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ABSTRAKT

Tématem bakalaiské prace je sestaveni planu fiktivniho podnikatelského zdméru. Syntéza
poznatkl shrnuje vhodny postup pifi zalozeni podniku. Obsahuje funkci podnikatelského
planu, jeho strukturu, SWOT analyzu, Porteritv model a zasady pro jeho spravné sestaveni.
V praktické Casti jsou aplikovany teoretické poznatky pro zalozeni podniku, poskytované

sluzby, konkurence a finan¢ni plan. Zavér prace shrnuje veskeré poznatky.

Kli¢ova slova: SWOT analyza, Porterv model, podnikatelsky plan, finan¢ni plan, konku-

rence

ABSTRACT

The topic of this thesis is to build a scheme for a fictional business plan. Synthesis of fin-
dings summarizes appropriate procedures for establishing a company. Contains the
business plan, its structure, SWOT analysis, Porter's model and guidelines for its proper
assembly. In the practical part are applied theoretical knowledges to start a business, servi-

ces, competition and financial plan. The conclusion summarizes all these informations.

Keywords: SWOT analysis, Porter's model, business plan, financial plan, competition
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UvVOD

Zacit podnikat mize opravdu kazdy, ale ne kazdy na to mé povahu. N&kteti lidé
maji radi svou usedlost, své stalé zaméestnani, stalé vydaje a pohodu Zivota bez vétsich sta-
rosti. Dalsi lidé by podnikat chtéli, ale nenajdou dostate¢nou odvahu se do podnikani pus-
tit. Jejich strach z neaspéchu, nepochopeni okoli nebo rozmlouvani pratel pfevySuje nad
jejich sny a plany. Dal§im typem lidi, jsou lidé, ktefi své sny o podnikani ziji. Nenechaji se
ovlivnit okolnim svétem ani strachem z netispéchu. Z netuspéchu se pouci a kraceji dale.
Jsou to lid¢, kteti chtéji néco vybudovat, dokazat v zivoté jeden z vétSich tspéchi nebo
finan¢né postupovat vys a vys, nékdy az k finan¢ni nezavislosti. Do budoucna se nebat o

své finance. Lidé, ktefi nechtéji dokola kontrolovat své slozenky a ucty. Nechtéji své peni-

7o~y

Jednou bych se chtél zaradit do vyse uvedené skupiny lidi. Nechci byt zaméstnan-
cem, chci mit svou mysl otevienou pro vice penéz. Chci byt panem svého ¢asu. Nechci se
bat o penize, bat se toho, jestli budu mit na zaplaceni najmu, jestli budu schopen zabezpecit

svou rodinu.

Od malicka jsem byl v tomto duchu vychovén a jsem za to rad, proto jsem si vybral
téma Podnikatelsky plan pro zaloZeni podniku. Cilem této prace je vytvofit redlny podnika-
telsky plan. V teoretické Casti se zabyvam funkci, strukturou a spravného sepsani podnika-
telského planu pro zaloZeni podniku. Také zde naleznete, jaké podnikatelské formy existu-
ji. V praktické ¢asti jsou aplikovany teoretické poznatky k zalozeni podniku. Dale zde uvi-

dite poskytované sluzby, moznou konkurenci a nakonec finan¢ni plan.

Podnikani v dne$ni dob& neni viibec jednoduché. Existuje spousta novych i stalych

vyrobki nebo poskytovateld sluzeb. Mezery na trhu jsou jiz téméf vyplnéné, a proto nej-

A4

t&z81 je prijit se spravnou myslenkou nebo dobrym napadem.
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1 FUNKCE PODNIKATELSKEHO PLANU

Podnikatelsky plan je pisemny dokument strategické povahy, ktery shrnuje vSechny
vyznamné informace o podniku ¢i projektu a popisuje vSechny klicové vnéjsi i vnitini fak-
tory ovliviujici vysledky podniku ¢i projektu. Stanovuje dlouhodobé cile firmy, ke kterym
podnikani sméfuje, a tvoii dlouhodobou strategii, ze které se vychazi a s niz by mélo byt

podnikani v souladu [10].

Podnikatelsky plan ma ustfedni vyznam pfti zakladani podniku. Rozhoduje hlavni mérou o
cesté¢ k budoucimu tspéchu. Diikladné vypracovani tohoto dokumentu by proto mélo byt
nejvyssi prioritou.

Podnikatelsky plan vSak nema byt jen ,,kusem papiru®, ktery se zalozi v bance do

slozky se zadosti o Uvér, ale spiSe by mél plnit dalezité ukoly [10].

Vyhotoveni podnikatelského planu vyzaduje hodné Casu a energie. Jestlize se ma
vyhotovit plan dobry, pak je nutno postupovat systematicky. Struktura podnikatelského
planu poskytuje uzitecny kontrolni prostfedek pro zpracovani informaci nutnych pro vyty-
¢eni realnych cili podnikani, které jsou jak dosazitelné, tak dostate¢né atraktivni z hlediska

oc¢ekavanych ziska [7].
V zasadé¢ tedy slouzi pro:
1. Interni ucely:
e Nastroj analyzy a nasledné integrace informaci pro formulaci vize a cili.

e Souhrnny dokument — komplexn¢ prezentuje zamer a strategii, pomoci které

chce firma dosdhnout v ur¢itém obdobi kvantifikovanych cili.
e SlouZi jako nastroj realizace budoucich zavaznych zmén.

e Nastroj pro posouzeni technicko-ekonomické smysluplnosti vyznamné in-

vesti¢ni akce [7].

2. Externi ucely:

e Hledani poskytovatele kapitdlu pro investi¢ni akci nebo zajemce o koupi

firmy [7].

10
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Podnikatelsky plan je koncepce podniku v pisemné podobé. Obsahuje mj.:
e cile a strategie podniku,
e podnikatelsky zamér a jeho piednosti,
e Vvymezeni trhu, cilovych skupin a konkurentt,
e dalsi kroky budovani podniku,

e planovani obratu, hospodaiského vysledku a financovani.

1.1 Zasady tvorby uspéSného podnikatelského planu

Pii tvorbé podnikatelského planu se musi zvazit, ze bankéfi, investoii ¢i budouci
partnefi maji s nejvétsi pravdépodobnosti k dispozici plany i jinych firem, které na né chté-

ji také zapusobit a ziskat finan¢ni prostredky [6].

Orientace planu na trh

V podnikatelském planu je tieba jasné vymezit, komu budou vyrobky nebo sluzby pro-
davany. Nestaci mit pouze dobry napad. Musi byt jasna ptedstava, na kterém trhu se bude ope-
rovat (mistni, ndrodni, mezinarodni) a jak je tento trh velky. Soucasné se musi zdlraznit kom-
parativni vyhody a tim zdivodnit, pro¢ si zakaznici budou kupovat pravé nase vyrobky nebo

sluzby [6].

Srozumitelnost a uvazena struénost

Pfi sestavovani podnikatelského planu se vyjadiuje jednoduse, nereprezentuje zby-
te¢né hodné myslenek v jedné véte, neplytva se nadbytecnymi piidavnymi jmény jen proto,
aby véty byly koSatéj$i. Myslenky ¢i zavéry obsazené v planu je tieba uvést jasné a srozu-
mitelné. Kde je to vhodné pro vétsi ptehlednost sestavit tabulku ¢i doplnit grafem. Musime
zené v planu je tfeba uvést strucné. Soucasné je ale tieba pripomenout, Ze stru¢nost nesmi
byt na tkor postizeni vSech zékladnich fakti, které jsou dilezité pro posouzeni podnikatel-

ského planu [6].

11
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Pravdivost a realnost

Vsechny informace obsazené v podnikatelském planu musi byt redlné a pravdivé.
Kazda skutecnost uvedena v planu by méla byt zdiivodnéna a podepiena objektivnimi uda-
ji. Pokud se potfebné tdaje nemohou zjistit, pouzije se srovnani se stejnym nebo obdob-
nym podnikem na zakladé co nejveétsiho mnozstvi skutecné spolehlivych dat. Stanovené
cile musi byt realné a plan musi obsahovat informace o tom, jak dosahneme realizace sta-

novenych cili [6].

Respektovani rizika

Vzdy existuje uréita pravdépodobnost, Ze realizace podnikatelského planu se bude li-
Sit od pivodnich ptfedpokladt. Tuto skutecnost je tfeba mit na zieteli jiz pifi sestavovani
podnikatelského planu. Doporucujeme mozna rizika identifikovat a pfipravit variantnost
navrhovanych feSeni v ptipad¢ vyskytu rizikovych faktord. Informujeme tim ¢tenéfe o tom,

ze s rizikovymi faktory pocitime a mame pfipravena opatieni na snizovani rizik [6].

1.2 Kroky pro dobré vyhodnoceni planu

Je dilezité védét, cemu banky piikladaji vahu, chceme-li, aby dobie pfijaly podni-

katelsky plan a kladné vyhodnotily podnikatelsky zamér.
e Podnikatelska koncepce musi byt realisticka a konzistentni.

e Podnikatelsky plan musi byt pfesvédCivy a srozumitelny. Nesmi se v ném vyskyt-

nout zadné rozpory ani nesrovnalosti.

e Produkt, popt. podnikatelsky zamér musi pfinést zakaznikovi jednozna¢nou vyho-

du, musi tedy mit jasny uZzitek pro zdkaznika.
e Pro produkt by mél existovat dostate¢né velky trh.
e Musi byt jasné zdivodnéno, pro¢ ma produkt Sanci prosadit se na trhu.

e Produkt by mél mit jednu zfejmou vyhodu oproti konkurenénim produktiim. Diile-
zité jsou napiiklad tzv. znaky jedine€nosti, tedy vlastnosti nebo prednosti, které ma

pouze a jedin€ vlastni produkt.

12
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e Marketingové strategie musi byt promyslené a perspektivni.

e Jednotlivé plany museji byt sladéné a podlozené redlnymi a také realizovatelnymi

predpoklady a fakty.
e Zvlastni pozornost vénuji banky managementu, nebot’ ispéch podnikatelského

projektu zavisi na schopnosti zakladatelt firmy uskutecnit podnikatelskou koncepci

[10].

Stejné jako mnoho jinych dokumentt také podnikatelsky plan zaciné stru¢nym shrnu-

vvvvvv

covnici uvérovych oddé€leni bank si vzdy ze vSeho nejdiive prostuduji toto shrnuti. Mélo by

byt napsano tak, aby se dalo pfecist a pochopit za pét az deset minut.
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2 STRUKTURA PODNIKATELSKEHO PLANU

V podob¢ podnikatelského planu bude samoziejmé podstatny rozdil v zavislosti na
tom, jestli jsme v pozici jedince — zivnostnika, ktery premysli a formuje sviij zamér posta-
vit se na vlastni nohy, nebo jestli coby majitel ¢i profesionalni top manazer jiz etablované
firmy planujeme dalsi rozvoj spole¢nosti. V neobecnéj$i roviné se samoziejme v obou pii-
padech budou aktéti zabyvat timtéZ, tedy zamérem, na ¢em lze vlastné ,,vydélat” (analytic-
ka, obchodni a marketingova cast), jaké zdroje k tomu mohou mit realné k dispozici (fi-
nanéni, lidské, znalostni...), jak sviij zamé&r uvést do zivota, tedy zorganizovat (popis pod-
niku, organizacni Cast...) a pfedevS§im: jakou Sanci na uspéch to celé ma, resp. jaka rizika
jsou srealizaci zaméru spojena. V konkrétnich podminkach vsak oba tvurci budou fesit

diametraln¢ odlisné ulohy [1].

Obsah podnikatelského planu je pro kazdy podnik individudlni zaleZitosti, n¢které
atributy by vSak mél obsahovat kazdy podnikatelsky plan, at’ jiz je vypracovan pro jakyko-

liv podnik a jakoukoliv skupinu uzivatelt [1].

Podnikatelsky plan je ¢asti procesu planovani v podniku. Jedna se o stale opakujici

Vysledky <@

Jednoduchost (srozumitelnost)

proces.

Presnost (stru¢nost)

Plan Akce
Realnost (logi¢nost)

Kompletnost (pravdivost)

Pokracéovani

Obr. 1. Opakujici proces [1]

14
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Podnikatelsky plan se sklada z nasledujicich zakladnich ¢asti
Titulni strana

Podava stru¢ny vyklad obsahu podnikatelského planu. Obvykle by zde mély byt
uvedeny udaje jako nazev a sidlo spolecnosti, jména podnikatelti a kontakty (telefon, e-

mail) popis podniku a povaha podnikani ¢i plisob financovani a jeho struktura.

. Nazev podniku — nazev podniku, ktery bude uveden v obchodnim rejstiiku;

o Obor podnikani — Gdaje o popisu ¢innosti a predmétu podnikani;

e Druh podnikani — o jakou pravni subjektivitu podniku se bude jednat;

e Sidlo spolecnosti — adresa budouciho podniku;

o Udaje o vlastnikovi — kontaktni idaje vlastnika podniku dle obchodniho rejstiiku;
e  Financovani — struény vypis potfebnych investic pro podnikani;

. Udaje o dirvéryhodnosti zpravy — prohlaeni majitele podnikatelského planu;

o divéryhodnosti dokumentu a jeho uziti [1].

Exekutivni souhrn

Zpracovava se az po sestaveni celého planu v rozsahu né€kolika stranek. Pokud je
zpracovan pro investory, je jeho ukolem podnitit zdjem potencionalnich investori. Investo-
f1 se totiz na zakladé exekutivniho souhrnu rozhoduji, zda ma smysl procist podnikatelsky
ského planu, tj. Hlavni mySlenka podnikatelského planu, silné stranky, ocekavani, stru¢né

tabulky finan¢niho planu, vyhled na nékolik let [1].

Analyza trhu

Patii sem zejména analyza konkuren¢niho prostiedi, jsou zde zahrnuti vSichni vy-

znamni konkurenti v¢etné jejich silnych a slabych stranek. Dale je de detailni analyza od-
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vetvi z hlediska vyvojovych trendii. V neposledni fad¢ je zde uvedena analyza zakaznikt

na zaklad¢ provedeni segmentace trhu [1].

Popis podniku

V této ¢asti podnikatelského planu se uvadi podrobny popis podniku. Je dulezité,
aby byla potencionalnimu investorovi zprostiedkovana piedstava o velikosti podniku a
jeho zabéru. Popis podniku by mél obsahovat pouze dolozena fakta, ktera se tykaji jeho
zalozeni, ruznych uspéchi, dale se v ném definuje strategie podniku a cile a cesty k jejich

dosazeni [1].

Vyrobni plan

Tato pasaz zachycuje cely vyrobni proces. Pokud bude podnik realizovat cast
vyroby formou subdodévek, méli by zde byt uvedeni i tito subdodavatelé véetné divodii
jejich vybéru. Rovnéz je nutné uvést informace o jiz uzavienych smlouvach. Pokud bude
celou nebo 1 ¢ast vyroby zajiStovat sdm podnikatel, musi zde byt uveden popis potiebnych
stroji a zafizeni, také pouzivané materidly a jejich dodavatelé. Nejedna-li se o vyrobni
podnik, bude se tato ¢ast nazyvat ,,obchodni plan* a bude obsahovat informace o nakupu
zbozi a sluzeb, potiebné skladovaci prostory atd. Pokud jde o oblast poskytovani sluzeb,
bude se tato ¢ast podnikatelského planu tykat popisu procesu poskytovani sluzeb, vazby na

subdodavky a tim opét hodnoceni vybranych subdodavatelt [1].

Marketingovy plan

Tato ¢ast obsahuje, jakym zplisobem budou vyrobky nebo sluzby distribuovany,
ocenovany a propagovany. Jsou zde uvedeny rovnéz odhady objemu produkce nebo sluzeb,
ze kterych Ize nasledné odvodit odhad rentability podniku. Marketingovy plan byva Casto

investory povazovan za nejdulezitéjsi soucast zajisténi uspéchu podniku [1].
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Organizacni plan

V této Casti podnikatelského planu je popsana forma vlastnictvi nového podniku.
V piipadé obchodni spole¢nosti je nutné detailnéji rozvést informace o managementu pod-
niku a dale dle pfislusné pravni formy udaje o obchodnich podilech. Jsou zde uvedeny kli-
¢ovi vedouci pracovnici podniku, jejich vzdélani a praktické zkuSenosti. Je urCena nadtize-

nost a podfizenost vedoucich. VSe znazoriuje organizacni struktura podniku [1].

Hodnoceni rizik

Zde je potieba popsat nejvétsi rizika, ktera mohou vyplynout z reakce konkuren-
ce, ze slabych stranek marketingu, vyroby ¢i manazerského tymu nebo technologického
vyvoje. Tato rizika je Zadouci analyzovat a pfipravit alternativni strategie pro jejich elimi-
naci. Pro potencionélniho investora je tento pfistup zarukou, ze podnikatel si je takovych

rizik védom a je pfipraven jim v ptipad¢€ potieby celit.

Financni plan
Finan¢ni plan tvofi duleZitou soucast podnikatelského planu. Urcuje potiebné
objemy investic a ukazuje, nakolik je ekonomicky realny podnikatelsky plan jako celek.
Financ¢ni plan se zabyva tremi nejdilezitéjSimi oblastmi:
e piedpoklad pfislusnych pfijmi a vydaji s vyhledem alespon na tii roky. Jsou zde
zahrnuty ocekéavané trzby a kalkulované naklady,

e vyvoj hotovostnich tokt (cash-flow) v piistich tiech letech,

e odhad rozvahy (bilance), ktery poskytuje informace 1 finan¢ni situaci podniku

K ur¢itému datu.

Prilohy

Zde jsou obvykle uvedeny informativni materialy, které nelze zac¢lenit do samot-

ného textu podnikatelského planu. Na jednotlivé ptilohy by vSak mély byt v textu odkazy.
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3 ANALYZA

Védeckda metoda zaloZzena na dekompozici celku na elementarni casti. Ci-
lem analyzy je identifikovat podstatné a nutné vlastnosti elementarnich ¢asti celku, po-
znat jejich podstatu a zékonitosti. SWOT analyza je metoda, jejiz pomoci je mozno iden-
tifikovat silné a slabé stranky, pfileZitosti a hrozby spojené s urcitym projektem, typem

podnikani, podnikatelskym zamérem, politikou.

Porteriv model péti sil patii k zakladnim a zaroven nejvyznamnéjSim nastrojim pro

analyzu konkurencniho prostiedi firmy a jejiho strategického fizeni.

Model se snazi odvodit silu konkurence v analyzovaném odvétvi a tim padem také
ziskovost daného sektoru trhu. K dosazeni tohoto cile rozebira pét klicovych vlivi, které
konkurenéni schopnost firmy ptimo ¢i neptimo ovliviiuji. BCG matice ukazuje spojitosti

mezi tempem ristu obchodl a konkuren¢ni pozici spole¢nosti. [12].

3.1 SWOT analyza

SWOT analyza ma za cel prokazat, Ze autor podnikatelského planu zna své silné i
slabé stranky, ale také ptilezitosti a hrozby projektu. VSichni investofi se boji o své penize,
a tak pfi posuzovani podnikatelského planu hledaji vSechna mozna tuskali. Proto je zcela
zbyteCné zakryvat skutecnosti, které lze povazovat za neptiznivé, jako jsou konkurence,
cenova politika, vstupni bariéry atd. Investor by je zfejmé Casem stejné objevil. Je tudiz
lepsi analyzovat projekt ze vSech stran a prokazat, Ze autor podnikatelského planu promys-

lel veskeré moznosti a eventuality a Ze ma pfipravené feSeni [6].
SWOT analyza ma nazev odvozeny z anglickych slov:

e S — Strengths (silné stranky),

e W — Weaknesses (slabé stranky),

e O — Opportunities (ptilezitosti),

e T —Threats (hrozby).
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SWOT ANALYZA
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Obr. 2. SWOT analyza [12]

Zaklad metody spociva v klasifikaci a ohodnoceni jednotlivych faktort, které jsou
rozdéleny do Ctyt vyse uvedenych zékladnich skupin. Vzéjemnou interakei faktorti silnych
a slabych stranek na jedné stran¢ vuci ptilezitostem a nebezpecim na strané druhé lze ziskat

nové kvalitativni informace, které charakterizuji a hodnoti Grovei jejich vzajemného stietu.

Mezi silné stranky mlzeme zatadit napt. zkuSeny management, kvalifikovanou pra-
covni silu, kvalitni servis, v nichZ je firma lepsi nez konkurence. Cim vice silnych stranek,

tim 1épe. [6].

Pti vyctu slabych stranek je cilem predejit investora a sdélit mu, ze autor podnikatel-
ského plano na vSechno pomyslel. Slabou strankou mize byt naptiklad kapitdlova sila,
nedostatek zkuSenosti v oblasti marketingu, cenova politika aj. Pokud uvedeme slabou
stranku, je vhodné na ni v zapéti odpovédét pozitivem. Prokazujeme, ze jsme se zamysleli

nad slabinami projektu a nasli pozitivni feseni k jejich odstranéni [3].

Analyza ptilezitosti a hrozeb se soustied’uje na okoli podniku. Umoziiuje zdiiraznit

atraktivni pfileZitosti, které mohou firmé pfinést vyhody. Sou€asné téZ nabada k zamysleni
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nad problémy, které bude muset firmy fesit. Piilezitosti by mély byt posuzovany z hlediska
jejich atraktivnosti a pravdépodobnosti uspéchu. Naopak rizika z hlediska zavaznosti a

pravdépodobnosti, ze nastanou [6].

3.2 Porteruv model

Portertiv model urcuje konkurencni tlaky, rivalitu na trhu. Rivalita trhu zavisi na pi-
sobeni a interakci zakladnich sil (konkurence, dodavatelé, zakaznici a substituty) a vysled-

kem jejich spolecného ptisobeni je ziskovy potencial odvétvi.

Model urcuje stav konkurence v odvétvi, ktera zavisi na piisobeni péti zdkladnich sil

viz obrazek:

Potencialni novi
konkurenti

(Ohrozeni ze strany novych
potencialnich konkurent()

=

Nahradni (nové)
vyrobky

Dodavatelé

(Dohadovaci schopnost
dodavatell)

Odbératelé

(Dohadovaci schopnost
odbératell)

(Ohrozeni ze strany
nahradnich vyrobku -
substituta)

Obr. 3. Portertiv model [11]

Portertiv model urcuje konkurencni tlaky, rivalitu na trhu. Rivalita trhu zavisi na pi-
sobeni a interakci zakladnich sil (konkurence, dodavatelé, zakaznici a substituty) a vysled-

kem jejich spolec¢ného plisobeni je ziskovy potencial odvétvi [11].



UTB ve Zliné, Fakulta logistiky a krizového Fizeni

Model rivality na trhu popsal Michael E. Porter z Harward School of Business Admi-

nistratic. Vyvinul sit,, kterd poméha manazeriim analyzovat konkurenéni sily v okoli firmy

a odhalit ptilezitosti a ohrozeni podniku.

1.

Riziko vstupu potencidlnich konkurenti — vysvétluje jak snadné nebo obtizné je pro

nového konkurenta vstoupit na trh a jaké existuji bariéry vstupu.

. Rivalita mezi stavajicimi konkurenty — ma za tkol vysvétlit, jestli je mezi konku-

renty silny konkuren¢ni boj a jestli je na trhu jeden dominantni konkurent.

Smluvni sila odbérateld — jak silnd je pozice odbérateld? Mohou spolupracovat a
objednévat vétsi objemy?
Smluvni sila dodavatelti — popisuje jak silna je pozice dodavateld. Jestli se jedna se

o monopolni dodavatele, jestli je jich mélo nebo naopak hodné¢.

Hrozba substituénich vyrobk — popisuje, jak snadno mohou byt nase produkty a

sluZzby nahrazeny jinymi.

Nékdy je pouzivana i Sesta sila, za kterou je povazovana vlada. Vysledkem jejich spo-

le¢ného pilisobeni je ziskovy nebo ztratovy potencial odvétvi. Porterv model je jeden z

velmi silnych néstroji pro stanovovani obchodni strategie s ohledem na okolni prostedi

firmy. Model je vyhodné kombinovat s kvantifikaci jednotlivych sil a presnéji urcit jejich

vliv [11].

3.3

BCG matice

BCG Matice je pojem marketingu a managementu, oznacujici portfoliovy model

strategie, ktery vyvinula americkd spole¢nost ,,The Boston Consulting Group* (odtud

BCG). Matice ukazuje spojitosti mezi tempem riistu obchodt a konkuren¢ni pozici spolec-

nosti.

Slouzi pfedevS§im manaZerim spolecnosti jako pomoc pfi fizeni a rozhodovani se o

zdrojich. V oblasti skladového hospodaistvi ndm ukazuje v zavislosti na financich, zajima-

vosti,

prodej zbozi na trhu, moznosti naristu ¢i poklesu skladovych zasob.
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Zékladem analyzy portfolia je tzv. Boston Consulting Group Business matice. Pouzi-

ti matice probiha ve tfech krocich:

1. rozdé€leni podniku na strategické podnikatelské jednotky (SPJ, strategic business

units);

2. vzajemné porovnani jednotlivych SPJ a jejich piinosi;

3. vyvoj strategickych cili s ohledem na jednotlivé SPJ.

Podle BCG matice jsou strategické podnikatelské jednotky rozdéleny do ¢tyt kvadrant

podle toho, jaky podil na trhu jednotlivé SPJ zaujimaji a jaky se predpoklada rozvoj kon-

kurenéniho okoli.

(O wodinathe

Nizky

Vysoky

Otazniky

Pokles

Obr. 4. BCG matice [12]

Jednotlivé kvadranty BCG matice se nazyvaji: Otazniky (anglicky Question marks),

Hvézdy (ang. Stars), Dojné kravy (ang. Cash cows) a Bidni psi (ang. Dogs).
Otazniky — jde o vyrobky ve stadiu zavadéni na trh, vyZaduji zna¢né finan¢ni vstu-

[ ]
py, ale jsou Sanci do budoucna. Priizkum trhu rozhodne, jestli do nich dale investo-

vat nebo je stdhnout.
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e Hvézdy — produkty, které maji nejlepsi obchodni vysledky co do rastu tempa obra-
tu, tak do podilu na trhu. Udrzeni téchto vysledku je také finanén€ narocné, ale vy-

sledkem je vysoky zisk.

e Dojné kravy — hlavni finan¢ni opora firmy, pfinaseji vysoké zisky, aniz by vyzado-
valy vétsi financni vklady. Umoziuji podporovat rozvoj novych aktivit, piipadné

kryt ztraty z utlumu neziskovych vyrobkt nebo aktivit [12].

e Bidni psi — patfi sem produkty, které¢ konci svou komer¢ni dréhu. Je na zvazeni
podnik, jak dlouho se vyplati pfislusny produkt udrzovat na trhu a podporovat je-

jich prodej zesilenou marketingovou politikou.

Je ztejmé, Ze jednotlivé produkty postupné méni svou pozici v portfoliu. Analyzy do-
savadniho vyvoje a pravdépodobnosti budouciho vyvoje téchto pozic jsou velmi dobrym

zakladem pro stanoveni marketingovych cilt [12].

Nevyhodou ctyfsektorové matice Boston-portfolia je pfiliS ostré vymezovani hranic
mezi vysokym a nizkym podilem, resp. ristem. Tuto nevyhodu umoziuje odstranit deviti-
sektorovd matice Mc Kinsey-Portfolia. Je zaloZzena na porovnani determinant ,trhova
atraktivita™ a ,relativni pfednosti v trzni soutézi“. Ur€eni hodnot jednotlivych determinant

pro strategické oblasti je vSak pomérné sloZité [3].
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4 TYPY PODNIKANI

Kazdy zacina s néjakou vizi, kam az by své podnikani chtél dotdhnout. Od této vize

se potom odviji typ podniku, ktery podnikatel vybuduje.

Podnikani jako Zivotni styl — velké cast podnikatelt podniké proto, Ze nechtéji byt
zamestnani. Chtéji byt svym vlastnim panem, a to i za cenu, ze zlstanou malym
podnikatelem. Operuji na lokdlnim trhu a nemaji velké ambice obsahnout dalsi ¢as-
ti trhu. Zaméme udrzuji svou firmi¢ku malou, aby s ni nebylo moc prace, a je Gplné
jedno, ze by si mohli vydélat mnohem vic, kdyby byli zaméstnani. Pfikladem muze
byt kadetnice na volné noze, ktera stfiha obyvatele ve svém bydlisti. Stiiha, jen do-
kud si nevydéla rozumné penize na zivobyti a to ji ke spokojenosti stac¢i. Hlavné
kdyz ji do toho nikdo moc nemluvi. Byt na vlastni noze je prosté jeji zivotni styl

[5].

vvvvvv

zminéni. Jejich podniky obsluhuji vE&tsi ¢ast trhu a vydé€lavaji také vice penéz, pres-
to v8ak dosah podniku nepiekroci hranice regionu. Divodd mize byt nékolik. Pod-
nikatel chape svou podnikatelskou ¢innost jako néco vic nez jen byt svym vlastnim
panem, avSak nema dostatecné schopnosti vést podnik nad urcitou velikost. Dal$im
pfipadem je tzv. ,,nedopatfeny rastu®, kdy motivace podnikatele je pouze nebyt za-
méstnan a po velkém byznysu netouzi, ale poptavka po jeho produktech ho dotlaci
prekroc¢it minimalni hranici. Tento typ podniku se vyhyba konkurenci vétsich hraci

na trhu [5].

Nadéjné podnikani — podnikatelé jdou do podnikani s jasnou vizi stat se jedni¢kou
na lokdlnim nebo dokonce regiondlnim trhu. Pouzivaji podstatné agresivnéjsi stra-
tegie pro ziskani a udrzeni zékaznikl a pracuji na kontinualnim zlep$ovani, ptipad-
né na inovacich. Sviij rust fidi tak, aby jim pomohl stat se jesté lepSimi. Na druhou
stranu znaji svd omezeni a nepousti se do boje s velikdny. Tito podnikatelé maji
tendenci vyhnout se cizimu financovani a pohybuji se jen na trzich s minimalni ne-

jistotou [5].

Podnikani s potencidlem vysokého ristu — jen velmi mélo podnikateltl se dokaze
pustit do podnikani s potencidlem k velkému ristu. Pfedné je tfeba identifikovat a

uchopit vyrazné lukrativni pfilezitost nebo vyvinout absolutné novy produkt ¢i
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technologii. Tito podnikatelé se pfed zacatkem svého podnikdni vénuji intenzivnim
analyzam trhu, aby dokdzali identifikovat pravé takovou pfilezitost, kterd by jim
umozinovala zalozit podnik s potencidlem velkého ristu. Utidit takovy podnik vy-
zaduje profesiondlni vedeni, nebot’ hlavnimi konkurenty nebude nikdo jiny nez jiz

zavedené firmy [5].
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5 VOLBA PRAVNI FORMY

Jiz v ivodu podnikatelskych aktivit je nutné se rozhodnout pro vhodny typ pravni for-
my. Volba samoziejmée neni nezvratna. V pozd¢jsi dob€ 1ze zvoleny typ transformovat na
jiny. Pfinési to ale dals$i komplikace a néklady, kterym je mozné se vyhnout pravé dobrou

pocatecni rozvahou. Obchodni zakonik ptipousti nasledujici pravni formy podnikani [9]:
e podnikani fyzickych osob,

e podnikani pravnickych osob.

Podnikani fyzickych osob

e osoby podnikajici na zdkladé zivnostenského opravnéni, tj. vlastnici Zivnostensky

list nebo koncesni listinu;
e osoby zapsané v obchodnim rejstiiku;
e osoby podnikajici na zaklad¢ jiného opravnéni podle zvlastniho predpisu;

e soukromé hospodatici zemédélce zapsané v evidenci.

Jde o formu podnikani vhodnou pro zacinajici podnikatele. Vyuzivaji ji ti, kteti v pod-
nikatelské ¢innosti nespatiuji hlavni zdroj svych pfijmi. U této formy podnikani je velmi
jednoduché zahdjeni ¢innosti. Lze ji vhodné kombinovat s vyhodami plynoucimi ze sdru-

zeni fyzickych osob apod.

Fyzické osoby se zapisuji do obchodniho rejstiiku bud’ na vlastni Zadost, nebo povinné,

podle podminek stanovenych obchodnim zakonikem [9].

Podnikani pravnickych osob

Obchodni zdkonik definuje nésledujici pravnické osoby (vSechny typy pravnickych

osob musi byt zapsané do obchodniho rejstiiku) [9].

e Osobni spolecnosti — u osobni spolecnosti se piedpoklada osobni ucast podnikatele
na fizeni spole¢nosti a zpravidla neomezené ruceni spolecnikll za zavazky spolec-

nosti. Patii sem:
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o Vefejnad obchodni spolecnost v. o. s.

o Komanditni spole¢nost K. s.

o Kapitalové spole¢nosti — spoleCnici maji pouze povinnost vnést vklad, jejich ruce-
ni za zavazky spolecnosti je bud’ omezené, nebo zadné. Kapitalové spolecnosti

jsou:
o Spolecnost s ru¢enim omezenym s. . 0.

o Akciova spolecnost a. s.

e DruZstva — mén¢ Castéd pravni forma.

5.1 Verejna obchodni spole¢nost

Spolecnost je zakladana minimalné dvéma spole€niky. Jedna se o osobni obchodni
spolecnost, ktera je sdruzenim dvou a vice zivnostniki, ke spolecnému vykonu Zivnosti.
Tato forma je vhodna vSude tam kde se ocekava nejen ev. majetkovy vklad do podnikéni,
ale prioritn¢ tam, kde se spole¢nici osobné budou ucastnit podnikatelské ¢innosti [8].

Spolecnici jsou povinni do spolecnosti pfinést majetkovy vklad pouze v tom piipadé,
urci-li to spolecenska smlouva; za zdvazky spolecnosti ru¢i spole¢nici celym svym majet-
kem. V souladu s danovym zakonem se v této spolecnosti jednotlivi spoleénici zdanuji
nikoliv jako pravnické, ale jako fyzické osoby; danovy zéklad se zjiStuje za pravnickou

osobu a podle poméru podilu na zisku se urcuje danovy zaklad pro jednotlivce [8].
Vyhody:

e neni nutny pocatecni kapital,

e neomezené ruceni spolecniki je garanci solidniho image spole¢nosti;

e celkem jednoduché vystoupeni spole¢nika za spolecnosti;

e dobry piistup k cizimu kapitalu;
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e zisk spolecnosti nepodléha dani z pfijmu pravnickych osob, ale je cely rozdélen

mezi spole¢niky a zdanén dani z ptijmu fyzickych osob.

Nevyhody:
e neomezené ruceni spolecnikili pfinasejici mozna osobni rizika;
e 7 divodu vysokého osobniho rizika mohou snadno vznikat konflikty pfi fizeni spo-

le¢nosti;
e musi byt minimaln¢ dva spolecnici;
e pro spolecniky plati zdkaz konkurence;
e spolecnost Ize zalozit pouze za ticelem podnikani;
e problémy pfi zaniku spolecnika;

e v piipad¢ vysokych ziskd jsou zna¢né odvody na pojistné socidlniho pojisténi a na
dan z piijml fyzickych osob (daiiova sazba v nevys§im pasmu daiiové progrese u

fyzickych osob je v soucasné dob¢ vyssi nez jednotna daniova sazba u pravnickych

0sob).

5.2 Komanditni spole¢nost

Komanditni spole¢nost je spole¢nost, v niz jeden nebo vice spole¢nikii ru¢i za za-
vazky spolecnosti do vyse svého nesplacen¢ho vkladu zapsaného v obchodnim rejstiiku
(komandisté) a jeden nebo vice spole¢nikti celym svym majetkem (komplementaii). Mini-
malni pocet spolecnikli jsou dva (jeden komplementar a jeden komandista), maximalni

pocet spole¢nikll neni omezen.

Minimalni vySe zékladniho kapitalu je u komandisty 5 000 K¢. Zisk se dé€li na ¢ast
pripadajici spoleCnosti a Cast ptfipadajici komplementafiim pomeérem, ktery je stanoven ve
spoleCenské smlouvée; pokud neni stanoveno ve spolecenské smlouve, déli se mezi né na
polovinu. Zisk, ktery pfipadl spolecnosti, se po zdanéni dé€li mezi komandisty bud’
Vv poméru stanoveném ve spolecenské smlouvé, nebo v poméru splacenych vkladu. Ztratu

nesou komplementaii rovnym dilem [7].
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Vyhody:

e neni nutny pocatecni kapital, komandista musi vlozit minimalné 5 000 K¢;

e pro kamandisty neplati zakaz konkurence;

e zisk se déli podle podminek spolecenské smlouvy;

e komandista je opravnén nahlizet do ucetnich knih a zmocnit auditora ke kentrole
ucetni zavérky;

e zisk se déli podle spoleenské smlouvy mezi komplementaie a komandisty. Zisk
komplementati — fyzickych osob podléha dani z piijmu fyzickych osob a pojistné-
mu socidlniho pojisténi;

e za urcitych podminek se spole¢nost mize zménit bez likvidace na vetejnou ob-

chodni spole¢nost.

Nevyhody:

e administrativné naro¢néjsi vznik — nutné sepsani spolecenské smlouvy. Neomezené

ruceni komplementait;

e podil na zisku je komandistii zdanén dani z pfijmu pravnickych osob a pfi vyplaceni

je jesté zdanén srazkovou dani;

e mozny vznik rozporti mezi prioritami komandisti a komplementaiit — kazdy nese
jinou miru rizika;

e ke zméné spoleCenské smlouvy je nutny souhlas komplementaiti i komandista [7].

5.3 Spolecnost s ru¢enim omezenym

Spolecnost s ru¢enim omezenym je spolecnost, jejiz zékladni kapitdl tvoii vklady
spole¢nikil. Tuto spole¢nost miize zalozit i jedna osoba, maximalni pocet spolec¢nikti je 50.
Minimalni vyse spole¢ného kapitalu je 20 000 K¢. Spolecnost odpovida za zavazky celym
svym majetkem, spolecnici do vyse svych nesplacenych vkladi zapsanych v obchodnim
rejstiiku. Pokud nestanovi spolecenskd smlouva jinak, podileji se spole¢nici na zisku

v poméru svych obchodnich podilii. Tato spolecnost musi vytvatet rezervni fond [7].
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Vyhody:
e omezené ruceni spolecnikd;

e zékaz konkurence plati pro jednatele, na spole¢niky ho lze rozsitit spoleCenskou

smlouvou;
e pro piijeti velké ¢asti rozhodnuti neni nutny souhlas vSech spolecniki;
e do spolecnosti lze vlozit i nepenézity vklad;

e vklad lze splatit ve lhuté péti let (pfed podanim navrhu na zapis do obchodniho rej-
stiiku musi byt splaceno 30 % kazdého vkladu, v thrnné vysi vSech vkladt alespon

100 tis. K¢);

e lze ustanovit kontrolni organ — dozor¢i radu;

e vyplacené podily na zisku spolecnikii — fyzickym osobdm nepodléhaji pojistnému
socialniho pojisténi;

e polovinu dané srazené z vyplacenych podili na zisku Ize uplatnit jako slevu na

dani spole¢nosti.

Nevyhody:
e nutny pocatecni kapital;

zapisy z valnych hromad — nékdy nutny notarsky zapis, nutné ustanoveni jednatele;

e v ocich obchodnich partnerii (zejména s ohledem na ruc¢eni) méné divéryhodné nez

osobni obchodni spole¢nosti ¢i akciové spolecnosti;

e zisk spolecnosti je zdanén dani z pfijmu pravnickych osob, vyplacené podily na

zisku jsou dale zdanény srdzkovou dani [7].
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5.4 Akciova spolecnost

Ryze kapitalovou spole¢nosti je akciova spolecnost. Podily jednotlivych investorii se
nazyvaji akcie. Spolec¢nost jako celek ruci za zavazky spolecnosti, akcionaii jednotlive za
zavazky spole¢nosti neruci.

24

se jednd o rozsadhlejsi podnikatelské aktivity. Minimalni hodnota zakladniho jméni ¢ini 1

mil. K¢; horni hranice neni uréena.

Akciova spolecnost je zdanovana dani z piijmu pravnickych osob. Kapitadlovy vynos
investort (dividenda) je zdanéna 25%. Akciova spole¢nost mize byt zalozena vice akcio-

nafi, fyzickymi a pravnickymi osobami, nebo jednou pravnickou osobou [8].
Vyhody:

e akcionafi neruci za zavazky spolecnosti;

e velmi dobfe vnimana obchodnimi partnery — solidnost a stabilita;

e dobry pristup ke kapitalu;

e polovinu dané¢ srazené z vyplacenych dividend Ize uplatnit jako slevu na dani spolec-

nosti;

e vyplacené dividendy nepodléhaji pojistnému socialniho pojisteéni.

Nevyhody:
e nutny vysoky zakladni kapital;
e velmi komplikovana a omezujici pravni Uprava;
e administrativné nadro¢né zaloZeni s fizeni spolecnosti;
e nelze zaloZit jednou fyzickou osobou;
e nutnost ovéfeni ucetni zavérky auditorem;
e zédkaz konkurence pro ¢leny piedstavenstva;
e povinné zvefejnovani udajlii z oveéfené ucetni zavérky;

e povinné sestavovani vyrocni zpravy spolecnosti;
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e zisk spolecnosti je zdanén dani z pfijmua pravnickych osob, vyplacené dividendy ze

zisku jsou zdanény srazkovou dani;

e komplikovangj$i daiiova Gprava piijmu z prevadéni akcii.

5.5 Druzstvo

Druzstvo je spolecenstvim neuzaviené¢ho poctu osob zalozenym za i¢elem podnikani
nebo zajiStovani hospodarskych, socidlnich nebo jinych potieb svych ¢lenii. Minimalni
pocet ¢lenti jsou dva (pokud se jednd o pravnické osoby) nebo pét (pokud jde o fyzické
osoby). Minimalni vySe zakladniho kapitalu je 50 000 K¢&. Pfi svém vzniku je druzstvo

povinno zfidit ned¢€litelny fond [7].

Vyhody:
e clenové neruci za zavazky;
e pfijeti nového ¢lena je velmi jednoduché
e jednoduché vystoupeni ¢lentl z druzstva;
e pomérné nizky zékladni kapital;
e rovn¢ postaveni ¢lend;

e 7 vyplacenych podilli na zisku se neplati pojistné socidlniho pojisténi.

Nevyhody:
e zékaz konkurence pro ¢leny pfedstavenstva a kontrolni komise;
e vytvareni ned¢litelného fondu;

e zisk druzstva je zdanén dani z pfijmu pravnickych osob, vyplacené podily na zisku

jsou zdanény srazkovou dani.

32



UTB ve Zliné, Fakulta logistiky a krizového Fizeni

6 MARKETING

Tento pojem pochazi z anglického slova merket = trh, ale nelze jej zuzovat pouze na
prazkum trhu, ten je jenom ¢asti marketingu. Jde o pomérné rozsdhlou metodu fizeni nejen
prodeje, ale i vyroby. Marketing je tedy metoda fizeni vyroby a prodeje zaméfend na uspo-

kojovani potieb zdkaznikl a podporujici konkurenceschopnost podniki [2].

Na trzich maji Sanci se prosadit vyrobky a sluzby, které vyhovuji potfebam zakaznik?.
Proto je také nutné tyto potieby vcas a piesné identifikovat. Zjisténi, co zékaznici potiebu-
ji, ptedchazi definice cilovych skupin zakaznikli. Aby vyrobky a sluzby byly prodejné, mu-
si mit pfiméfenou cenu, kterou je nutné nejprve stanovit. Veskera komunikace podniku
(napf. reklama zaméfena jak na produkt, tak na image firmy) musi byt profesiondlni, musi
ptredstavit prednosti produktu tak, aby pfesvédcila zdkaznika a ptiméla ho ke koupi. Kromé
toho je tfeba vybudovat vhodné distribu¢ni cesty a vykonny systém prodeje. K tomu v§emu
je nutné pfistupovat planovité a strategicky. Aby toho byl podnik schopen, musi mit

k dispozici informace o trzich, zakaznicich a konkurentech [6].

Prizkum trhu
Pfi prizkumu trhu je vhodné analyzovat potencionalni zakazniky tak, abychom byli
schopni ur¢it:
1. Trzni potencial, ktery je ddn vSemi potencionalnimi zdkazniky v daném re-
gionu, projevujicimi o vyrobek libovolny stupen zajmu.
2. Koupéschopny trh, ktery tvoii vSichni potencionalni zdkaznici
s dostatecnym piijmem k tomu, aby si mohli vyrobek koupit.

3. Potencionalni poptavku, kterou vytvaii urcity podil koupéschopnych za-

kaznikid rozhodnutych dany vyrobek koupit.

Firma obvykle nema zajem o cely trh, ale jen o jeho urcity segment, jenz je repre-
zentovan skupinou koupéschopnych zékaznikt, ktefi maji n€které z t€chto spolecnych zna-

kti: obdobné zajmy, piijmy, veék, kupni postoje, zvyky a Ziji v ur¢itém regionu [2].
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Marketingovy mix

Pomoci ¢ty uvedenych komponent a s nimi souvisejicich nastroji se mize nami-

chat vlastni marketingovy mix S$ity na miru pfesn¢ pro firmu, jejim prioritam a danym

okolnostem.
e Cena
e Vyrobek
e Distribuce

e Komunikace

Orientovat se pfitom musi podle specifickych pozadavki svych zakazniki a portfo-
lia nabizenych sluzeb nebo vyrobku tak, aby se pozadavky klientti dokazali pomoci vybra-

nych komponent marketingového mixu plné€ uspokojit [4].

Tab. 1. Marketingovy mix [4] [vlastni zpracovani]

Cenova politika Produktova politika

Prodejni cena Design
Moznost vyuziti splatek Kvalita
Bonusové programy Vlastnosti
Rabaty Baleni

Distribuéni politika Komunika¢ni politika
Sidlo Klasicka reklama
Odbytové cesty Podpora prodeje
Logistika PR
Distribu¢ni kanaly Internet
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Cenova politika

Cena je tim, co musi zdkaznik zaplatit, aby obdrzel vyrobek nebo sluzbu. Tuto cenu
je ochoten zaplatit pouze tehdy, kdyz je v relaci s uzitkem, ktery z vyrobku nebo sluzby
ma.

Posouzeni ceny produktu zavisi v prvni fad¢ na jeho vlastnostech a individualné
vnimaném uzitku, ktery je s nimi spojen. Tento uzitek neni ur€ovan jen objektivnimi vlast-
nostmi, jako napi. jizdnim vykonem automobilu, jeho spotiebou a prostornosti. Ovliviiuje
ho predev§im marketing. Naptiklad vhodnym vytvafenim image leze dosdhnout vysoké

prestizni hodnoty produktu [6].

Komunikacni politika

Podnikatel musi hledat zpiisoby, jak upozornit své okoli na nabizené vystupy své

¢innosti, na jejich uroven, podstatné kvalitativni rysy, ceny, dosazitelnost, odliSnost

vvvvvv

klama, osobni nabidka zbozi, rizné zplisoby podpory prodeje a publicity [8].

Distribuéni politika

Distribuce jakozto dalsi slozka marketingového mixu = vSe okolo fyzického umis-
téni vyrobku na trhu; vSe vychazi z distribu¢ni politiky (soubor opatfeni komplexii, ¢innos-
ti a operaci nezbytnych pro pfemisténi zboZi ke spottebiteli nebo na misto, kde si je spotie-

bitel miZe opatfit).
Distribucni cesty jsou:
+ piimé: vyrobce (dodavatel) — spotiebitel

* nepiimé: vyrobce — meziclanek — spotiebitel [8].

Produktova politika

Produktova politika nebo vyrobkova politika je analyza, planovani, realizace a kon-

trola ¢innosti (opatfeni, rozhodnuti) tykajicich se vyrobku jako marketingového nastroje,
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naptiklad vnéjsi podoba vyrobku, slozeni vyrobkové tady, politika znacky apod. Je to sou-
&ast marketingového mixu. Uzce souvisi s politikou kvality. Do poptedi strategickych tvah
produktové politiky podniku v konkurencénim prostiedi vstupuji strukturalni a podnikové
faktory, které determinuji konkurenci. Uspéch podnikatelského subjektu je v soudasnosti
zalozen na filozofii pfipravy a uvadéni na trh produkta, které uspokojuji potieby, piani a
naroky spotiebiteld nebo tyto potieby teprve vytvareji, filozofii podnikéni zalozené na vy-

hledavani zadkazniki k existujici nabidce produktd na trhu [12].

Segment trhu

Aby podnikani mohlo byt uspésné, mélo by se nejprve piesnéji védeét, v jakém seg-
mentu trhu se pohybujeme a jakd je v tomto segmentu poptavka po zbozi ¢i sluzbach, které
zde hodlame nabizet za ucelem zisku. Teprve pak budeme schopni svou nabidku piedem
planovat a podle potieby cilené upravovat. Vasim segmentem trhu mtze byt zpocatku na-
ptiklad urcita geograficky vymezena oblast — mizeme se tieba specializovat pouze na vy-
brané¢ mésto nebo region, protoze vite, Ze vasi zakaznici jsou stejn€ ochotni k vam jet pou-
ze urcitou vzdalenost. Tato tivaha plati pfedevsim pro prodejny zakladnich potravin, jako

jsou pekarny nebo feznictvi, a dalsi oblasti obchodu se zbozim kazdodenni spotieby.

Ostatni firmy, které chtéji identifikovat sviij specificky segment trhu, musi zajit vi-
ce do hloubky. Roli zde pfitom hraji rizné sociodemografické faktory — je naptiklad nutné
zamysSlet se nad tim, zda rozhodovani potencionalnich zakaznikl ovliviiuje jejich veék, po-
hlavi nebo majetnost, zda se vase nabidka tfeba zamétuje vyluéné na majitele rodinnych
dom, tenisty nebo amatérské hudebniky. Objevi se mezi vasimi zakazniky spise absolven-

ti vysokych skol, nebo hraje vzdélani jen zcela zanedbatelnou roli? [4].
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II. PRAKTICKA CAST
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7 PODNIKATELSKY ZAMER

Kvalitni podnikatelsky zamér je zakladem kazdého dlouhodobé tspésného podni-
kani a jako takovy pifedstavuje zdaleka nejuc¢innéjsi zpusob snizovani podnikatelského ri-
zika. Usp&sny nezavisly profesional proto zahajuje své po¢inani dobrym napadem a jeho

nasledovnym rozvijenim.

ZKkuSenosti

Pocate¢ni myslenka se zrodila v moji hlavé. Odmala mé otec zapojoval do Upravy
zahrady, chaty a domu. V8e zacalo chatou v obci Velk4 Lhota u ptehrady Bystficka a po-
zemkem v Kostelci u Zlina. Zde jsem jiz od utlého véku sekal travnik, zametal, stiihal ke-
fe, stromky a provadél drobné i rozsahlejsi Upravy. Na pozemku jsme s otcem pravidelné
ruéné umyvali auto. Zanedlouho k této chaté pfibyl rodny dim po dédovi, ktery se nachézi
na slovenském pohranici a pozemek v Jaroslavicich u Zlina. K obstarani prvni chaty ptiby-
lo seceni kosou, profezavani stromku a sbirani trnek. Po prodeji tohoto domku, jsme se
zaméfili na jiz zminény pozemek situovany v Jaroslavicich u Zlina. Soucasti parcely byl
vybudovany sklep, nad nimz jsme postavili dfevénou chatu a upravili okoli, do néhoz jsme
zakomponovali posezeni, ohnisté, pergolu, schodisté, chodniky, oblozili sklep a zasadili
stromky. Od té doby se o chatu snazime pecovat. Po pfiristku dal§iho ¢lena rodiny jsme
zvazovali st¢hovani do vétSiho bytu nebo domu. Rodice zvolili variantu rodinného domu.
Po nastéhovani, jsme rekonstruovali cely pozemek okolo domu. Nejprve jsme délali chod-
niky, terasu, kopali bazén, délali skalku, rovnali terén, stavéli Sopu na nafadi a dievo a na
konec stavéli altanek a vysadili travu, kefe a kvétiny. Ode dne kdy jsme nastéhovali,

uklizim jednou tydné dam.

Myslenka

Jelikoz nechci byt zaméstnancem a timto zpiisobem jsem byl od malicka veden, tak
kazdou chvili pfemyslim nad néapady, které by se dali v podnikéni uskutecnit. Po vSech
zkuSenost, které jsem ziskal, mé zaujala myslenka na poskytovani interiérovych i exterié-
rovych sluzeb. Firmu by zalozili dva spoluzakladatelé David a Dusan Kratochvilovi. Spo-

le¢nost by poskytovala celou $kalu sluzeb. Uklidy domacnosti, kancelaii, budov, hal. Pro
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poskytovani téchto sluzeb bychom vyuzivali i stroje, s kterymi madme mnohaleté zkusenos-
ti. Jako jsou naptiklad vysokotlaky Cisti¢ a parni Cisti¢ Dale bychom poskytovali tklidy
exteriérového prostiedi, zahrady, pozemky kolem budov, domu atd. Mezi tyto sluzby by
patfily napfiklad seceni a rekultivace travy, stfihani stromka a keili, odstranéni plevele,
dosypani kary. Do posledni sluzby bychom chtéli zafadit umyvani aut. Auta by se myla
vysokotlakym c¢istiCem, auto§amponem a nakonec navoskovala. Interiér auta by se vysal,

vylestila ptistrojova deska, vycistily kozené, dievéné plochy, sedaky a skla.

Trh v tomto oboru je veliky. Na trhu se vyskytuje jak firemni, tak i zivnostenska
konkurence. Pro lep$i vnimani zédkazniki bychom chtéli zalozit spole¢nost s ru¢enim ome-

zenym.

Firma

Firma by méla sidlo ve Zlin¢, pro zacatek dva zaméstnance (David Kratochvil,
Dusan Kratochvil). DuSan Kratochvil ma mnohaleté zkuSenosti s vedenim vyrobni firmy a
prodejnou lepidel. Podle poctu zakazek, bychom najimali brigddniky, ktefi by nam
s poskytovanim sluzeb pomahali. Brigadnici by dostavali odménu 70 K¢/hod. Vedeni spo-
leCnosti by si délilo necely zisk, protoze ¢ast zisku bychom chtéli davat zpét do firmy. Jeli-
koz neméme zkuSenosti s Gcetnictvim, budeme najimat externi ucetni, které¢ bude délat
jak  pribézné  uletnictvi, tak celkovou rocni uzavérku. Pocitdme s primér-
nym ohodnocenim 4 000 K¢/mésic. Celkové naklady za prvni mésic by se mély vysplhat na
168 000 K¢. Po Sestém mésici uspésného podnikdni je v planu pofidit dal§i automobil

s leasingem 4 500 K¢.

Trh

Konkurence v podobnych sluzbach je velika. Dostat se na trh nebude jednoduché.
Spoléhdme na nase zkuSenosti, jak v poskytovani sluzeb, tak i ve vedeni spole¢nosti. Spo-
1éhdme na obrovsky trh. Firma bude v dobie dostupné lokalité. Vytvotime kvalitni marke-

ting. Budeme poskytovat kvalitni servis.
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8 PODNIKATELSKY PLAN

Nazev spole¢nosti:
Uklidvseho s.r.o.
Obor podnikani:

Provozovani uklidl a ¢isténi domdacnosti, firem, soukromych objektt (sklady, prodejny) a

automobilt. Uklid a péce o soukromé zahrady, pozemky, firemni pozemky a zahrady.
Sidlo spole¢nosti:

Smetanova 4492, 760 01 Zlin

Fax: 577 612 251

Internetové stranky: www.uklidvseho.cz
e-mail: uklidvseho@gmail.com

Kontaktni osoba:

Kratochvil David

Adresa: LeSenska 615, Kostelec - Zlin, 76314
Telefon: +420 739 573 484

e-mail: da.kratochvil@gmail.com

Kontaktni osoba:

Kratochvil DuSan

Adresa: LeSenska 615, Kostelec - Zlin, 76314
Telefon: +420 736 608 580

e-mail: dus.kratochvil@gmail.com

Veskeré informace uvedené v tomto podnikatelském planu, jakoZz i grafické vyobra-
zeni, loga a schémata jsou povazovany za duvérné. Jejich kopirovani, Sifeni nebo predavani
tretim osobam je podminéno pisemnym souhlasem jednatelem spole¢nosti Uklidvseho

S.I.o.


http://www.uklidvseho.cz/
mailto:da.kratochvil@gmail.com
mailto:dus.kratochvil@gmail.com
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Vedeni spole¢nosti:

Spoleé¢nost Uklidvieho s.r.o. je myslenka dvou zakladatelti spoleénosti. Vznikla na

zéklad¢ dosavadnich zkuSenosti, zajmu a praktickych poznatkii. Zakladatelé David Krato-

chvil s podilem spole¢nosti 50% a Dusan Kratochvil s podilem 50%.

David Kratochvil

narozen 1989 ve Zliné,

absolvent Stfedni Primyslové Skoly, oboru Technické lyceum,

nyni bakalafské studium na UTB ve Zlin€ obor Logistika, management,
pokrac¢ovani ve studiu na UTB ve Zlin€ obor Ekonomika, management,

fidi¢sky prikaz skupiny B.

Bude odpovédny za nasledujici ¢cinnosti ve spole¢nosti:

hledani a vybér zakazniku,
¢asovy harmonogram,
hledani a vybér dodavateld,

Sprava internetovych stranek spolec¢nosti.

Dusan Kratochvil

narozen 1962 ve Zling,

absolvent Univerzity Tomase Bati ve Zlin€, obor Ekonomika, management,
téileta praxe provozovani sluzeb marketinku,

desetileta praxe v provozovani vyroby tésnéni,

Ctyfletd praxe v provozovani prodejny lepidel a tmeld,

fidi¢sky prukaz skupiny B.
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Bude odpovédny za nasledujici ¢innosti ve spolecnosti:
e Vedeni marketingovych aktivit spolec¢nosti,
e administrativni vedeni podniku,
e Konzultace a poradenstvi pro zakazniky,

e Ucetnictvi a financni sprava.

Zaméstnanci

Pro spole¢nost zacinajici na trhu je obtizné najimat zaméstnance do zacatku podni-
kani. Kdyby byla obtizna a neunosna situace, kterou by vedeni tézko stihalo a nedokéazalo
dosahovat dobrych vysledkt, se tedy pro zacatek dohodlo najimat brigadniky, ktefi jsou
nasimi dobrymi piateli a kamarady. Vime, co miizeme oéekavat, vime, co a jak kazdy bri-
gadnik zvladne ud¢lat, zname jejich povahu, chyby i nadani. Pfatelé jsou zaméstnani u ji-
nych spole¢nosti, n¢kteti pracuji na tfisménny provoz, n¢kteti maji dvousménny a jedno-
sménny. Nékdo je student a nékdo nezaméstnany. Skoro kazdy ma jiny tydenni Casovy
plan, nemél by tedy nastat Zadny problém s brigddnickou vypomoci. Piatelé s brigddnickou
pomoci souhlasi a budou radi, ze mohou pomoci, ptivydélat si a mit moznost do budoucna
ziskat praci. Praci ve spolecnosti, kterou pomohli vybudovat, s kterou jsou spojeni a na
které jim zalezi. Budou znat jeji uspéchy, vyhry i prohry. Projdou si jejim rastem, rozkve-
tem i trablemi. Maji pfilezitost pracovat ve skvélém pratelském kolektivu s moznosti kari-
érniho postupu. MoZnost ziskat perspektivni pracovni misto 1 bez vysokoSkolského vzdéla-
ni.

Jména brigadniki byla zménéna na zdkladé jejich pfani, viici nechténym moz-
nym problémim ze strany jejich nyné&jSich zaméstnavatelii. Jméno je tedy nahrazeno slo-

vem pracovnik a sefazeno sestupné podle roku a mésice narozeni.
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Pracovnik 1
e Narozen v breznu 1986 ve Zlin¢
e Absolvent Univerzity Palackého v Olomouci, obor Rekreologie
e Zaméstnan v Iékatském stiedisku 2009 — 2010
e Zamg¢stnan ve firm¢ poradajici konference
e Ridi¢sky prikaz skupiny B
Silné stranky
e Pracovity
e Flexibilni
e Komunikativni
e Spolecensky
e Schopnost vedeni
e Schopnost organizovani
Slabé stranky

e Spatné zvladani stresovych situaci

Pracovnik 2

e Narozen v dubnu 1989 ve Zliné

e Absolvent Stfedni primyslové skoly ve Zliné

e Absolvent bakalaiského studia v Ostravé, oboru elektrotechnika
Silné stranky

e Komunikativni

e Peclivy
Slabé stranky

e Cholericky
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Pracovnik 3
e Narozen v cervnu 1989 ve Zliné
e Absolvent Stiedni integrované skoly ve Zlin¢
e Zamgstnan ve vyrob¢ plasti
e Ridi¢sky prikaz skupiny B
Silné stranky
e Spolehlivy
e Optimista
e Pratelsky
e Komunikativni
Slabé stranky

e Spatné zvladani stresovych situaci

Pracovnik 4

e Narozen v bfeznu 1990 ve Zliné

e Absolvent Stfedni integrované skoly ve Zliné, obor tiskaf + maturita

e Ridi¢sky prikaz skupiny B
Silné stranky
e Dislednost a peclivost
e Stresova odolnost
e Tymovost
e Schopnost vytvofit pratelskou atmosféru

e Schopnost ptiznat si chybu
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Slabé stranky
o Je lepsi, kdyz pracuje v kolektivu (dokaze se 1épe prizptisobit dané praci)
e schopnost si zachovat chladnou hlavu

e nekdy jednéd az moc impulzivné

Pracovnik 5
e Narozen v srpnu 1990 v Kvasicich
e Absolvent Obchodni akademie ve Zling
e Student bakalafského studia ve Zliné, obor Marketing
e Ridi¢sky prikaz skupiny B
Silné stranky
e Zodpovédnost, peclivost
e Rad odvadi kvalitni praci
e Schopna zvladat stresové situace
e V kolektivu zastava roli sbérace dat
Slabé stranky
e Z4dna praxe na pozici administrativy, fizeni, vedeni

e Nerozhodnost a vahavost

Pracovnik 6
e Narozen v cervnu 1992 ve Zliné¢
e Absolvent Stfedni integrované Skoly ve Zlin¢, obor Tiskaf
e Zamg¢stnan v tiskarné

e Ridigsky prikaz skupiny B
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Silné stranky
e Pratelsky
e Flexibilni
Slabé stranky

e Flegmaticky

Firma Uklidvieho s.r.o. bude zadinajici podnik, ktery svym zékaznikiim chce pfi-
nést pohodli a krasné prostiedi, at’ uz pro pracovni vykony nebo pohodli zivota. Poskytu-
jeme uklid domécnosti, firem, udrzbu zahrad a pozemku. Jsme svymi vlastnimi roztleské-
vaci, hledame v kazdé¢ situaci dobré stranky. Soustfedime se na feSeni, ne na problém. Jsme

optimisticti a pristupujeme K praci konstruktivné.
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9 POSKYTOVANE SLUZBY

UKklid a ¢isténi domacnosti

Celkovy uklid byt a domt

Luxovani, ¢isténi kobercti a podlah

Prani, Zehleni

Myti a sklizeni nadobi, vynaseni odpadka

Péce o nabytek, utirani prachu, lesténi nabytku, zatizeni a skloviny
Myti oken, €iSténi Zaluzii, vyména zaclon, zavesl, ubrust

Cisténi a uklid toalet, koupelen, prolévani odpada

Uklid a ¢isténi firem, soukromych objektii, hal

Uklid kancelafi, prodejen, chodeb

Luxovani a ¢isténi kobercti, podlah

Péce o nabytek, utirani prachu, leSténi nabytku, zatizeni a skloviny
Myti oken

Cisténi a uklid toalet, koupelen, prolévani odpadii

Myti nadobi, uklid a ¢iSténi kuchynék

Vyséavani hal

Uklid po rekonstrukcich i s odvozem odpadi
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Uklid a udrZovani domacich i firemnim pozemki a zahrad

e Seceni travy

e Rekultivace zahrad

e Odstranéni plevele z chodnikd, terasy

e Stiihani stromku, ket

e Odstranéni presahujici travy z obvodu chodnikd, teras, zidek, ohrani¢eni
e Dosypani ktiry

e Mpyti dlazby

e Uklid snéhu, posyp

Uklid a myti automobili
¢ Rucni myti automobilti Samponem
o Vysavani
o Cisténi koberecki, sedadel, latkové, koZené plochy
o Cisténi umélohmotnych i dievénych povrchii
e Voskovani automobilt
e LeSténi skel

o Myti diskd, litych kol

Po vyplnéni a zaslani objednavkového formulare se budeme snazit o vytvofeni nejlepsi

a nejvyhodnéjsi kalkulace, kterou Vam zasleme obratem zpét.
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Popis podniku

Jak uz bylo feceno, myslenka zalozeni tohoto typu podniku pochézi od dvou zakla-
dateli Davida Kratochvila a Dusana Kratochvila. Da se fici, Ze poskytované sluzby jsou
nasim koni¢kem. Nabizime naSim zdkaznikim celou Skalu uklidovych a cisticich sluzeb,
jak interiéru, tak exteriéru. Pracujeme s technikou firmy Karcher, naptiklad s vysokotlaky-
mi Cisti¢i wap, parnimi Cistici, tepovaci a vysavaci. Radi bychom nasim zakaznikim usetii-
li penize, Cas i energii, kterou mohou vyuzit u svym oblibenych ¢innosti a konicka. Doka-
zeme dokonale naplanovat ¢asovy harmonogram nasi prace, abychom Vam nepiekazeli,

abyste nas nevid¢li, ale nasi praci nepiehlédli.

Cile podniku

Hlavnim cilem podniku je dostat se na trh, udrzet se na ném, vybudovat kvalitni a
znamou znacku a stat se jednickou v poskytovani téchto sluzeb. Postupné bychom chtéli
sluzby rozsitit do vice kraji a nakonec po celé Ceské republice. Do budoucna poéitame i se
Sirsim sortimentem poskytovanych sluzeb a zavedeni prodejny s Cisticimi prostiedky a

stroji na kazdé pobocce.

Z.akaznici

Vsichni zékaznici budou uloZeni do databaze podniku a na zdkladé¢ toho jim budou
pravidelné zasilany nové nabidky. Budeme se orientovat na firmy, prodejny, kancelaiské
prostory, sklady, haly, kulturni zafizeni a jejich pozemky, fyzické osoby, jejich byty, domy,
auta, pozemky a zahrady. Zpocatku bude naSim cilem zasahnout trh Zlinského kraje, mésta
a okolni obce vzdalené do 50 km od Zlina: Vsetin, Uhersky brod, Uherské Hradiste, Otro-

VvV

kovice, Hulin, Kromé&fiz, HoleSov.
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Co od nas budou zakaznici o¢ekavat

Nabizime zakaznikim kvalitni servis a kvalitni sluzby za pfijatelné ceny. Klienti
ocekavaji rychlou reakci na svoji objednavku. Zajistime nejvyssi moznou flexibilitu celého
procesu ke spokojenosti zakaznika. Klient mize od kazdé nami nabizené sluzby ocekavat

profesionalni ptistup v jednani a vykonané praci za nekrats$i mozny cas.

9.1 Marketingovy mix

Marketing pro nas bude jednou z nejdulezitéjSich slozek, viici velké konkurenci. Za-
kaznici musi mit moznost vyuzit naSich sluzeb bez problému a piekonani vyraznéjsich

prekazek a obtizi.

Distribuc¢ni politika

S tim naptiklad souvisi nd$ vybér provozovny, ktera je umisténa v blizkosti centra
mésta Zlin, s dostupnosti od zastavky méstské hromadné dopravy pfiblizn€ 3 minuty chtizi
a s moznosti parkovanim piimo pied provozovnou. Vyznamnym faktorem distribu¢ni poli-
tiky bude 1 ¢as. Otviraci dobu provozovny bychom stanovili na dvousménny provoz od
7:00 do 19:00 pies vSedni dny. Vykonavani sluZzeb bychom pfizptsobili zdkaznikovi, podle
toho jak by to ¢asoveé vyhovovalo piredev§im jemu. Nasi snahou by bylo vyjit vstiic kazdé-
mu Klientovi. Pocitame s tim, Ze napi. kancelaiské prostory, budovy a prodejny bychom
uklizeli navecer, veCer nebo béhem noci, po konci pracovni doby, abychom nenarusili je-

jich béZny chod.

Cenova politika

Nase cenova politika bude vychazet ze sestavené tabulky s ptfehledem vydaji, na je-
jichz zéklad¢ si vypocitame, jakou cenu za danou sluzbu nebo vyrobek musime uctovat.
Poté tuto cenu porovname s konkurenci. Timto zabranime pfili§ vysokému ¢i nizkému na-
staveni cen. Bylo by pro nas riskantni stanovovat ceny pouze podle konkurence. Tyto ceny

bychom mohli, podle aktudlni potieby, snizovat nebo zvySovat. Jakmile si zakaznici na

vvvvvv
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Komunikacni politika

Mame zvolit vhodnou komunikaéni politiku firmy a budeme postupovat zcela indi-
vidualné podle specifickych faktort a potieb nasi cilové skupiny, za vyuziti vhodnych ko-
munikacénich nastroji. Slozky komunikac¢ni politiky musime kontrolovat, zda jsou i nadale
aktualni a fungujici. Budeme provéfovat i vyhodnéjsi alternativy, s jejichz pomoci bychom

mohli dosdhnout podobnych vysledk.

Nastroje marketingu
Internet

Efektivni vyuziti moznosti internetu je jeden z naSich cilt. K jeho naplnéni musi
byt nejprve precizné zpracovany internetové stranky firmy, kde bychom prezentovali nabi-

zené sluzby. Soucasti webovych stranek bude:

e chatovaci mistnost®, kde bychom mohli rychle komunikovat a reagovat na

dotazy zakaznik;
e objednavkovy formuldf;

o klientsky ucet pro stalejsi zékazniky, ktery uSetti spoustu Casu, jak zakazni-

ktim, tak nam;
e reference od naSich spokojenych zakaznik;
e registrace do rliznych internetovych firemnich katalogt;

e forma emaill pro stavajici zakazniky k zasilani nabidek, oznameni o nasich

nabidkach a specialnich akcich.

e PPC internetové reklamy. Reklamni systémy PPC (pay per click, zaplat’ jen
za prokliknuti) ndm umoZiiuji, abychom si objednali zobrazovani nasi re-
klamy jen tehdy, kdyZ navstévnik internetu zad4 vyraz souvisejici s nasim
podnikanim. Vyhodou celého systému je, Ze platime je za ty navstévniky,
které skute¢né zajima to, co nabizime. A protoZe pii spradvném nastaveni
zaplatime za proklik pouhych 20 haléfi (a nékdy dokonce méng), tato for-
ma propagace patii mezi nejlevnéjsi zplisoby, jak k nasi prezentaci piivést

nové zakazniky;
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e registrace na facebooku, kde mizeme oslovit vétsi mnozstvi potencional-

nich zdkazniku.

TiSténa reklama

Formou této reklamy bychom chtéli oslovit pfevazné¢ domécnosti. Tisténa reklama
by byla formatu A5 a byla by rozesilana do schranek domu. Jako dalsi formu tisténé rekla-

my bychom si nechali zpracovat polep provozovny a firemnich automobilti.

Lyoness

,»Z kazdého nakupu penize zpét“, tak zni motto mezindrodniho nakupniho spole-
¢enstvi Lyoness s vérnostnim programem pro regiondlni, ndrodni a mezinarodni obchod,

ktery ptesahuje hranice odvétvi.

Spolecnost Lyoness, kterou zalozil v roce 2003 Hubert Freidl, nabizi svym ¢lenim
penize zpét pii kazdém nadkupu. Pivodné zahgjila svou ¢innost ve Ctyfech zemich, dnes
je mezinarodné pusobici spolecnosti, ktera uplatiiuje jedinenou situaci win-win pro
vSechny zcastnéné. Lyoness vytvaii globalni sit’, z niz profituji ¢lenové a partnerské spo-
le¢nosti: ¢lenové obdrzi zpét penize, zatimco partnerské spolecnosti ziskaji vérné zakazni-

ky, kterym rady poskytnou specialni vyhody.

Osobni nav§téva firem

Touto formou bychom radi oslovili vétsi firemni zakazniky. Navstivili bychom vyti-

pované potencionalni klienty, kterym bychom naSe sluzby ptedstavili.
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9.2 Marketingové cile

Kratkodobé cile

Kratkodobé marketingové cile bychom chtéli uskutecnit v horizontu ¢tyt mésict.
Pribézné budeme sledovat uspéSnost stavajici marketingové strategie, monitorovat pocty
klientl, pocty rozjednanych zakéazek a v neposledni fadé¢ mnozstvi ztracenych zakazek, u
kterych nas bude zajimat z jakého divodu doslo k jejich ztraté. Déle je potteba sledovat

uspésnost oslovovani novych klienta.

Stirednédobé cile

Stfednédobym cilim jsme dali horizont dvou let. Nasim cilem je, za tuto pomérné
kratkou dobu, zaujmout stalé postaveni na trhu. Vydobyt si dobré jméno, stalou firemni i
domaci klientelu. Nové klienty ziskavat na zaklad¢ referenci a poskytnout pracovni ptilezi-

tosti.

Dlouhodobé cile

vvvvvv

kdy firma oslovuje potencionalni zadkazniky. Radi bychom tedy dosahli toho, aby zakaznici

oslovovali nés.

Dalsim cilem je si vybudovat stalou klientelu. Rozsifit plisobeni firmy do vice mést.

To v$e do horizontu Sesti let.

9.3 Konkurence

Velmi dulezité je znat konkurenci a ucit se od ni, tj. sledovat, co vas konkurent déla
dobte, a co déla Spatné. To vdm umozni poskytovat potenciondlnimu zdkaznikovi lepsi

sluzby a vyuzit strategickych pftilezitosti na trhu.
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1. Sluzby nonstop, S.r.0.

Na prvni pohled se z jejich internetovych stranek zda, ze spole¢nost je velka
a na trhu puisobi jiz dlouho, ale pfi blizSim zkoumani zjistime, ze tomu tak neni.
Spolec¢nost se na trhu prezentuje teprve druhym rokem. Na svém webovém portale
neuvadéji zadné kontakty, pouze informaéni email a jednu bezplatnou linku. Neni
zde uvedena zadna provozovna. Teprve v obchodnim rejstiiku zjistime, ze sidli
V Praze a ve SluSovicich, coz nejspis§ znaci bydlisté majiteld. Firma se mi jevi pouze

jako zprosttedkovatel. Nevypada solidné. Objednéavani sluzeb probiha telefonicky.

Silné stranky
e Prvni dojem
e Velka skala nabizenych sluzeb
e Pisobnost na trhu — 2 roky
Slabé stranky
e Kontakty neuvedeny na webovych strankach
e Bez provozovny

e Nereaguje na e-mail

2. Moba, spol. s.r.o.

Spolecnost funguje na trhu delsi dobu. Jedna se rodinnou spolec¢nost, specia-
lizujici se spie na ochranu objektii, potadkovou sluzbu, detektivni sluzbu. Uklido-
vou sluzbu provozuji pouze okrajové. Pobocku uvadéji ve Slusovicich. Objednani
sluzeb lze: telefonicky, e-mailem a na internetovych strankach skrze objednavkovy

formular.
Silné stranky
e Zalozena roku 1992

o Ctyii fungujici poboc¢ky
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e Bezpecnostni sluzby
Slabé stranky
e Uklidové sluzby okrajové

e Webové stranky

. Kfemének, s.r.o.

Firma za své pasobeni na trhu od roku 1990 vybudovala silné postaveni ve
Zlinském kraji. Sidlo uvadéji ve Zlin€. Specializuji se na interiérové tklidy budov a
exteriérové uklidy venkovnich ploch (letni i zimni provoz), myti vyloh, oken, pro-
vadi krej¢ovské opravy, prani a chemické cCisténi pradla, ¢isténi kobercti, drobné
zednické prace, malovani, st€hovani a autodopravu. Spolecnost plisobi solidnim do-

jmem.

Silné stranky
e Natrhu od roku 1990
e Velky vycet poskytovanych sluzeb
e Malovani, stéhovani
Slabé stranky
e Internetové stranky

e Reklama

. GRUPPO UNI, s.r.o.

Uklidovéa firma GRUPPO UNI poskytuje sluzby, jako jsou uklid domécni,
uklid spolecenskych prostor, postavebni uklid, myti oken, vyloh. Jako doplitkovou
sluzbu poskytuji ¢isténi kobercti a sluzbu pradelny. Firma funguje od roku 2003.
Ma stalé zakazniky, jako napt. Zliner, s.r.o., Fatra, a.s., Autosalon Fiat. Internetové

stranky poskytuji pouze telefonicky kontakt a e-mailovy kontakt.
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Silné stranky
e Dlouhé pasobeni
o Stali klienti
e Cenik
Slabé stranky
e Uvedeno malo kontaktl

e Reklama

Procesia, s.r.o.

Spole¢nost Procesia, s.r.o. je na trhu Gplné nova socialni spole¢nost, ktera
byla registrovana v mésici dubnu roku 2012. Spolecnost jesté¢ nema vytvorenou Sta-
lou klientelu. Firma ma profesionaln¢ a piehledné zpracované internetové stranky.
Specializuji se na interni tklidové sluzby, ale i uklid a ¢isténi interiérd vozidel, su-
ché 1 mokré vysavani. Objednat mizeme telefonicky, ptes webové stranky nebo e-

mailem.
Silné stranky

e Internetové stranky
Slabé stranky

e Nové zaloZena

CORA-MANAGEMENT, s.r.o.

Firma poskytuje $irsi skalu sluzeb, jako napft. kvétinové sluzby, ekologické
sluzby, administrativni sluzby, catering a ostraha budov. Firma funguje od 1995 a
ma Sest republikovych pobocek. Poskytuje uklidy jak venkovni, tak vnitini. CORA-
MANAGEMENT je silnou spole¢nosti
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Silné stranky
e Natrhu od roku 1995
e Internetové stranky
e Sest pobodek po CR
Slabé stranky

e Reklama

7. ZLINJUST spol. s.r.o.

Staly uklid budov, myti oken, ¢iSténi kobercl a sedacich souprav, strojni
myti podlah, nanaSeni tvrdych vosku, uklid po stavbé, femeslnicich, prodej hygie-
nickych papir. Spolecnost je provozovana od roku 1993, m4 stalé zakazniky, ale

neni jich mnoho.

Silné stranky
e Provozovana od roku 1993
o Stala klientela

e Dobfe situovana

Slabé stranky
e Reklama
e cenik

Nova konkurence

Vstup potenciondlnimu konkurentovi na trh nebude snadny. Firma musi mit profe-
sionaln€ zpracované, orientacné jednoduché internetové stranky, které musi pokryvat kon-
takty, objednavkovy formulaf, chat s rychlou odpovédi, vy€lenény vSechny sluzby a popis
firmy. Vedeni musi odvadét kvalitni praci, rychle se orientovat na trhu, poskytovat kvalitni
sluzby zékaznikiim. Zadného zakaznika nenechat utéct, a kdyby se tak stalo, tak udélat vie

pro to, aby se to neopakovalo.
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10 SWOT ANALYZA

SWOT analyza nam umoziuje prokazat, jestli zname, a jestli si uvédomujeme své sla-
bé a silné stranky, hrozby a pfilezitosti. Na§ zkuSeny management se musi postarat o dobré
finan¢ni hoSpodareni s ndklady. Pro zacatek si nemizeme dovolit Spatn¢ investovat. Nasi
vyhodou bude dobie dostupna lokalita provozovny a zkuSenost s vedeni firmy a kvalitné
odvedené sluzby. Nasi nevyhodu bude neznalost firmy, jako pro zacinajici podnikatele
V tomto oboru. Pro koupi provozovny neni dostatek finan¢nich prostiedkti, proto dalsi ne-
vyhodou jsou investované penize za pronajaté prostory. Nemtizeme se zaméfovat na kaz-
dého zdkaznika, musime se pievdzné zaméfit na ty, ktefi maji financni prostfedky pro po-
skytovani nasich sluzeb. Musime neustéle sledovat nasi konkurenci, ktera se bude snazit
nas z trhu vystrnadit. Nejvétsimi hrozbami pro zacatek podnikani muze byt zkvalitnéni a
rozsiteni sluzeb nasich konkurentd. Budeme se také obavat zvyseni ceny pronajatych pro-
storl a zvySeni ceny pohonnych hmot. Pro podnikani v tomto oboru je dobry velky trh a do
budoucna mizeme pocitat s rozsifenim pobocek do vice mést a rozsifeni provozovny o

prode;j Cisticich prostfedkil a ptistroji.

Silné stranky
e Kbvalitni servis
e ZkuSeny management
e Hospodateni s nizkymi naklady
e Osobni zkuSenosti ve sluzbé
e Zkvalitnéni sluzeb pro zdkazniky
e Dostupna lokalita
Slabé stranky
e Nedostate¢na znalost firmy
e Nezajem niZSich vrstev
e Firemni i Zivnostenskéa konkurence

e Pronajem prostoru
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Hrozby

e Zvyseni ceny najmu

e Zvyseni cen pohonnych hmot

e Rozsifeni sluzeb konkurenénich firem
Prilezitosti

e Rozsifeni pobocek

e Velky potencialni trh

e Prodej Cisticich prostiedkil

e Ziskani stalé klientely
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11 FINANCNI PLAN

Do zacatku podnikéani vkladame penézity vklad 200 000 K¢&. Dale nepenézité vkla-
dy, kterymi jsou dva osobni automobily, dva mobilni telefony a jeden osobni pocitac. Za-
pocitanymi naklady jsou naklady na mzdy, které ¢ini 30 000 K¢ pro vedeni spolec¢nosti, 70
K¢/hod pro brigadniky (11 200 Ké&/mésic), externi Gcetni, které budeme odvadét praimérné
4 000 K¢/mésic. V lednu byl bran avér ve vysi 300 000 K¢ na nakup stroji a prostiedkd.
Dalsimi naklady jsou naklady na Cistici stroje a Cistici prostfedky, které jsou uvedeny a
rozepsany v tabulkach. V ptiloze je uvedena vysledovka a plan finan¢nich tokl za jeden

rok.

Vklady spole¢nikii

David Kratochvil

Tab. 2. VKklad David [vlastni zpracovani]

Aktiva Cena
Automobil 80 000 K¢
PC - Lenovo Think Pad E 530 11 480 K¢
Mobilni telefon 5000 K¢
Penézity vklad 100 000 K¢
Celkem 196 480 K¢
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Dusan Kratochvil

Tab. 3. Vklad Dusan [vlastni zpracovani]

Aktiva Cena
Automobil 100 000 K¢
Mobilni telefon 8 000 K¢
Penézity vklad 100 000 K¢
Celkem 208 000 K¢
Mzdy
Tab. 4. Mzdy [vlastni zpracovani]
Zaméstnanci Mzda v K¢
Vedeni 15 000 KC
Brigadnici 70 Ké&/hod, 11 200/1. mésic

Externi ucetni

Primér 4 000 K¢/mésic

Celkem

30 200 K¢

Pocéatecéni rozvaha

Tab. 4. Pocate¢ni rozvaha [vlastni zpracovani]

Aktiva Pasiva

Automobil 100 000,- ZK 380 000,-
Automobil 80 000,-

BU 200 000,-

) 380 000,- Y 380 000,-
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Rozpis pocate¢nich nakladu
Vybaveni provozovny

Tab. 5. Vybaveni provozovny [vlastni zpracovani]

Vybaveni Cena

Stoly 2X2560,-=5120,-

Zidle 2 x2015,-=4030,-
Skiiné + police 2x 1314 +805,- =3433,-
Pohovka 5430,-

Konferenéni stolek 1 806,-

Polep provozovny + automobild 750,- + 2 x 500,- =1 750,-
PC 11 480,-

Tiskarna 1651,-

Celkem 34 700,-

Z¥izovaci naklady

Tab. 6. Ztizovaci naklady [vlastni zpracovani]

Naklady Cena

Vypis z OR 110,-

Vypis z registru trestl 2 x 100,- = 200,-
Ovéreni notarem 2x60,-=120,-
Celkem 430,-
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Cistici prostiedky za 1. mésic

Tab. 7. Cistici prostiedky [vlastni zpracovani]

Prostredky

Cena

Prostiedky na myti podlah 101

4 x 368,- = 1472,-

Prosttedky na ¢isténi toalet

4% (807, + 103,-) = 3 640,-

Autokosmetika

4 x (110,- + 122,- +130,- + 115,-) = 19 08,-

Ostatni prostiedky (okena, na dievo, sacky,

ubrousky, toaletni papir...)

4x378,- =1512,-

Dezinfekce

4 x 159,- = 636,-

Kuchyné, koupelny

4 X (229,- + 100,-) = 329

Celkem 9 500,-
Stroje

Tab. 8. Stroje [vlastni zpracovani]
Stroje Cena
Vysavac 5 045,-
Vysokotlaky ¢isti¢ 9 899,-
Parni ¢isti¢ 6 990,-
Rucni distice 2 100,-
Podlahové Cistice 17 064,-
Tepovac 11 255,-
Sekacka 13 200,-
Zahradni ntzky 5 490,-
Vertikutator 4 990,-
Celkem 76 000,-
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ZAVER

Kazdé podnikani s sebou nese urcité riziko. Nemusi se podafit spravné nasmérovat
a nastartovat zacatek podnikani. Cilem prace bylo vytvofit redlny podnikatelsky plan, ktery
by bylo mozné uvést do praxe. V tomto dokumentu je podnikatelsky plan konstruovan za
idealnich podminek. Problémy mohou nastat pii menSich trzbach za poskytované sluzby
nebo necekané zvyseni nakladli. Na nakup strojii by musel byt bran uvér, se kterym jsem
v zacatku nepocital. Ve vysledovce mizeme vidét, ze trzby pfed Vanocemi o néco vice

vzrostly. Myslim, Ze tento plan by byl realizovatelny.
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Mj. Mimo jiné.

s.r.o. Spolecnost s rucenim omezenym.

SWOT  Analyza slabych a silnych stranek, hrozeb a ptilezitosti.

SPJ Strategické obchodni jednotky
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PRILOHA P I: SEZNAM KONKURENCNICH FIREM

71

Seznam konkurencnich firem

Firma

Kontakt

Sluzby

Poznamky

Sluzby nonstop s.r.o.

SluSovice, Kratka 292

V$eho druhu

zprotiedkovatel

Tel: 800 12 12 11

www.sluzbynonstop.cz

bez kontaktu

Jednatel: Martin VolCik

newpada solidné

Moba, spol s.r.o.

Slugovice, Skolni 618

spiSe bezpecnostni

dlouho na trhu

Tel: 577 981373

detektivni

mala specializovanost

Jednatel: JUDr. Josef Vyoralek

uklid

na uklid

Kfremének s.r.o.

Tr. TmaSe Bati 299, Zlin

uklid vS8eho druhu

pusobnost od r. 1990

Tel: 577 201 660

malovani, stéhovani

i jiné sluzby

Jednatel: Ladislav Kfemanek

autodoprava

GRUPPO UNI s.r.o0

BeneSovo Nabrezi 5268, Zlin

uklid firem, domacnosti

méneé sluzeb

Tel: 774 400 040

¢isténi kobercll

stali zakaznici

CORA MANAGEMANT, s.r.o.

J.A. Bati 5542, Zlin

myti oken
Procesia, s.r.o0. Kvitkova 3687, Zlin myti oken a wloh jen interné
Tel: 773 484 816 uklid firem, domacnosti nova 2012
Petr St&panik - wkonny feditel |www.procesia.cz web wborny

komlexni uklidové sluzby

od roku 1995

Tel: 575 759 882

ostraha budov

6 pobocek

kvétinova sluzba

hodné sluzeb

ZLINJUST spol s.r.o.

Trida T. Bati 1337, Zlin

uklid interni

od roku 1993

Tel: 607 227 677

prodej hygienickych papirli

Spatny web

Jednatelka: Soria Petfikova

Mastni prostory
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PRILOHA PII: ORIENTACNI CENIK

Orientacni cenik (v korunach)

\Vysavani 110/hod
Myti, ¢isténi podlah 120/hod
Myti parnim Cisticem 130/hod
Cisténi nabytku Zidle 30/kus

Sedaci souprava

200 - 500/dle velikosti

Kreslo 50 - 150/kus
LeSténi nabytku 100/hod
Myti oken 20/kus
Myti vyloh 20/m2
Utirani prachu 90/hod
Ciéténi Umyvadlo 20/kus
Vana 35/kus
Wc 40/kus
Sprchovy kout 80/kus
Dfez 20/kus
Prace venku 120/hod
Myti os. Automobild Sampon 90 K¢
Vosk 110 K&
\Vysani 80 K¢
LeSténi interiéru 60 K¢
Lesténi oken 60 K¢

Generalni uklid

Dle velikosti

dle dohody
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v r
PRILOHA PIII: VYSLEDOVKA
WSLEDOVKA 2014 (udaje jsou uvedeny v korunach)
Leden |Unor Biezen |Duben |Kvéten |Cerven |Cervenec|Srpen  |ZaFi Rijen Listopad |Prosinec |Celkem

trzby za sluzby 50000 120000 190000| 130000 170000| 165000{ 150000 180000f 220000f 305000 310000| 350000| 2 340000
Mzdy 2 pracovnici 30000 30 000 30 000 30 000 30 000 30 000 30 000 30 000 30 000 30 000 30 000 30000 360 000!
Odmény 0 0 0 0 12000 0 9000 0 0 15000 0 21000 57 000
Brigadnici 1-7 11200 22 400 33 600! 22 400 33 600! 33600 44 800 44 800 56 000 67 000! 67 200 78400 515000
Najemné 15 000 15 000 15 000 15 000 15 000 15 000 15 000 15 000 15 000 15 000 15 000 15000| 180 000!
Cistici prostredky 9500 19 000 25000 21000 17000 18000 30000 29000 35000 37000 38000 41000 319500
Koupé nabytku a vybaveni 25000 5000 3000 0 700 0 1000 0 0 0 0 0 34700
Stroje 48 000 20 000 8000 0 0 0 0 0 0 0 0 0 76 000
Pojisténi 7 800 0 0 0| 0 0| 0 0 [0) 0 0| 0 7 800
Udriba 0| 0 0 0| 500 0| 1500 0 0| 3000 0| 0 5000
Urokové naklady 2800 2800 2800 2200 2 200 2200 1500 1500 1500 1000 1000 1000 22 500
Kancelarské potreby 500 800 1500 0 0 0 200 0 0 0 500 500! 4000
Marketing a reklama 10 000 10 000 10 000 8000 8000 8000 5000 5 000! 5000 3 000 3000 3000 78 000
PHM 4000 4500 6 500 4500 6 500 6 500 9 000 9 500 9200 12300 12 500 14 500 99 500!
Externi uéetni 3000 10 000 5000 3000 3000 5 000 3000 3000 5 000 3000 3000 5 000 51 000!
Telefon 1800 19 000 2100 2 300 2100 2100 2500 2500 2700 2700 2700 3000 45 500
Leasing 0 0 0 0 0 0 4500 4500 4500 9000 9000 9000 40 500
CELKOVE PROVOZNi NAKLADY 168600| 158500| 142500 108400 130600 120400( 157000 144800 163900 198000| 181900[ 221400| 1896000
Cisty p¥ijem pied zdanénim 444 000
Dari z pfijmu 140049 93240
CISTY ZISK PO ZDANENI 350 760,
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PRILOHA PIV: PLAN PENEZNiCH TOKU
Plan pénéinich tokd 2014 (Udaje jsou uvedeny v korunach)
Leden |Unor |Bfezen |Duben |Kvéten |Cerven |Cervenec|Srpen |ZaFi Rijen [Listopad |Prosinec|Celkem
Pijmy z prodeje 50000 120000] 190000 130000| 170000 165000] 150000] 180000] 220000 305000] 310000] 350000 2340000
Kmenovy kapital 200000 200 000| 200 000| 200 000|200 000| 200000{ 200000| 200000| 200000 200000{ 200000] 200000[ 20000
Provozni néklady 168600] 158500] 142500] 108400] 130600 120400] 157000] 144800] 163900] 198000] 181900] 221400 1896000
Provize
Splaceni Gvéru 29000] 29000 29000] 29000] 29000{ 29000] 29000| 29000 29000f 29000] 29000| 29000| 348000
Dan z pfijmu 140049
Dividendy 100000 100000
Pokladni vydaje celkem | 297600] 327549 171500] 137400| 159600] 149400] 186000] 173800] 192900] 227000] 210900] 250400| 2484049
Cisty pohyb hotovosti -47600] -207549] 18500] -7400] 10400] 15600] -36000] 6200] 27100] 78000] 99100] 99600] 55951




