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ANOTACE

Predmeétem této bakalarské prace je tvorba podnikatelského planu zalozZeni vybraného podniku.
Prace obsahuje teoretickou a praktickou cast. V teoretické prdci jsou veskeré informace
spojené s podnikatelskym planem a v praktické casti je konkrétni podnikatelsky plan na vybrany
podnik.

KLiCOVA SLOVA

podnikatelsky plan, podnikani, financni plan, financni analyza
TITLE

Business plan of the selected company

ANNOTATION

The subject of this bachelor thesis is the creation of a business plan for the establishment of the
selected company. This work includes theoretical and practical part. In the theoretical part
there is information which are connected with a business plan and in the practical part there is

concrete business plan of the selected company.
KEYWORDS

business plan, business, financial plan, financial analysis
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1 PODNIKANI

Podnikani se vyznacuje nékolika dulezitymi rysy:

vvvvvv

e Jeden ze zakladnich a zaroven z nejdulezitéj$ich motivi je snaha dosdhnout zisku, tzn.

ptrebytek vynost nad ndklady.

e Pokud podnik zvladne uspokojit potiebu zdkaznika, v tu chvili vznika zisk. Podnikatel se
soustiedi na zajmy zakaznika, potieby, preference, pozadavky atd. Trh je prostiedi, kde
podnikatel uspokojuje svymi produkty nebo sluzbami zakaznika, coz smétuje k tomu, ze
musi vzdorovat riziku. Podnikatel se snazi najit takovou strategii a politiku, aby riziko bylo,
bud’ to co nejmensi, nebo na piijatelné urovni. Ptijatelné riziko se nedd jednoznaéné
definovat. Vzdy totiz zélezi na danych okolnostech, pfedmétu podnikani, rozpoloZeni

okolniho svéta a v neposledni fad¢ i na samotném podnikateli.

e Typickym charakteristickym znakem kazdého podnikani je pocatecni vklad, ktery je

vlastni nebo vypujceny. [4]

1.1 PODNIK A PODNIKATEL

Podnik Ize obecné definovat jako uspofadany a fizeny celek, ktery ma vstupy a vystupy vzniklé
za ucelem podnikani. Podle makroekonomického pojeti je podnik definovan jako zdkladni
jednotka ekonomiky piislusného statu. Mikroekonomické pojeti podnik chape jako pravni

subjekt, ktery je zalozen za ucelem vykonu podnikatelské ¢innosti.
Podnikatel je osoba, ktera dle § 2 obchodniho zakoniku:

e jeuvedenaV obchodnim rejstiiku, pravnické osoby jsou zapsany povinné, fyzické osoby

jsou zapsany nepovinng neboli fakultativng,
e vykondva podnikatelskou ¢innost na zdkladé Zivnostenského opravnéni,

e vykondva podnikatelskou Cinnost na zaklad¢ jiného opravnéni, nez je zZivnostenské

Vv souladu se zvlaStnimi predpisy,

e vykondva zemédélskou vyrobu a je uvedena do evidence v souladu se zvlastnimi

predpisy.

»Manazer”, ,,management“ a ,leader” jsou dalSi pojmy v praxi, které se vazou s pojmem

»podnikatel.

Manazer je fidici osoba vykonavajici jednu nebo vice z fidicich funkci.
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Management je oznaceni pro skupinu pracovnika, ktefi fidi podnik a zaroven jsou to osoby,
které maji dalezitou roli pro podnikové fizeni. Jejich tikolem je zajisténi optimélni kombinace

vyrobnich faktora.

Leader je dulezita pozice v podniku. Bez ného by podnik nefungoval, nebot’ on je tim hlavnim
budovatelem a drzitelem strategie a vize podniku. Jeho prioritou je schopnost ziskdvat

a motivovat lidi, pomoci kterych dochazi k zajisténi podnikovych cilt. [5]

2 PRAVNI FORMY PODNIKANI

Hned ze zacatku je dilezité, aby podnikatel ur¢il pravni formu podnikani. Fyzické osoby si
mohou vybrat mezi Zivnostenském opravnéni, vefejnou obchodni spolec¢nosti, komanditni

spole¢nosti, akciovou spole¢nosti nebo spolecnosti s ru¢enim omezenim. [10]
OSvC

Osoba samostatné vydélecné ¢inna vykonava podnikatelskou ¢innost pomoci Zivnostenského
opravnéni nebo pomoci opravnéni, které je podle zvlastnich piedpisi. Nevyhodou tohoto
podnikéni je rizikovost, ale naopak vyhodou je mensi zatéz na danich a snadné zaloZeni

podnikani.
Verejna obchodni spoleénost

Jedna se o osobni spole¢nost, kterou musi zaloZit minimalné dvé osoby. Nevyhodou tohoto
podnikani je neomezené ruceni vSech vlastniki spole¢nosti a s tim spojeny zakaz konkurence.
Naopak za vyhodu se d4 povaZzovat vznik, ktery je administrativné pomérmné nenaroc¢ny a dale

vySe pocatecniho kapitalu, ktera neni predepsana.
Komanditni spole¢nost

Jedna se o spoleCnost, kde dominuji dva druhy osob — komanditisté a komplementafi.
Komanditisté do spolecnosti vkladaji své penézni prostiedky a komplementéii se staraji
0 vedeni spolecnosti. Obcas se ale nemusi mezi sebou shodnout a mize to vést k rozporim

mezi obéma typy osob.

Akciova spolecnost

Tento typ spoleénosti patii k nejstar§im typam spolednosti v Ceské republice. Nevyhodou
tohoto podnikani je vznik spolecnosti, ktery je administrativné narocny, dale vyse zakladniho
kapitalu a je bezpodmine¢né nutné ucetni zavérku ovétit auditorem. Naopak vyhodou je ruceni

za zavazky spoleCnosti, které je omezené, spoleCnost je pozitivné vnimana z pohledu

obchodnich partnert, tim padem z toho vyplyva dobry piistup ke kapitalu.
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Spolecnost s ru¢enim omezenym

Tento typ spolecnosti patii k nejcetnéjsim typiim spolecnosti v Ceské republice. Nevyhodou
to, Ze spole¢nici maji omezeni v ruceni, dale maji moznost stanovit kontrolni organ a také maji

moznost vlozit vklad, ktery mize byt nepenézity. [10] [2]

3 PODNIKATELSKY PLAN

Jedna se o psany dokument, ktery je sestaveny podnikatelem. Popisuje vSechny podstatné
nalezitosti, jako jsou vnéjsi 1 vnitini faktory tykajici se zahajeni podnikatelské ¢innosti nebo
fungovani dané firmy. Podnikatelsky plan je jako autoatlas, ktery by ndm mél pomoci
odpovédét na otazky: kde jsme, kam se chceme dostat a jak se tam dostaneme. Podnikatel, ktery
plan sestavuje, by mél byt kreativni, odvazny a flexibilni. Podnikatelsky plan lze stru¢né

charakterizovat v péti bodech. Mél by byt:

e Srozumitelny — doporucuje se pouzivat jednoduché vyjadiovani, myslenky rozdélovat
do vice vét, opatrné volit pfidavna jména a pouzivat je jen sttidmé. Prehledné tabulky
jsou vitané.

e Logicky - vSe, co je v planu uvedené, musi mit hlavu a patu a musi to na sebe navazovat.

Déle vSe musi byt podlozené fakty a tvrzeni si nesmi protifecit. Doporucuje se dat si

praci s ¢asovym pribéhem doplnénym harmonogramem a vSe graficky znazornit.

e UvaZené struény — myslenky nebo zavéry v planu je nutné uvést strucné, ale nesmi to
byt na tkor porozuméni zékladnich fakti.

e Pravdivy a redlny — je samoziejmosti, Ze vSechny udaje, které jsou uvedené v planu,
musi byt pravdivé a ze pfedpovidany vyvoj musi byt redlny.

e Tolerantni viidi rizikim — podnikatelsky plan hlavné ptedpovida budoucnost, je o ni.

Velkym problémem podnikatelll je orientace v souc¢asné chaotické realité. Predpovédet

vvvvvv

identifikovat, ale jesté dilezitéjsi je byt na né€ pfipraveny a snazit se je minimalizovat.

[8]

3.1 PODNIKATELSKY ZAMER

Podnikatelsky zamér je nezbytnou soucésti pro sestaveni podnikatelského planu. Je to totiz

dokument, ve kterém je rozsahly soubor vSech myslenek a faktii souvisejici pravé s jednim
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podnikatelskym projektem. Je potieba si vSe velice peclivé promyslet. Nem¢l by tam chybét

celkovy abstrakt podnikatelského planu. Mezi priklad struktury abstraktu patri:

davod vytvoreni a celkového sestaveni podnikatelského planu,
sestaveni managementu podniku,

doposud zaznamenané vysledky podnikéni,

piehled soucasnych cilii podniku,

realné kroky k dosazeni cilt,

plan vyroby podniku,

cilova segmentace trhu,

struény nastiel finan¢niho planu. [3] [5] [8]

4 STRUKTURA A OBSAH PODNIKATELSKEHO PLANU

Neexistuje jednotna forma podnikatelského planu, kazdy vyzaduje néco jiného. I ptesto existuji

urcité body, které by v planu rozhodné nemély chybét. Kapitél je nezbytnou soucasti, ktery

kazdy podnikatel potiebuje, kdyz chce zacit podnikat. Pravé jeho nedostatek a jeho potfeba

ziskani byva ¢astym motivem sestaveni podnikatelského planu, aby zaujal ptipadného investora

nebo poskytovatele. Pro tplnost je vyhodou mit v planu i takové casti, pro které zatim

podnikatel nema dostatek podklada a informaci. [8]

Mezi zakladni body podnikatelského planu patfi:

titulni strana;

obsah;

uvod, vyznam neboli ucel a pozice daného dokumentu,
rekapitulace (shrnuti);

popsani podnikatelské prilezitosti;

stanoventi cili firmy 1 vlastnik;

vymezeni potencialniho trhu;

rozbor konkurence;

obchodni plan;
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e marketingovy plan;

e uskute¢néni projektového planu;

e plan finan¢nich prostredkii;

e predpoklady pro uspésnost, ale i rizika s nimi spojen¢;

e prilohy. [3]

4.1 TITULNI STRANA

Na titulni strané musi byt uveden nazev a logo podniku, nazev podnikatelského planu, jména
autort a dulezitych osob, zakladateld, datum vzniku spole¢nosti apod. Je doporucené citovat
toto dané prohléseni: ,,Informace obsazené v tomto dokumentu jsou divérné a jsou piedmétem
obchodniho tajemstvi. Zadna &ast tohoto dokumentu nesmi byt reprodukovana, kopirovana
nebo jakymkoliv zpisobem rozmnozovana nebo ukladand v tisténé ¢i elektronické podobé bez

pisemného souhlasu autora.” [3]

4.2 OBSAH

Velmi Casto se zapomind na obsah, ktery je ale ov§em dal$i nezbytnou souc¢asti podnikatelského
planu. Diky obsahu se investor nebo ziskatel dokaze rychle a jednoduSe orientovat v celém
planu. Z tohoto diivodu by mé¢l byt kratky, stru¢ny a piehledny. Mé&l by byt v rozsahu jedné az

jedné a pul stranky formatu A4 a mély by v ném byt nadpisy prvni, druhé a teti tirovné. [9]

4.3 UVOD, VYZNAM NEBOLI UCEL A POZICE DANEHO DOKUMENTU

Uvod se fadi vzdy na zalatek podnikatelského planu, aby nedoslo ke zbyteénému
nedorozuméni mezi autorem planu a nasledovnym ctendfem ohledné ucelu souvisejiciho
s predloZenim podnikatelského planu. Je doporucené zacit vétou: ,,Tento plan je napsan pro
potencialniho investora.* Pokud neni plan ve findlni verzi, je vhodné uvést Cislo verze a dodat,

ze informace, které chybi, budou doplnény. [8]

44 REKAPITULACE (SHRNUTI)

Shrnuti nesmi byt brano jako Givod, nicméné to musi byt zahustény popis vSech nésledujicich
informaci, které jsou uvedeny podrobné¢ dale. Po jeho ptecteni by to ¢tenafi melo vyvolat pocit

zvédavosti, aby se poté zabyval samotnymi detaily.
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Hrubou osnovu shrnuti Ize popsat v nasledujicich bodech:
e Jaké konkrétni produkty budeme nabizet?

e Proc jsme lepsi nez ostatni, v ¢em jsou naSe produkty jedine¢né a v ¢em spociva jejich

konkuren¢ni prednost a uzitek pro zakazniky?
e Poznamka ohledn¢ trhu, jeho trendiim a konkurence.
e Kdo patii mezi kliCové osoby a jaké maji tyto osoby uskutecnéné tispéchy?

e Nejdulezitéjsi informace, které se tykaji financi - celkova kapitalova narocnost, nutnost

cizich zdroju, délka financovani, irokova sazba, schopnost splaceni cizich zdroju a jiné.

Shrnuti podnikatel vypracovava v tu chvili, kdy ma cely podnikatelsky plan hotovy. [3]

45 POPSANI PODNIKATELSKE PRILEZITOSTI

V této Casti se ukaze, kde a jak je vinimana velka ptilezitost. Napi. podnikatel miize najit mezeru

na trhu, kterou vyplni nebo objevi n¢jaky novy technicky postup ¢i princip a jiné.

Hlavni pointou je pfesvédcit ¢tenare, Ze na$ konkrétni plan je ten nejvhodnéjsi pro realizaci,
a Ze je na to ta spravna doba. Pak je také dilezité zminit, Ze my mame ty nejlepsi predpoklady,
aby vse klaplo tak, jak ma. Nesmime zapomenout uvést, kdo a pro¢ nas produkt bude vyuzivat,
ptipadné potiebovat a jak tuto myslenku pfevést do formy zisku a trzeb. Jednoduse feceno, Ze

je vyhodné s nami spolupracovat, protoze to mame vymyslené tak, aby podnikéani profitovalo.
Vétsi pozornost bude prevazné zaméiena na:

e popsani konkrétniho produktu, sluzby nebo vyrobku;

e vyhoda produktu, kterou vlastni konkurence;

e uzitek produktu pro potencialniho zdkaznika.

Popis produktu uréuje fyzicky vzhled, v ptipadé, Ze se jedna o vyrobek, v ptipadg, Ze se jedna
o sluzbu, tak urcuje vlastnosti. Paklize nabizime vyrobek, je nezbytné ho popsat, seznamit
zajemce s jeho vlastnostmi a uvést, k ¢emu bude slouzit. Mélo by byt uvedené, jestli se jedna

0 vyrobek novy nebo uz nabizeny.

Dalsi nezbytnou véci je zminka o sluzbach, které doplituji nabidku vyrobku. Mezi takové sluzby
napf. patii opravaiské nebo udrzbarské prace, servisni podpora zadkaznikti, zaSkolovaci cyklus
zaméfeny na spravné pouzivani vyrobku, instalace, montaZ nebo poradenské sluZzby.

Potencionalni investory nebo ziskatele pfedevS§im zajima, kolik kapitadlu budou muset do

16



takovych to sluzeb investovat a zdali bude podnikatel schopen sluzby poskytovat sam, ¢i

nikoliv, tudiz ve spolupraci s kooperujicim partnerem.

Popis sluzby musi byt taky dostatecné rozveden. Je potieba upiesnit na cem sluzba zavisi a jak
vibec funguje. Musi byt zdiuraznéné, jak chce podnikatel sluzbu poskytovat, a co vSechno

k tomu potiebuje.

V tu chvili, kdy produkt ptinasi uzitek pro zakaznika, je podnikatelsky plan povazovan za
uspésny. Z toho divodu musi byt zdliraznéné, proc je zrovna konkrétni produkt prospésny, proc¢
by se mél zdkaznikiim zalibit, aby ho koupili u nas, nikoliv u konkurence. Je také dulezité, aby
podnikatel ur¢il, na jaky konkrétni trh se chce zaméfit a podle toho se pfizpusobil, jestli existuje

vibec néjaky ristovy potencial. [3] [6] [9]

4.6 STANOVENI CILU FIRMY I VLASTNIKU

Zde je potieba presvédEit potencionalni investory nebo ziskatele, ze praveé nas plan je top a jsme
schopni ho realizovat a profitovat. Ti, co poskytuji kapital, spekuluji o tispéchu ¢i netispéchu.
Za vsim stoji spravné vedeni. Velikou zasluhu na uspéchu maji odborné a podnikatelské
schopnosti managementu. Je potieba pocitat stim, Ze investofi budou poctivé ovéfovat
a sledovat nejen zaméstnance, ale i vedeni podniku. Podnik ziska finanéni podporu jen v tu
chvili, kdyZ se bude dafit realizovat podnikatelsky zamér. Investor je pan, pokud ma néjaké

namitky nebo prostor pro zlepSeni, je v z4jmu podnikatele mu vyhoveét a respektovat ho.
Je dilezité se zamérit na tyto konkrétni body:

e cile firmy;

e cile vlastnikt a cile manazert firmy;

e dalsi pracovnici ve firmé;

e poradce.

46.1 CILE FIRMY

V tivodu je dobré se struéné zminit o historii samostatného podniku. Dale pokracujeme
zakladnimi informacemi, jako je napf. datum zalozeni podniku, pravni forma, kterou jsme
vybrali, struktura vlastnictvi, vymezeni ¢innosti, produkty a jiné. Dal§im krokem je vytyceni

vize, ptedstavy, kam by mél podnik sméfovat, kam se chce v urcitém ¢asovém rozpéti dostat.
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Na zakladé€ vize se urcuji cile. Cile podniku se daji popsat anglickym slovickem SMART, coz

popisuje, jaké vlastnosti by mély cile mit:
e S =specific — specificky, charakteristicky, vyslovny;
e M = measurable — méfitelny, kvantitativni;
e A =achievable — dosazitelny;
e R =realistic — realisticky, stfizlivy;
e T =timed — naCasovany.

Cile by mély byt stanovené v horizontu péti let. Prvni az druhy rok by mél byt popsan
konkrétné. [3] [6]

4.6.2 CILE VLASTNIKU A CILE MANAZERU FIRMY

Této ¢asti podnikatelského planu vénuji potenciondlni investofi a ziskatelé velikou pozornost.
Zde je prostor predstavit kli¢ové osoby v naSem podnikani. Nemély by o nich chybét informace
typu, jaké maji vzdélani, praktické zkuSenosti a schopnosti, a to prevazné v fidicich funkcich.
Zivotopisy nejsou podminkou, paklize je chce podnikatel uvést, zatazuji se mezi piilohy.
Rozsah se odvozuje podle zasluhy na tspéchu konkrétnich osob. U vlastnikl se uvadi jejich

role v podniku, a jak se ptipadné bude jejich role ménit v prubéhu dalsich let. [1]

4.6.3 DALSI PRACOVNICI VE FIRME

Popséani organizacni struktury je dalSim vhodnym krokem k tomu, jak se stat UspéSnym
podnikatelem. Podstatné je uvést poCet zaméstnanct, jejich kvalifikaci a vékové rozlozeni.

Ukoly, které dostavaji zaméstnanci, jsou vzdy peclivé uvedeny v popisu pracovni naplng.
Ziakladnimi prvKky popisu pracovni naplné jsou:

e charakterizovani zaméstnance a jeho pracovni pozice, kterou bude mit;

e specializované pozZadavky, které jsou zaméfené na zaméstnance;

e organizacni plan, ktery popisuje vztahy mezi nadfizenymi a podfizenymi;

e pravomoc. [3]
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4.6.4 PORADCE

Doporucuje se uvést do podnikatelského planu nejvyznamnéjsi poradce podniku. Podnikatel se
nemusi bat, ze je néco Spatné¢ho na tom, kdyz mé svého dannového nebo pravniho poradce, ¢i
reklamni agenturu. Naopak je to povazované za diikaz profesionality. Musi byt ale ovSem

disledné popsané aktivita a role poradcu. [9]

47 VYMEZENI POTENCIONALNIHO TRHU

Podnikatel mtze byt Gspés$ny jen v tu chvili, kdyz bude védét, ze existuje trh, ktery ma zdjem o
jeho produkty. Z tohoto divodu veSkeré informace o potencialnich trzich nebo pfipadné
moznostech uplatnéni zajima investory. Povinnosti kazdého podnikatele je provedeni analyzy

oboru i trhu, aby se prokézalo, ze viibec néjaky potencidlni trh existuje.

Zabyvaji se tim informace o tom, jak je trh veliky, jaky ma oborovou vynosnost, dale informace

o ptekazkach spojenych se vstupem na trh a informace o zdkaznicich.
V podnikatelském planu musi byt zminény informace o:

e celkovém trhu;

e cilovém trhu.

Je velice dilezité dikladné upfesnit, co je celkovy trh. Podnikatel musi mit pod kontrolou, na
ktery cilovy trh se chce v souvislosti s celkovym trhem soustiedit, zaméfit. V ramci celkového
trhu jsou uptesnény veskera vyuziti vyrobku nebo sluzby. Dale je potteba fict, jaké skupiny

zékazniku se budou zajimat o nabizeny produkt. Bude se jednat o skupiny, které:
e maji znacny uzitek, z toho, co podnikatel nabizi;
e maji jednoduchou pfistupnost;
e jsou ochotny zaplatit.

U cilového trhu musi byt popsané charakteristické rysy. Pokud podnikatel dokaze uspokojit
potieby zdkazniki, v tu chvili vyhrdl a mize byt uspéSny. Neni spravny krok pfizplsobit vse
jen na zakladé jednotlivcl. Je potiebné rozdélit potencialni zdkazniky do specifickych skupin
a provést segmentaci trhu. Segmentace mize byt provadéna napt. na zéklad¢ oblasti pouziti,

ruznych narokti zakaznikli na cenu nebo jakost, okruhti, oblasti, motivi, faktori apod.

Dal§imi kritérii jsou napt. druh a modifikace produktu, tvofeni cen, diraz na reklamy, postup
prodeje aj. Ze vSech segmentl, je pak vybran jeden nebo vice, které jsou nejzajimavéjsi.
Z téchto konkrétnich segmentti se pak sklada cilovy trh. V budoucnosti se ovsem vénuje
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nejvetsi pozornost tém segmenttim, které pro podnikatele predstavuji nejveétsi zisk. Existuji
kritéria ovéreni:

e jak je segment veliky;

e jak segment roste;

e prilezitost, jak se vyty¢it vii¢i konkurenci;

e jak jsou zédkaznici ptistupny;

e jak se ztotoziuje potieba zakazniki s produktem;

e jak je konkurence silna.

Jakmile je trh vymezen, je potieba si 0 ném zjistit patfi¢né informace, byt v obraze. Investory
a spole¢niky zajimaji vzdy konkrétni fakta a Cisla nejen o objemu trhu, ale i ristu. Daéle je
zajimaji pozadavky i chovani zdkaznikl. Bez priizkumu trhu se podnikatel neobejde. Je naro¢ny
a vétsinou i nakladny. Je vhodné informace ziskavat ze zdroju, jako je napf. internet, statisticky
ufad, zpravy o regionech (ro¢ni, Ctvrtletni, mési¢ni), materialy, které zvetrejiiuje ministerstvo
nebo ostatni vladni instituce, materialy, které poskytuji oborové svazy a sdruzeni, informace,
které lze erpat z Hospodaiské komory CR, riiznych odbornych publikaci, firemnich zprav,

Casopist, novin aj.

PakliZe se jedna o mlady trh nebo inovaci stavajiciho trhu, je pravdépodobné, Ze podnikatel
bude mit problém ziskat dostatek kvalitnich informaci. Prizkum trhu si mize podnik udélat

sam. Je vhodné si pied tim vytvofit postup jak na to:
e sestaveni seznamu otazek, na které je potieba znat odpovéd’;
e sepsani informaci, které podnikatel potiebuje k tomu, aby zvladl odpovédét na otazky;

e dotaznik nebo kontrolni seznam, ucastnéni se velkého mnozstvi pohovori s klienty,

dodavateli, odborniky aj.;

e popsani cilového trhu, oboru a budouciho vyvoje a déle je potfeba vénovat Usili

faktortim, které v budoucnosti budou podnik ovliviiovat. [3] [6] [8]

48 ROZBOR KONKURENCE

Nekteti zakladatelé novych produktl si mysli, Ze nemaji konkurenty, to se ale ovSem myli.
Analyza konkurence je tim padem nezbytnou soucasti podnikatelského planu, musi byt pecliva

a dukladna.
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M. Porter vymezil pét zakladnich hrozeb, které ovliviiuji dané odvétvi:

jak je silnd intenzita konkuren¢nich soupeit ve sledovaném odvétvi;

potencialni konkurenti,

nahraditelné a sestavitelné produkty;

jakou moc maji dodavatelé;

jakou moc maji odbératelé. [3] [8] [9]

Potencialni novi
konkurenti

(OhroZeni ze strany novych
potencialnich konkurent)

Dodavatelé

(Dohadovaci schopnost

dodavatelu)

Obrazek 1: Porteriv model péti konkurenénich sil (Five-Forces Model)

Odbératelé

(Dohadovaci schopnost
odbératell)

Nahradni (nové)
vyrobky

(OhrozZeni ze strany
nahradnich vyrobka -
substituti)

zdroj: [11]

Obrazek jednoznacné fika, Ze by podnikatel mél ¢as od ¢asu odpoveédét na otazky souvisejici

s péti konkurenénimi silami — struéné Feceno:

Jaka je podnikatelova konkurence v ramci jeho konkrétniho odvétvi a trhu?

Jak velké je nebezpeci, kdyz na trh vstoupi nékdo novy?

Ptedstavuji dodavatelé hrozbu?

Predstavuji zakaznici hrozbu?

Jak velkou hrozbou je pfedstava, Zze potiebu zakazniki mize uspokojit nékdo jiny? [8]
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4.9 OBCHODNI PLAN

Obchodni plan je zakladnim prostfedkem K fizeni obchodni ¢innosti. Sestaveni se odehrava

Vv etapach:
e diagndza trhu;
e prognoza trhu;
e plénovani cilt;
¢ planovani marketingového mixu;
e sestaveni rozpoctu.

Diagnéza trhu je prvni etapa, kterd ma za tikol charakterizovat soucasnou situaci podniku na
trhu. Zjistuje se to jako podil vyrobkd na vytvareni obratu, zisku, cash flow aj. Kli¢ovymi
pfedméty analyzy byvaji trzni segmenty, které se rozebiraji z hlediska teritoria, piijmu,
socialniho postaveni, vékové skupiny apod. Prodejnim cestdm a jejim strukturdm se vénuje také

patfi¢na pozornost. Dal$im dilezitym krokem je analyza konkurence, 1épe feceno jeji nabidka.

Prognoéza trhu je etapou druhou. Zde se odhaduje budouci vyvoj dosavadniho trendu. Jestli se
na zéklad¢ vlivu riznych zmén zacnou prosazovat trendy nové. V této etapé se také
vypracovava firemni strategie, kterd je soustfedéna na otdzky, které se tykaji vyrobkovée,
cenové, komunikacni a distribu¢ni oblasti. VSechny tyto nastroje jsou dileZitou soucasti tzv.
marketingového mixu. Je dilezité¢ témto nastrojliim vénovat velkou pozornost, nebot’ mohou

zasadné ovlivnit budouci vykony podniku.

Planovani cild je etapa Cislo tfi. Jedna se o cile, kterym se ma v ramci prodeje dospét. Cile
mohou mit jak strategicky, tak takticky druh. V rameci strategie jde o ur€eni cesty a zakladnich
sméri, které se tykaji odbytové politiky podniku. V ramci taktiky dochazi ke konkretizaci
dalezitych podnéti. Diky znalostem lze vypracovat podrobny plan pouziti konkrétnich

nastroju marketingového mixu, ktery je nazyvan ,,4 P*“. Zahrnuje tyto odvétvi:

e vyrobek;

e (Cena,

e propagace;

o distribuce.
Ve vyrobkovém odvétvi se zejména tesi otdzka rozhodnuti, jakym zptisobem budou vyrobky
fungovat, kdyz je podnikatel bude chtit napt. inovovat, vytadit, jakym smérem je orientovat,

jak bude zajiStény servis apod.
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V odvétvi ceny se zejména fesi otazka rozhodnuti, jak nastavovat ceny vyrobku, jak vyniknout
Vv oblasti slev, jaky zptisob placeni zvolit apod. Existuji tFi hlavni podnéty, podle kterych se

podnik mize tidit pfi tvorbé cen svych vyrobki:

e ndaklady spojené s vyrobkem,;

e poptavka, kterd je po vyrobcich;

e ceny, které ma konkurence.
Pii tvorbé cen dle naklada podnik stanovuje cenu na zaklad¢é uplnych vlastnich nakladu.
Pomoci ziskové prirazky se pri¢te pfiméfena ¢ast zisk. Dal§i moznosti je vyuziti kalkulace
Pii tvorbé cen dle poptavky podnik vyuziva dikladnou trzni analyzu, diky které je flexibilné

schopny ceny adaptovat pravé na pozadavky trhu.

Pokud se podnik orientuje pii stanoveni ceny podle konkurence, ceny se odviji od
konkurencnich cen.

vvvvvv

na reklamu. Re3i se, jak bude vlastné celkovy prodej probihat. Na zakladé propagace by se

mél potencialni kupujici dozvédét tyty informace:

e skutecnost existence vyrobku,

e kde je mozné vyrobek sehnat;

e smysl vyrobku, k ¢emu se pouziva;

e cena vyrobku;

e jakym zplsobem se ma o vyrobek starat;

e jak se s vyrobkem spravné zachazi;

odhad, jak vyrobek dlouho vydrzi.
Oblast distribuce fesi moznosti zptisobu prodavani vyrobku. Jaké cesty jsou nejvyhodnéjsi
a nejlepsi. Obvykle se vyuZzivaji nasledujici varianty:
e piimy prodej;
e prodej, ktery probihd pfes velkoobchod a vyrobek je dorucen maloobchodnikiim
pfipadné jinym vyrobcim,;
e prodej zprosttedkovany ptes prodejce.
Firmy, které jsou marketingové zamé&fené, se snazi trvale ziskavat a udrzet zékazniky. K tomu

jim pomaha realizace programu ,,étyf C*:

e customer benefits — vyhody, uzitek, ktery to piedstavuje pro zékaznika;
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e total customer cost — ndklady, které jsou spojené jak se ziskanim, tak vyuzivanim
vyrobku;
e convenience — pohodli, komfort vyrobku od zac¢atku az do konce
e communication — komunikace mezi obéma stranami.
Finalni polozkou obchodniho planu je sestaveni rozpoétu. Zde se porovnavaji jak celkové

piijmy, tak celkové vydaje. [4]

410 MARKETINGOVY PLAN

Smyslem marketingového planu je urceni dilezitych faktd, které se pohybuji v horizontu tiech

az péti let. Predstava se tyka:

e teritoria — oblast, kam bude sméfovany objem vyroby podniku;

e zakaznikid — stdvajici, nové skupiny, zmény tykajici se jejich potteb apod.;

e produkce — portfolia, inovace, nova produkce, doplikové sluzby;

e Kkonkurenénich vyhod — v ¢em podnik vynika vici ostatnim;

e vztahi se zdkazniky — rlznost vztahi, vytvofeni novych stanovisek.
Roc¢ni marketingovy plan stanovuje konkrétni podnéty a ukoly, které se musi v daném roce
zrealizovat. V planu musi byt vSechny ukoly a cile skvéle popsany. Nejlepsi cesta, jak toho
docilit, je mit perfektné uréené vSechny kvantifikované indikatory a ptisluSniky, které za ukoly
nesou odpovédnost. Neni stanoveny idealni pocet tkolll, ktery by mél marketingovy plan mit.

Vzdy se to odviji na velikosti podniku, zpisobu podnikani a pfi nejmensim také na ambicich.

Problém neni v sestaveni planu, ale v jeho naplnéni. Z toho diivodu se doporucuje kontrola
realizace marketingového plianu. Mezi nezbytné mechanismy by nemély chybét hlaSeni,

reporty, porady a systém, ktery hodnoti indikatory, zaméstnance apod. [8]

4.11 USKUTECNENI PROJEKTOVEHO PLANU

Dilezity bod, ktery nesmi chybét pii sestavovani podnikatelského planu je vytvoreni casového
harmonogramu vSech ¢innosti. Prvnim krokem je uréeni vSech dulezitych kroki a aktivit, které
musi byt zrealizovany v souvislosti s podnikatelskym planem. Kvili piehlednosti je vhodné

pouzit useckovy diagram. [3]
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4.12 PLAN FINANCNICH PROSTREDKU

Finan¢ni plan dava vSem c¢éastim podnikatelského plédnu c¢iselnou podobu. Z ekonomického

hlediska se vlastn¢ ukaze, zdali je realny, uskutecnitelny. Zahrnuje veskery rozbor nakladd,

vynost, penéznich tokt, vykazu zisku a ztrat, rozvahy, financni analyzy, vypocet bodu zvratu,

hodnoti efektivnost investic aj.

Hned ze zacatku si podnikatel musi uvédomit, Ze bez financnich prostfedkt realizace planu

neptjde. Finan¢ni prostfedky podnikatel potfebuje na zaloZeni podniku, pofizeni dlouhodobého

i obéZzného majetku, start podnikatelské ¢innosti apod. [3]

4.12.1 ROZVAHA

Rozvaha jinymi slovy souhrn aktiv a pasiv podniku, ktery je sestaveny ke konkrétnimu datu.

Na zakladé ¢asového harmonogramu je rozeznavana rozvaha:

zahajovaci — tvoii se hned na samostatném zacatku, tedy na pocatku podniku, je
sestavend z aktiv, ktera vlozili vlastnici a déle z ptislusnych zdroji na strané€ pasiv;
konefna — tvoii se vzdy v souladu s poslednim dnem kazdého ucetniho obdobi a ve
chvili, kdy podnik ukon¢i svoji ¢innost. Kone¢na rozvaha znazoriuje stav majetku po
pfeménach, které probehly v hospodéiském cyklu. Na zacatku nového ucetniho obdobi
tedy dochazi k zaznamenani majetkového potencidlu, se kterym se muze pocitat
V daném obdobi a ptipadné je schopny ménit svoji formu;

mimoiadna — sestavuje se v tu chvili, kdyz dojde k n&jaké situaci, ktera se bézné
nevyskytuje v hospodaiském zivoté podniku. Mezi tyto situace patii napt. den, kdy
dochézi k zruseni podniku bez likvidace, den, ktery je ptedchézejici ke dni vstupu do
likvidace nebo den, kdy je prohlaSeny konkurz ¢i vyrovnani nebo den, kdy likvidace

ptipadné konkurz konci.

Bilan¢ni rovnice je zdkladnim prvkem kazdé rozvahy. Vyjadiuje rovnovadhu mezi aktivy

a pasivy. [7]

Tabulka 1: Schéma rozvahy

ROZVAHA
AKTIVA PASIVA
. Stala aktiva . Vlastni kapital
1. Hmotny investi¢ni majetek 1. Zakladni kapital (zakladni jméni)
2. Nehmotny investi¢ni majetek 2. Rezervni a jiné fondy
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3. Finan¢ni majetek dlouhodobé povahy 3. Nerozdéleny zisk
Il. ObéZna aktiva Il. Zavazky

1. Zasoby - splatné do 1 roku

2. Pohledavky - splatné nad 1 rok

3. Finan¢ni majetek kratkodobé povahy I1l. Rezervy

4. Penézni prostiedky IV. Ostatni pasiva
I1l. Ostatni aktiva

Aktiva celkem Pasiva celkem

zdroj: [7]

4.12.2 CASH FLOW

Vykaz Cash Flow nebo jinymi slovy piehled o pen¢znich tocich neni povinnou souc¢asti tcetni
zavérky. Obsahuje informace spojené s finan¢ni situaci podniku, dale jaké ma podnik platebni
schopnosti. Vse se vyhodnocuje pomoci analyzy pohybu penéznich prostfedkti podniku. Aby
byla analyza sprdvné provedena je potfeba znat mnozstvi penéznich prostiedki, které mél
podnik k dispozici jak na zacatku, tak na konci obdobi. Pak je potieba znat, kolik prostiedkt
bylo v prub&hu pouzito a kolik jich bylo vyprodukovano v prubéhu téetniho obdobi. A posledni

dulezitou informaci je to, kdo prostiedky vytvofil, ptipadné jak s nimi nalozil. [7]

4123 VYKAZ ZISKU A ZTRAT

Vykaz zisku a ztrdt nebo jinymi slovy vysledovka je povinnou soucdsti Gcetni zavérky.
Poskytuje celkovy ptehled, ktery je spojeny se strukturou ndkladli a vynost ucetni jednotky
a docileném hospodaiském vysledku. Na konci obdobi podnikatel zjisti, jestli vydélal nebo

prodélal. [7]

4.12.4 EKONOMICKE UKAZATELE

Ekonomické ukazatele slouzi k tomu, aby kompletné analyzovaly vykonnost a finan¢ni pozici

podniku. Jsou rozdélené do péti akceptovanych skupin, které jsou navzajem rovnocenné:

1. Ukazatele rentability neboli vykonnosti — ukazuje, jak schopny je management tvofit

zisk a zhodnocovat vlozeny kapital.
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2. Ukazatele aktivity — jejich tkolem je meéfit dobu generovani trzeb na zakladé
vyuzivani majetku, kolik dnl jsou penézni prostfedky podniku vazany Vv zasobach
a pohledavkach a jak dlouho ve dnech dochazi k poskytovani obchodniho uvéru

dodavateli podniku.
3. UkKkazatele likvidity — sd¢luji, jak je na tom podnik ohledné likvidniho majetku.

4. Ukazatele financni stability — hodnoti, jak moc je podnik zadluzeny, ptipadné, jak je

podnik schopny splacet cizi kapital.

5. UkKkazatele trzni hodnoty — V piipadé, ze se jednad o akciovou spole¢nost, tak tento
ukazatel tika, jak je podnik hodnoceny trhem, a jaky je jeho ocekavany vyvoj do

budoucnosti. [5]

5 PREDPOKLADY PRO USPESNOST, ALE I RIZIKA S NIMI
SPOJENE

Kazdy podnikatel by mél dokazat, ze ma piehled o svém podniku. Z toho divodu je potieba
urcit slabé a silné stranky a také hrozby a prtilezitosti. K této problematice se vyuziva SWOT

analyza:

e S =streng — silné stranky;

e W =weaknesses — slabé stranky;

e O = opportunities — pfilezitosti;

e T =threats — hrozby.
Mezi silné stranky lze napf. povazovat management S dlouholetou praxi, dale pracovni silu,
ktera ma pozadovanou kvalifikaci nebo kvalitni servis. Cim vice ma podnik silnych stranek,

v

tim je stabilngj$i jeho pozice na trhu.

Slabé stranky slouZzi k tomu, aby podnikatel dal investorovi najevo, Ze o nich vi a uvédomuje
si je. To je prvni krok k uspéchu, jak jim ptedejit, fesit je v¢as a zlepsit nedostatky. Dilezité je
najit slabou stranku, ale zaroven na ni reagovat pozitivnim ohlasem, Ze bylo nalezené feSeni.

Analyza prileZitosti a hrozeb je zaméfena pfevazné na okoli firmy. Je potieba se zamyslet,
jaké prilezitosti podnik ma, protoze ty mu pravé mizou sklidit slibené ovoce. Mély by se
posuzovat na zakladé¢ pravdépodobnosti tspéchu. A hrozby podle toho, jak jsou zavazné

a pravdépodobné.

Kazdy investor se boji o své penize, proto neni doporucené zakryvat nebo dokonce lhat

0 skutecnosti. Tak ¢i onak by pravda vysla ven. [3]
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SWOT ANALYZA
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Obrazek 2: SWOT analyza zdroj: [12]

At podnikatel chce ¢i nechce, vzdy bude soupefit s moznymi riziky. Je potieba se jim postavit
¢elem, uvédomit si, zZe existuji a najit vhodné feSeni, jak je minimalizovat. Z tohoto diivodu je
analyza rizika nezbytnou soucasti kazdého podnikatelského planu. Pokud si da podnikatel na
podnikatelském planu opravdu zalezZet, sestavi ho peclive, dikladng, detailné a kvalitng€. Tim

se mu povede pifipadna rizika sniZit, nebot’ bude mit o v§em komplexni ptehled, ktery rozhodné

neni na §kodu ba naopak. [3] [8] [9]

6 PRILOHY

Rozsah neni pfesné stanoveny, vzdy zaleZi na individualnim pfipadé. Klidné ptilohy mizou

obsahovat padesat a vice stran. V priloze by mélo byt zaiazené:

e 7zivotopisy klicovych osob;

e vypis provedeny z obchodniho rejstiiku;

e trzni analyza;

e cClanky vSeho druhu, které popisuji trh a produkt;

e dokumenty finan¢niho charakteru — rozvaha, vykaz zisku a ztrat za poslednich tii az pét

let, pokud uZ podnik tak dlouho pisobi;
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e obrazky nabizenych produktii a propagacni materialy;
e vykresy technického ptivodu;
e dulezité smlouvy.
Neni vzdy potfeba vSechny zminéné dokumenty zafadit mezi zmiilované ptilohy. Obcas je

potieba pridat jiné dokumenty. VSe je individualni, jak jiz bylo zminéné. [3]

Autorka bude podnikatelsky plan posuzovat na zikladé nasledujicich Kritérii:
e srovnani vypracovaného podnikatelského planu se standardnim podnikatelskym

planem;
e perspektiva dlouhodobého fungovani podnikatelského zaméru;

e vyrovnanost finan¢niho rozpoctu podniku.
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7 PODNIKATELSKY PLAN SPOLECNOST Scootshop.cz

V praktické ¢asti je hlavnim cilem sestaveni podnikatelského planu pro zalozeni podniku, ktery

se zabyva freestylovymi sporty a sidli v Kralovehradeckém kraji.

Podnikatelsky plan je sestaveny podle struktury, ktera je uvedena v kapitole 4 STRUKTURA
A OBSAH PODNIKATELKEHO PLANU, v teoretické &asti. Dale podnikatelsky plan

zahrnuje kapitoly, které jsou popsané a vysvétlené v teoretické Casti.

7.1 TITULNI STRANA

Tabulka 2: Titulni strana

Nazev spole¢nosti:

Scootshop.cz

Sidlo:

Masarykovo namésti 397/12
Hradec Kralové 50002

Pravni forma:

spole¢nost s ru¢enim omezenym

Predmét podnikani:

maloobchod a velkoobchod se sportovnim zbozim

Predmét ¢innosti:

maloobchod a velkoobchod se sportovnim zbozim

Ziakladni kapital: 200 000 K¢
Spole¢nik: jméno: Martin Nogol
podil: 200 000 K¢
splaceno: 100 %
podil: 100 %
Jednatel: Martin Nogol
Hradec Kralové

Zpisob jednani:

jednatel vystupuje za spole¢nost samostatné

Telefon:

+420 703 148 100

E-mail:

info@scootshop.cz

zdroj: viastni zpracovani
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7.2 SHRNUTI

Podnikatelsky plan byl sestaven se zamérem vybudovani spole¢nosti Scootshop.cz. Cilem
spolecnosti je stat se leaderem prodeje zbozi v oblasti freestylovych sporti, ziskat velké jméno

a pievahu nad ostatnimi konkurenty v Ceskoslovensku.

Scootshop.cz je Ceska spolecnost, kterd i mimo jiné ma dcefinou spole¢nost v Bratislavé na
Slovensku. Spole¢nost se zabyva prodejem sportovniho zboZzi pro freestylové sporty. Mezi

zakazniky spole¢nosti patii fyzické osoby.

Hlavni konkuren¢ni vyhodou je rychlost dodani zasilek, ale i rychlost pfipadnych reklamaci,
velké jméno, nebot’ majitel a jednatel v jedné osobé je Spicka ve svém oboru. Nekolik let
zavodil na svétové Urovni, prakticky byl u vzniku freestylovych sportt, tudiz ma cenné

zkusenosti | znalosti. Dalsi vyhodou je ptehledny a skvéle zpracovany E-shop.
Mezi rizika patii bézna podnikatelska, ale asi nejvéts§im rizikem jsou urazy, které zakaznici daji
za vinu majiteli spole¢nosti.

Hlavou spolecnosti je majitel, ktery ma zaroven i roli jednatele. Majitel/jednatel je mistr ve

svém oboru a o freestylové sporty se zajima jiz od pocatku.

7.3 POPIS PODNIKU

Spolecnost Scootshop.cz zaloZil majitel sdm a rozhodl se pro pravni formu spole¢nosti jako
spole€nost s ru¢enim omezenym. Tato forma podnikani je pro ného nejvyhodné;si diky tomu,
ze nemusi rucit svym majetkem. Zakladni kapital spolecnosti je ve vysi 200 000 K.

Scootshop.cz sidli na adrese Masarykovo namésti 397/12, v Hradci Kralové 50002.
Spole¢nost vede ucetnictvi, které vykonava specializovana ucetni.

Propagace ma online formu. Dal$im druhem propagace jsou 1 socidlni média jako je Facebook
nebo Instagram. Scootshop.cz také potada zavody pro nadSence freestylovych sportii a miizeme

spolecnost vidét i na riiznych veletrzich.
Kli¢ové osobnosti

Klicovou 0sobnosti je majitel a zaroven jednatel v jedné osob¢. Jednatel jedna samostatné za

celou spolecnost.

Martin Nogol je tedy majitel a jednatel v jedné osob¢, ma 100 % podil ze zakladniho kapitalu,
ktery ¢ini 200 000 K¢&. Stara se o celkovy chod spole¢nosti, pfijem a vydej objednavek, servis,

nakup, zasobovani a kalkulace.
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Majitel spolecnosti mé cenné a bohaté spolecnosti v oboru. Byl to profesionalni sportovec,

ktery jezdil za konkurenci a po sléze se rozhodl zalozit vlastni spole¢nost.

7.4 ANALYZA TRHU

Freestylové sporty vznikly vroce 1998. Zajem o tento druh sportu kazdym rokem roste.
Scootshop.cz se zabyva primarné prodejem freestylovych kolobézek, nahradnich dild k nim,
ale napt. dale i skateboardi nebo longboardi. V Ceské republice existuje asi 10 spole¢nosti,
které nabizi stejny druh produktd, ale pouze 2 spolecnosti jsou na vice mén¢ stejné trovni

a mohou spole¢nost ohrozit zasadné.

741 PESTLE analyza

Cilem PESTLE analyzy je poznat vnéjsi faktory, které podnik ovliviiuji. Jedna se faktory

politické, ekonomické, socialni, technologické a legislativni.
Politické faktory

Politické situace v Ceské republice je nevyzpytatelna a nestabilni. Na politické scéné panuji
odli$né nazory ohledné témat jako je podnikéni, penze, platy aj. Podnikatel proto musi celit
kazdé zméng, ktera ze strany vlady ptijde. Kolikrat tyto zmény stoji podnikatele veliké tusili

a nemalé vydaje. Z tohoto hlediska tedy nelze pifedpovidat idealni politicky vyvoj.
Ekonomické faktory

V dnesni dobé¢ neni tak tézké dostat se k informacim nebo penéznim prosttedkim. Bankovni
I nebankovni instituce mohou v ptipadé potieby poskytnout finan¢ni prostiedky. Hacek je ale
Vv tom, ze jakmile se jedna o nové vznikajici spole¢nost, muze pusobit nedivéryhodné a z tohoto
divodu pak spolecnost dostane vySsi ro¢ni procentni sazbu ndkladl, kterd samoziejmé pro

podnikatele neni moc vyhodna.

Z hlediska mezd je vSe stanoveno zakonikem prace a dalSimi pfedpisy. Povinnosti spole¢nosti
je dodrzovani legislativnich nafizeni, jakoZto pfihlaSeni se zdravotnim pojistovnam nebo

okresni spravé socialniho zabezpeceni kviili odvadéni srazek z mezd svych zaméstnanct.

Dalsi ekonomické faktory, které ovliviiuji spole¢nost, jsou penézni toky, toky zbozi, ale
i sluzeb, informace a energie, nezamé&stnanost, ale také bychom neméli zapomenout na

konkurenci.
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Socialni faktory

Hodnoty spole¢nosti jsou 100 % kvalita a profesionalni piistup, ke kazdému jedinci. Kazdy
zakaznik potiebuje ojedinélou péci. Na profesionalni a laskavy ptistup k zdkaznikiim klade

spolecnost dliraz a také se ji to dafi plnit.
Technické faktory
Vypadky serveru mohou spolecnost vyrazné ovlivnit, nebot’ denn¢ ptijima a zasila objednavky.

Dalsi problém muze ptedstavovat servis, kdy zadkaznik mlze pfijit napt. s rozbitou kolobézkou

a spolecnost ji musi opravit. Bud’to ji opravi sama nebo ji zasle dodavateli.

Zakaznik mize zvolit moznost dodani zbozi az domid nebo na misto, které si ur¢i. Z tohoto
divodu je potieba zajistit kvalitni a spolehlivou distribuci, kterd také mutize predstavovat

problém.
Legislativni faktory

Legislativa Ceské republiky neni pro podnikatele pfizniva, nebot’ se podminky stale méni
a administrativni naroky jsou stale vyssi. Podnikatel se jim musi pfizptsobit a opét to pro n¢ho

muze predstavovat veliké usili a nemalé vydaje.

7.4.2 PORTEROVA ANALYZA

Cilem Porterovy analyzy je poznani okoli podniku. Zkouma konkurenéni rivalitu, hrozbu, ktera
je spojena se vstupem novych konkurentti, hrozbu, ktera je spojend se vznikem substitutil, dale

silu kupujicich a silu dodavatela.
Konkuren¢ni rivalita

Konkurencni rivalita je pfimétend. Existuje asi 10 spolecnosti, které zékaznika mohou uspokojit
stejnym druhem zbozi, jde ale pouze o zprostfedkovatele, to znamena, Ze se primarné
nesoustied’uji na freestylové sporty. Pouze 2 spolecnosti se také zaméiuji na freestylové sporty

a mohou tedy pfedstavovat hrozbu.
Hrozba vstupu novych konkurentii na trh

Hrozba v podobé vstupu novych konkurentti na trh rozhodn¢ existuje a existovat bude. Nejvétsi
hrozbu ptedstavuje spolecnost Skatepro.cz, ktera se rozsifuje a nabizi tedy velky sortiment
zbozi. Jednd se o v¢Etsi spoleCnost, ktera ¢asem miize piekonat i nékteré distributory, nebot
dosahuje velké obraty. To znamena, ze si muze dovolit zaplatit lepsi reklamu a zlepsit

konkuren¢ni vyhodu.
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Hrozba vzniku substituta

Hrozba nové vzniklych substitutli neni zas tolik velika, nebot’ se nejedna o lukrativni business,

o ktery by se lidé zajimali dopodrobna.

Sila kupujicich

Hlavni piijem spolecnost ziskava diky kupujicim. Spole¢nost ale prodava hotovy produkt, to
znamena, ze zakaznik si nemize diktovat podminky, jak ma produkt vypadat.

Sila dodavatela

Scootshop.cz a dodavatelé si jsou navzajem prospéSni. Dodavatelé diky Scootshopu.cz
vydélavaji, nebot’ spole¢nost prodava jejich zbozi. Problém je ale v tom, Ze nemaji vysokou

marzi. I tak spolupréace funguje.

7.5 Vyrobni plan

Spole¢nost nabizi bud'to kompletni produkty, jako je pravé freestylova kolobéZka nebo
jednotlivé dily, mezi které patii brzdy, desky, griptapy, gripy apod. Jelikoz je spolecnost
zalozena na prodeji produkti zakaznikiim, nemusi se starat o samotnou vyrobu. Vsechno
zajist'uji vyrobci, kteti kolobézky ptipadné jednotlivé dily dodavaji.

Majitel ma informace, kolik se ¢eho prodava, ma o vSem celkovy piehled, na zakladé¢ toho vi,
kolik ¢eho objednat. Nahradnich dilti ma na prodejné samoziejme vic, ale kolobéZek ma jen ve
skladu par. Jedna se o efektivni systém, diky kterému je schopen vyhovét kazdému. Paklize by
se stalo, Ze typ kolobéZky, ktery zakaznik pohledava, zrovna neni na skladé¢, je mozné to

okamzité objednat a mit produkt do 5 pracovnich dnit doma.
7.6 Marketingovy plan

Jak jiz jednou bylo zminéno, spolecnost se zabyva prodejem produkti zakazniktim. Hlavnim

cilem a strategii je poznévani a uspokojovani pfani a potieb zakazniki.
Produkt

Produktem je uZz hotovy vyrobek (nebo dil), ktery spolecnost uz pouze prodava. DalSim
produktem je sluzba, kdy spole¢nost nabizi profesionalni poradenstvi v ramci vybéru

kolobézky a zalezitosti s tim spojené. VSe se odviji podle objednavek zdkazniki.
Cena

Cena je pfesné¢ stanovend na E-shopu, kde si zakaznik miiZze vybrat produkty od nejlevnéjSich

az po ty nejdrazsi. VZdy zélezi na znacce.
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Distribuce

Distribuce probiha tak, ze produkty nakoupené od vyrobcti spole¢nost proda a zasila koncovym

zakazniktm.
Propagace

Hlavni formou propagace je reklama na internetu ¢i socidlnich siti. Samotny E-shop také
podporuje propagaci a dale majitel pordda rizné zavody, napt. Zavody Christmas Jam vol.7
v Hradci Kralové pro milovniky tohoto freestylového sportu, kde se také zviditelni. Ugastni se

také raznych veletrht, napi. sportovniho veletrhu v Brn¢.

7.7 Realiza¢ni projektovy plan

V této Casti bude zobrazeno, které nasledujici kroky budou uskute¢nény k zahajeni ¢innosti
podniku. Nejdiive probéhlo ziskani vSech potiebnych informaci a zkusenosti s podnikanim

a tvofenim podnikatelského planu. Poté byly informace znazornény do nasledujici tabulky.

Tabulka 3: Casovy harmonogram &innosti ve dnech

CINNOST DOBA TRVANI

Pred zaloZenim s.r.o.

Vypis o bezihonnosti 1
Vypis z rejstiiku trest 1
Doklad o sidlu podnikéni 1

ZaloZeni S.r.0.

Sestaveni zakladatelské listiny 1
Potvrzeni vkladu zakladniho kapitalu 7
Pozadéni o Zivnostenské opravnéni 1
Vypis ze zivnostenského rejstiiku 30
Vznik s.r.o.

Zapsani do obchodniho rejstiiku 5
Pfijimani zaméstnanch 5
Skoleni zamé&stnancti 2
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Marketing (reklama, socialni média, E-shop, atd.) 30

zdroj: viastni zpracovani

Z tabulky lze vidét, ze pokud nevzniknou zadné komplikace, tak zahajeni ¢innosti s.r.o. zabere
84 dni. Po této dob¢ bude podnik pfipraven nakoupit zbozi od vybranych dodavatelt a na

uspokojovani potieb vsech zakazniki.

7.8 Finan¢ni plan

V nasledujici casti se autorka bude zabyvat vypracovanim zakladatelského rozpoctu, plany

nakladii a vynost a ucetnimi vykazy spolecnosti.

7.8.1 Zakladatelsky rozpocet

V tabulce je uveden zakladatelsky rozpocet, ve kterém jsou zahrnuty naklady spojené se
zaloZenim spolecnosti, pofizenim ob&zného majetku a dale naklady vynalozené pocatecnimu
zahdjeni Cinnosti, kdy zisk i trzby jsou nulové. Tyty ndklady jsou hrazeny ze zakladniho

kapitalu spole¢nosti.

Tabulka 4: Zakladatelsky rozpocet

POLOZKA SUMA V KC
Financni prostiredky spojené se zaloZenim podniku 13 300
Vypis rejstiiku trestt 300
Sepsani zakladatelské listiny u notare 5000
Ovéteni podpist a listin 1 000
Ohléseni zivnosti 1 000
Zapis do obchodniho rejstiiku 6 000
Financni prostiredky spojené s pofizenim obéZného majetku 71 000
Zbozi 50 000
Pocitac k vedeni obchodni agendy 20 000
Jiny provozni material 1000
Finan¢ni prostiedky poti‘ebné k zahajeni obchodni ¢innosti 100 000
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Sluzby mobilni komunikace 1 500
Propagace 20 000
Osobni naklady 32 000
N4jem provozovny 45 000
Zalohy na spotiebu energii 1 500
CELKEM 184 300

zdroj: viastni zpracovani

7.8.2 Plan nakladu

Na provoz podniku jsou vynakladany ndklady, jejichZ vySe neni ovlivnéna objemem prodeje
a rozsahem poskytnutych sluzeb. Zahrnujeme do nich napf. najemné, splatky Gvéru, sluzby

mobilni komunikace...

Tabulka 5: Naklady na provoz podniku

NAKLADY NA PROVOZ PODNIKU CASTKA V KC/MESIC
Néjem provozovny 45000
Sluzby mobilni komunikace 800
Provoz osobniho automobilu 22 800
Mésiéni naklady 68 600
Ro¢ni naklady 823 200

zdroj: viastni zpracovani

Podnikatel zamé&stnava jednoho zaméstnance na zakladé dohody o pracovni ¢innosti. Je mu

pfiznana hrub4 mzda ve vysi 100 K¢&/hod.

Tabulka 6: Naklady na zaméstnance

NAKLADY NA ZAMESTANCE CASTKA V KC/MESIC
Me¢sicni hrubd mzda 6 000
Me¢siéni hruba mzda jednatele 18 000
Zdravotni pojisténi 9% 2 160
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Socialni pojisténi 24,8% 5952

Mési¢ni naklady 32112

Ro¢ni naklady 385 344

zdroj: viastni zpracovani
Néklady spojené s provozem a se zaméstnancem budou kryty z trzeb.

Piimé provozni naklady podniku vznikaji v souvislosti s prodejem zbozi a poskytovani sluzeb.
V téchto nakladech jsou pfedevSim zahrnuty ndklady na poftizeni zbozi, obalovy material,
pohonné hmoty, nakoupené sluzby, opravy a udrzba. Vyse nakladi je zavisld na objemu

prodaného zbozi a poskytnutych sluzeb, z tohoto diivodu budou néklady kalkulovany ve tfech

variantach.

7.8.3 Vykaz zisku a ztrat — predpoklad

Tabulka 7: Vykaz zisku a ztrat pro rok 2020

5 Pesimisticka Realisticka | Optimisticka
1. ROK CINNOSTI (2020) varianta v K¢ | varianta v K¢ | varianta v K¢
Trzby za prodané zbozi 3560 000 3950 000 4 500 000
Niéklady na prodané zbozi 2170000 2 500 000 2900 000
Obchodni marze 1390 000 1 450 000 1 600 000
Vykony 15 000 17 000 17 000
Trzby za prodej vlastnich 15 000 17 000 17 000
vyrobkt a sluzeb
Vykonova spotieba 973 000 992 000 992 000
Spotieba materialu a energie 135000 142 000 142 000
Sluzby 838 000 850 000 850 000
P#idana hodnota 432 000 475 000 625 000
Osobni néklady 385 344 385 344 393 372
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Mzdové naklady 288 000 288 000 294 000
Naklady na soc. zabezpeceni 97 344 97 344 99 372
a zdravotni pojisténi
Dané a poplatky 6 000 6 000 6 000
Odpisy DHM 22 000 22 000 22 000
Ostatni provozni naklady 17000 17000 17000
Provozni hospodaisky 1656 44 656 186 628
vysledek
Finan¢ni vysledek 0 0 0
hospodaieni
Dan z pfijmu za béZnou Cinnost 380 8550 35530
Vysledek hospodareni za béZnou 1276 36 106 151 098
¢innost
Mimoriadny vysledek 0 0 0
hospodareni
Vysledek hospodareni za ti¢etni 1276 36 106 151 098
obdobi
Vysledek hospodareni pred 1656 44 656 186 628
zdanénim
zdroj: viastni zpracovani
Tabulka 8: Vykaz zisku a ztrat pro rok 2021
Pesimisticka Realisticka | Optimisticka

2. ROK CINNOSTI (2021)

varianta v K¢

varianta v K¢

varianta v. K¢

a sluzeb

Trzby za prodané zbozi 3874 000 4 400 000 4 800 000
Néklady na prodané zbozi 2 548 000 3000 000 3 300 000
Obchodni marze 1326 000 1 400 000 1 500 000
Vykony 17 000 19 000 19 000
Trzby za prodej vlastnich vyrobki 17 000 19000 19,000
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Vykonova spotieba 886 000 892 000 892 000
Spotieba materialu a energie 106 000 110 000 110 000
Sluzby 780 000 782 000 782 000
Ptidana hodnota 457 000 527 000 627 000
Osobni naklady 385 344 385 344 393 372
Mzdové naklady 288 000 288 000 294 000
Néklady na soc. zabezpeceni

97 344 97 344 99 372
a zdravotni pojisténi
Dan¢ a poplatky 5000 5000 5000
Odpisy DHM 44 500 44 500 44 500
Ostatni provozni naklady 3 000 3 000 3 000
Provozni hospodarsky vysledek 19 156 89 156 181 128
Finan¢ni vysledek hospodaieni 0 0 0
Dan z pfijmu za béznou ¢innost 3610 16 910 34 390
Vysledek hospodareni za béZnou

15 546 72 246 146 738
¢innost
Mimoradny vysledek

yw 0 0 0

hospodaieni
Vysledek hospodareni za ucetni

15 546 72 246 146 738
obdobi
Vysledek hospodareni pred

19 156 89 156 181 128
zdanénim

zdroj: viastni zpracovani
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7.8.4 Rozvaha - predpoklad

PESIMISTICKA VARIANTA

Tabulka 9: Rozvaha pro rok 2020 v K¢ — pesimisticka varianta

1. ROK CINNOSTI (2020)
AKTIVA PASIVA

Aktiva celkem 425656 | Pasiva celkem 425 656
Stala aktiva 178 000 | Vlastni kapital 201 276

Zakladni kapital 200 000
DHM 178 000 | Hospodaisky vysledek

béZného Ucet. obdobi 1276
ObéZna aktiva 247 656 | Cizi kapital 224 380
Zbozi 187 276 | Cizi zdroje 224 380
Material 5000 | - dodavatelé 200 000
Kratkodobé pohledavky 5000 | - zaméstnanci 19575
Kratkodoby finan¢ni majetek 50380 | - zavazky vuci statu 4 805

zdroj: viastni zpracovani

Tabulka 10: Rozvaha pro rok 2021 v K¢ — pesimisticka varianta

2. ROK CINNOSTI (2021)
AKTIVA PASIVA
Aktiva celkem 501132 | Pasiva celkem 501 132
Stala aktiva 133500 | Vlastni kapital 273 522
DHM 133500 | Zékladni kapital 200 000
Hospodatsky vysledek
bézného ucet. obdobi 72 246
Hospodaisky vysledek
minulych let 1276
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ObéZna aktiva 367 632 | Cizi kapital 227 610
Zbozi 257 000 | Cizi zdroje 227 610
Material 5000 | - dodavatelé 200 000
Kratkodobé pohledavky 5000 | -zaméstnanci 19575
Kratkodoby finan¢ni majetek 100 632 | - zavazky vuci statu 8 035

REALISTICKA VARIANTA

zdroj. viastni zpracovani

Tabulka 11: Rozvaha pro rok 2020 v K¢ — realisticka varianta

1. ROK CINNOSTI (2020)

AKTIVA PASIVA
Aktiva celkem 618 656 | Pasiva celkem 618 656
Stala aktiva 178 000 | Vlastni kapital 236 106
DHM 178 000 | Zakladni kapital 200 000
Hospodarsky vysledek
bézného ucet. obdobi 36 106
ObéZna aktiva 440 656 | Cizi kapital 382 550
Zbozi 265000 | Cizi zdroje 382 550
Material 5000 | - dodavatelé 350 000
Kratkodobé pohledavky 5000 | - zaméstnanci 19575
Kratkodoby finan¢ni majetek 165 656 | - zdvazky viéi statu 12 975

zdroj: viastni zpracovani

Tabulka 12: Rozvaha pro rok 2021 v K¢ — realisticka varianta

2. ROK CINNOSTI (2021)

AKTIVA PASIVA
Aktiva celkem 699 262 | Pasiva celkem 699 262
Stala aktiva 133500 | Vlastni kapital 308 352
DHM 133500 | Zakladni kapital 200 000
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Hospodaisky vysledek

bézného ucet. obdobi 72 246

Hospodatsky vysledek

minulych let 36 106
ObéZna aktiva 565762 | Cizi kapital 390 910
Zbozi 300 000 | Cizi zdroje 390 910
Material 7000 | - dodavatelé 350 000
Kratkodobé pohledavky 6 000 | - zaméstnanci 19575
Kratkodoby finan¢ni majetek 252762 | - zavazky vuci statu 21 335

OPTIMISTICKA VARIANTA

Tabulka 13: Rozvaha pro rok 2020 v K¢ — optimisticka varianta

zdroj: viastni zpracovani

1. ROK CINNOSTI (2020)
AKTIVA PASIVA

Aktiva celkem 764 831 | Pasiva celkem 764 831
Stala aktiva 178 000 | Vlastni kapital 351 098
DHM 178 000 | Zakladni kapital 200 000

Hospodaisky vysledek

za bézné ucet. obdobi 151 098
ObéZna aktiva 586 831 | Cizi kapital 413 733
Zbozi 320000 | Cizi zdroje 413 733
Material 7000 | - dodavatelé 350 000
Kratkodobé pohledavky 6 000 | - zaméstnanci 19914
Kratkodoby finan¢ni majetek 253381 | - zavazky vuci statu 43 819

Tabulka 14: Rozvaha pro rok 2021 v K¢ — optimisticka varianta

zdroj: viastni zpracovani

2. ROK CINNOSTI (2021)
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AKTIVA PASIVA
Aktiva celkem 910429 | Pasiva celkem 910 429
Stala aktiva 133500 | Vlastni kapital 497 836
DHM 133500 | Zakladni kapital 200 000
Hospodaitsky vysledek
za béZné ucet. obdobi 146 738
Hospodatsky vysledek
minulych let 151 098
ObéZna aktiva 776 929 | Cizi kapital 412 593
Zbozi 350 000 | Cizi zdroje 412 593
Material 7000 | - dodavatelé 350 000
Kratkodobé pohledavky 6 000 | - zaméstnanci 19914
Kratkodoby finan¢ni majetek 413929 | - zavazky vici statu 42 679

zdroj: viastni zpracovani

7.8.5 Cash flow

Cash flow neboli vykaz toku penéz je zpracovany pro realistickou variantu za roky 2018 a 2019.
Zakladni kapital spole€nosti je ve vysi 200 000 K¢. Pied zahdjenim Cinnosti podniku je potieba
vynaloZit finan¢ni ¢astku ve vysi 164 300 K¢&. Po tomto pocateCnim vydaji penéz zistava

35 700 K¢.

Tabulka 15: Tok penéz v K¢ — realisticka varianta

ROK PRIJMY VYDAJE CELKEM NA
KONCI OBDOBI

1. rok (2020) 4167 000 3687 500 479 500

2. rok (2021) 4 898 500 3823200 1 075 300

zdroj: vlastni zpracovani
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7.9 Ekonomické ukazatele finan¢ni analyzy

7.9.1 Ukazatel zadluZenosti

Celkova zadluzenost = cizi kapital/celkova aktiva

Tabulka 16: Celkova zadluzenost v %

Pesimisticka varianta Realisticka varianta | Optimisticka varianta
1. ROK
53 62 54
(2020)
cizi kapital
224 380 382 550 413 733
(K9)
celkova
] 425 656 618 656 764 831
aktiva (K¢)
2. ROK
45 56 45
(2021)
cizi kapital
227 610 390 910 412 593
(K9)
celkova
] 501132 699 262 910 429
aktiva (K¢)

7.9.2 Ukazatele rentability

Rentabilita trzeb ROS

ROS = zisk po zdanéni/trzby

Tabulka 17: Rentabilita trzeb v %

zdroj: vlastni zpracovani

Pesimisticka varianta

Realisticka varianta

Optimisticka varianta

1. ROK
(2020)

0,03

0,91

3,36
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Zisk po

zdanéni 1276 36 106 151 098
(K¢)
Trzby (K¢) 3 560 000 3950 000 4 500 000
2. ROK

0,40 1,64 3,06
(2021)
Zisk po
zdanéni 15 546 72 246 146 738
(K¢)
Trzby (K¢) 3874 000 4 400 000 4 800 000

Rentabilita aktiv ROA

ROA = EBIT/aktiva

Tabulka 18: Rentabilita aktiv v %

zdroj: vilastni zpracovani

Pesimisticka varianta

Realisticka varianta

Optimisticka varianta

1. ROK

0,30 5,84 19,76
(2020)
EBIT (K¢) 1276 36 106 151 098
Aktiva (K¢) 425 656 618 656 764 831
2. ROK

3,10 10,33 16,12
(2021)
EBIT (K¢) 15 546 72 246 146 738
Aktiva (K¢) 501 132 699 262 910 429

Rentabilita vlastniho kapitalu ROE

ROE = EAT/vlastni kapital
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Tabulka 19: Rentabilita vlastniho kapitalu v %

Pesimisticka varianta | Realisticka varianta Optimisticka varianta

1. ROK

0,63 15,29 43,04
(2020)
EAT (K¢) 1276 36 106 151 098
Vlastni
kapital 201 276 236 106 351 098
(K9)
2. ROK

5,68 23,43 29,48
(2021)
EAT (K¢) 15 546 72 246 146 738
Vlastni
kapital 273 522 308 352 497 836
(K¢

7.10 Hodnoceni rizik

Mezi rizika patii bézna podnikatelska, jako napi. odbératelé v€as neuhradi pohledavky, tim

bude ohroZeno cash flow. Dal§im piikladem je vypadek nasmlouvanych dodavek a tim je

zpliisobena nemoZznost splnit objednavky za dané obdobi.

Méné¢ Castym rizikem miize byt naf€eni ze strany zakaznika, ze iraz pfi jizd€ na kolobézce, byl

zpisoben danym typem kolobézky.

Velice zavaznym rizikem, které se tykd vétSiny podnikatelli, je konkurence, kterd milize

kdykoliv vstoupit na trh vyrobki a sluZzeb. Z tohoto dlivodu je potieba byt neustale ve stichu

a sledovat okolni déni v dané oblasti.
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7.11 Shrnuti

7.11.1 Srovnani zpracované¢ho podnikatelského planu se standardnim

podnikatelskym planem

Autorka v této praci postupovala podle vzorového podnikatelského planu, ktery nasla
v odborné literatufe a je toho nazor, ze vytvofeny podnikatelsky plan je v souladu s planem

vzorovym. Podnikatelsky plan vyhovuje odvétvi, pro které byl sestaven.

7.11.2 Vyrovnanost finan¢niho rozpoctu podniku
Z Ugetnich vykazi lze vy¢ist, ze podnik vykazuje zisk i v pesimistické varianté hospodafen.
Podnik generuje kladny penézni tok.

Uroveti ekonomickych ukazatelti je dobra. Rentabilita trzeb se fadi mezi primérmé stejné tak

jako ostatni ukazatele.

Z realistické varianty hospodafeni 1ze vyvodit, Ze podnik ma Sanci se uchytit na trhu vyrobku

a sluzeb a mit vyrovnany rozpocet.

7.11.3 Perspektivnost dlouhodobého fungovani podnikatelského zaméru

Paklize se naplni vSechny pfedpoklady, se kterymi podnik na trh vyrobki a sluzeb ptichézi, 1ze

predpokladat, Ze pravdépodobnost tispéSného podnikani je vice nez primérna.
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ZAVER
Cilem bakalaiské prace byla tvorba podnikatelského planu podniku Scootshop.cz a zhodnotit,

jestli dany zamér mé Sanci na tspéch.

Na zéklad¢ ovérenych udaji a pouzitych statistik bylo zjisténo, Ze podnik mé Sanci uspét na
trhu vyrobki a sluzeb. Zajem o freestylové sporty je ¢im dal tim vétsi, z tohoto divodu lze

predpokladat, Ze objednavek a zajemcii o vyrobky bude dostatek.

Z analyzy trhu lze vy¢ist, Ze podnik mohou ohrozit pouze dv¢ spolecnosti, které jsou vice méné
na rovnocenné urovni, ale v naSem piipadé¢ mame zasadni vyhodu v tom, Ze majitel spolecnosti
je svétovy vice mistr a profesiondlné se vénuje freestylovym sportim, ztohoto divodu
ptrildkame vice zakaznikd. PESTLE analyza ndm pomohla charakterizovat vliv vnéjsiho
prostiedi. Je potfeba sledovat faktory, které mohou ovlivnit a ovliviiuji celkovy chod
spolecnosti. Jedna se predevsim o faktory politické, ekonomicke, legislativni a technické. Diky
PORTEROVE analyze bylo zji§téno, Ze mezi nejvétsi hrozbu patii spole¢nost Skatepro.cz.
Jedna se o vétsi spolecnost, kterd ¢asem muze piekonat i nékteré distributory, nebot’ dosahuje
velké obraty. OvSem hrozba nové vzniklych substitutii neni zas tolik velikd, protoze se nejedna
o lukrativni business, o ktery by se lidé zajimali dopodrobna. Scootshop.cz a dodavatelé jsou si

navzdjem prospésni, proto staci tento vztah udrzovat.

Finan¢nimu planu byla vénovana vétsi pozornost, protoze pieci jen to je zdklad kazdého
podnikani. Jsou tu spocitany veSkeré naklady, které souvisi se zahajenim ¢innosti, dale ndklady
spojené se zamé&stnanci a provozni naklady. Nezbytnou soucasti je také vykaz zisku a ztrat
rozvaha. Jsou sestaveny prvni dva roky podnikani, to znamena rok 2018 a rok 2019. Nechybi
tu samoziejm¢ tfi varianty budouciho vyvoje, které zahrnuji pesimistickou, realistickou
a optimistickou variantu. Kazda z variant vykazuje zisk. Na zakladé¢ zjiSténych a propocitanych

udajii byl proveden vypocet ekonomickych ukazatelll finan¢ni analyzy.

PakliZe bude situace na trhu vyrobki a sluzeb stabilni, nebudou se odehravat néjaké zasadni

zmeény, je velikd pravdépodobnost, Ze podnikani v oblasti freestylovych sportti bude tspésné.
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