha na konci ucetniho obdobi pii1 optimistickém vyvoji (zdroj: vlastni

zpracovani)
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9.9.5 Zavér financniho planu

V ramci vy¢isleni finan¢niho planu se zjistilo, jaké jsou naklady spojené s podnikanim, a
také doslo k porovnani hospodarského vysledku u 3 riznych variant, kterymi se miize pod-
nikani ubirat. Vyhodou podnikani v oblasti financi jsou pomérné nizké provozni naklady a

také nemala finan¢ni odména za provedenou praci.

Jako nejlepsi variantou se logicky nabizi varianta optimistickd a tou nejhorsi pesimisticka.
Miuizeme vidét, ze pro podnikatele je velmi dulezité dodrzovat aktivity spojené se ziskavanim
novych klientl, nebot’ navyseni o 2 schizky tydné, tedy na 5 schiizek za tyden mé za vysle-

dek navyseni trzeb o necelych 60 %.

9.10 Analyza rizik

Dal$im dualezitym bodem podnikatelského planu je analyza rizik, protoze kazdy podnik, by
m¢él alespoii do jisté miry umét rizika identifikovat a byt schopen zmirnit jejich dopad. Avsak
neméng dulezitou roli hraji pro podnik i ptilezitosti, které se na kazdém trhu nachéazeji. Jako

nastroj na analyzovani téchto faktoril v okoli podniku miiZze byt pouzita SWOT analyza.

9.10.1 SWOT analyza

SLNE STRANKY SLABE STRANKY
- Profesionalni pfistup a vysoka - Zavislost na poskytovani jedné
odbornost poradenské sluzby
- Dobré jménu u obchodnich part- - Zaclinajici podnik ve Zling
nert - Na zacatku podnikani maly
- Vlastni zdroje financovani klientsky kmen v oblasti Zlina

- Silné zdzemi spole¢nosti

PRILEZITOSTI HROZBY
- Velky potencidl na finanénim - Legislativni zmény na trhu”
trhu poradenstvi
- Rostouci poptavka po kvalitni - Dalsi regulace v rdmci
poradenské sluzbé hypote¢nich uvéri
- Expanze v oblasti Zlina - Rozvoj konkurence

Tabulka 11 - SWOT analyza podnikatelského subjektu (zdroj: vlastni zpracovani)
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Jako silné stranky podnikatelského subjektu miizeme vnimat vysokou odbornost a profesio-
nalni ptistup ve spolupraci se zakazniky. Neméné dulezitou roli ma v ramci silnych stranek
dobré jménu u obchodnich partnert, které se mtze projevit na kvalit€¢ obchodné partnerskych
vztaht a také na vyhodnosti nabidek od partnerii. Co nemiizeme opomenout je silné¢ zazemi
nadnarodni spole¢nosti OVB Allfinanz, kterd patii mezi nejvétsi finanéné poradenské spo-

le¢nosti v Evropé a v Ceské republice je nejvétsi a nejstarsi poradenskou spolecnosti na trhu.

Mezi slabé stranky podniku patii zavislost podnikatelského subjektu na poskytovani jedné
informacné poradenské sluzby v oblasti financi. Pokud by v budoucnu doslo k vyrazné re-
gulaci finan¢niho trhu a legislativnich zmén v oblasti financi, mohlo by to mit negativni
dopad na podnikatele. Jako dalsi slabé stranky miizeme vnimat, ze podnikatelsky subjekt

zacina podnikat v oblasti Zlina, kde ma zatim pomérné maly klientsky kmen.

Co se tycCe prilezitosti, tak nejvét§im potencidlem pro podnikatele je rostouci poptavka po
kvalitni poradenské sluzbé a také velky objem sjednanych hypotecnich uvért, které piindsi
spousty novych prilezitosti do budoucna. Jako dalsi prilezitost se nabizi moznost expanze

v oblasti Zlinského kraje.

Jako posledni bod ve SWOT analyze jsou hrozby. Hrozby pro podnikatelsky subjekt jsou
v podobé nejriiznéjSich legislativnich zmén a regulaci, které by mohli ovlivnit vyvoj podni-
kani na finan¢nim trhu, aniz by je mohl podnikatel jakkoliv ovlivnit. Jako dal$i hrozbu pied-

stavuje rozvoj konkurence, kterd ma v oblasti Zlina delsi historii.

9.11 Zavér podnikatelského plianu

Ugelem tohoto podnikatelského planu bylo uvedeni podnikatelského zaméru do konkrétni
podoby a stanovit tak jeho proveditelnost. Na zaklad¢ vypracovani jednotlivych slozek
planu, jako je analyza trhu, vytvofeni marketingového strategie nebo sestaveni finan¢niho
planu bylo tohoto cile dosazeno. Podnikatelsky zamér byl v rdmci podnikatelského planu
jasn¢é definovan, byly stanoveny jednotlivé kroky potiebné k jeho realizaci, které byly vy-

¢isleny do konkrétni podoby pomoci finan¢niho analyzy.

Proveditelnost podnikatelského zdméru miizeme stanovit jako redlnou. Velkou vyhodou jsou
zkuSenosti podnikatelského subjektu v dané profesi a také fakt, ze se nejedna zaloZeni no-
vého podniku, nybrz o rozsifeni jiz funkéniho a zavedeného systému podnikéani. Na zavér

tedy mizeme fici, ze podnikatelské plan splnil sviij ucel.
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ZAVER
Cilem bakalarské prace bylo zpracovat podnikatelsky zamér na téma rozsiteni obchodni Cin-

nosti hypotecniho centra Vasebudoucnost.cz.

V teoretické ¢asti byla pfedmétem zpracovani literarni reSerse tykajici se podnikdni, podni-
katele, tvorby podnikatelského planu a dale teorie zabyvajici se hypote¢nimi tivéry a pora-
denstvim v oblasti financi. Na zacatku byl definovany zakladni pojmy, jako je podnikatel,
podnik a podnikéni. Nasledoval rozbor podnikatelského planu, kde byla definovana struk-
tura podnikatelského planu a také pozadavky, které by mély byt na kazdy podnikatelsky plan
kladeny. Dalsi oblasti byla firemni strategie a strategické tfizeni. Poté byla stru¢né defino-
vana teorie zabyvajici se finanénim vykaznictvim, konkrétné¢ rozvaze a vykazu zisku a
ztraty. DalSim krokem teoretické ¢asti bakalaiské prace byl rozbor hypote¢nich uvért, tyka-
jici se jejich historie, zivotniho cyklu a také zakladniho rozdéleni. Na zavér byla strucné

definovéana problematika finan¢niho poradenstvi.

Prakticka ¢ast méla za tikol analyzovat soucasnou situaci na hypote¢nim trhu a sestavit pod-
nikatelsky plan, jehoZ ti¢elem bylo pfevedeni podnikatelského zaméru do konkrétni podoby
a urcit tak jeho proveditelnost. Analyza situace na hypotecnim trhu se zabyvala pfedevsim
souéasnym vyvojem v ramci regulace Ceské narodni banky, trokové sazby nebo objemu
sjednanych uvérl. Podnikatelsky plan se sklada z n¢kolika sloZek, nezbytnych k realizaci
podnikatelského zaméru, diileZitou soucasti byl také finan¢ni plan, ktery prevedl cely zamér
do ¢iselné podoby. Vysledkem podnikatelského planu bylo stanoveni, Ze podnikatelsky za-

mer je realizovatelny.
Stanovené cile na zacatku bakalaiské prace byly splnény at’ uz v oblasti teoretické nebo
praktické a vystupem prace je skutecnost, ze podnikatelsky plan na rozsifeni obchodni ¢in-

nosti hypotecniho centra Vasebudoucnost.cz je realizovatelny.
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SEZNAM POUZITYCH SYMBOLU A ZKRATEK

ACSS
aj.
apod.
a.s.
atd.

BJ

DNM
DHM

DFM

LTV

MMR

Sb.

SWOT

Asociace ¢eskych stavebnich spofitelen
A jiné

A podobné

Akciova spolecnost

A tak dale

Bankovni jednotka

Ceska narodni banka

Ceska republika

Dlouhodoby nehmotny majetek
Dlouhodoby hmotny majetek
Dlouhodoby finan¢ni majetek
Koruna ¢eska

Loan to value

Ministerstvo pro mistni rozvoj
Paragraf

Sbirka

Analyza silnych a slabych stranek, pfilezitosti a hrozeb
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