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ANOTACE

Tato bakalaiska prace se zabyva tvorbou podnikatelského planu. Prace se skladd ze dvou
casti. V prvni casti jsou vysvétleny vSechny teoretické pojmy, které vystihuji obsah
podnikatelského planu, jeho struktury, pozadavkl apod. Teoretickd cast je nasledné
pievedena do realné podoby podnikatelského planu pro zacinajici podnik orientujici se na

online nakup a prodej nabytku a ptisluSenstvi do byt a domdt.
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TITLE

Business Plan of the Chosen Company

ANNOTATION

This thesis deals with the creation of a business plan. The thesis consists of two parts. In the
first part all the theoretical concepts are explained to describe the content of the business plan,
its structure, requirements, etc. Then the theoretical part is converted into a real business plan
for a start-up company focusing on online purchase and sale of furniture and accessories for

apartments and houses.
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UvVoD

Ptislovim ,,Stésti preje pripravenym* by se mél tidit kazdy zacinajici podnikatel, obzvlast
v momente¢, kdy pfemysli o tom, zda jeho podnikani pfinese ocekdvany uspéch a udrzi ho na
dneS$nim hyperkonkurenénim trhu, ktery se rychle méni v zévislosti na zvySujicich se
potiebach méné loajalnich zakazniku, ktefi poptavaji kvalitni a jedine¢né zbozi s dlouholetou
vydrzi. Proto pozornost vénovana vytvoreni redlného a zajimavého podnikatelského planu by

neméla byt nikdy podcenovana.

Bakalatska prace sestava z teoretické a praktické cCasti. Teoreticka Cast je zabyva predevsim
definicim a zdkonitostem s vyuzitim odborné literatury, napi. co je to podnik a jaky ma
vyznam pro hospodarstvi, jaké pravni formy podnikani existuji, které pozadavky by se méli

splnit pii tvorbé podnikatelského planu, a k cemu slouzi jednotlivé analyzy.

Vsechny teoretické znalosti jsou aplikovany do praktické podoby konkrétniho modelu pro
zaCinajici podnik. Podnikatelsky plan vybraného podniku je upraveny potiebam trhu
s nabytkem a bytovym pfisluSenstvim, jehoz cilem je prodavat nabytek pies internet a svoji
strategii zaméfit na vysokou kvalitu a pfimétenou cenu nabytku, kterého na ¢eském trhu stale
vice ubyva. Z dil¢ich analyz vnitiniho a vnéjSiho okoli podniku je vytvofena SWOT analyza,
zniz podnik zvolil optimalni strategii, aby maximalizoval své silné stranky v piilezitosti
a minimalizoval slabé stranky s hrozbami. V marketingové ¢asti je popsan marketingovy mix
podle klasického modelu 4P.Po ni nasleduje velmi dllezitd ¢ast, tou je tvorba planovaného

finan¢niho planu, v némz se predchozi informace transformuji do ¢iselné podoby.

Cilem prace je vypracovani optimalniho feSeni podnikatelského planu vybraného

podniku.
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1. VYZNAM PODNIKU

1.1 Podnik
V soucasné dobé existuje pro pojem ,,podnik“ nékolik definic. Zalezi na tom, z jakého
pohledu se na tento pojem nahlizi. Z nejbéznéj$iho hlediska se jedna o subjekt, jehoz
primarnim cilem je pfemeénit své doCasné volné zdroje na jiz hotové vyrobky a sluzby,

pomoci nichz je schopen uspokojit poptavku po jeho produktech na jednotlivych trzich. [22]

Novy Obcansky zékonik jiz ptestal pouzivat pojem ,,podnik* a uvadi tuto definici: ,, Obchodni
zavod je organizovany soubor jmeéni, ktery podnikatel vytvoril, a ktery zjeho viile slouzi
k provozovani jeho cinnosti. * [13] Organizovany soubor jmeni je souhrn jednotlivych slozek
podnikani, tzn. veskerého majetku a zavazki, ktery podnik vlastni. [14] Jednotlivé slozky
podnikadni se mohou s kazdym podnikem rizné lisit. Mize to byt dano predmétem podnikani,

velikosti podniku, ale také prostiedim, ve kterém se podnik nachazi.

Podnik pfedstavuje vyznamnou roli pro podnikatele. Tvoii zédkladnu pro zhodnoceni jeho
hospodaiské c¢innosti. Pokud se podnikatel nebude snazit zvySovat svoji hodnotu, jeho

obchodni pozice muzZe byt ohroZena. [8]

Jednim ze zasadnich principd pro kazdého podnikatele je jedinecnost podniku. To znamena,
ze kazdy podnik musi mit svij vlastni nazev neboli obchodni firmu, kterou jesté nikdo jiny

nepouzil. Dalsi podminkou je, Ze zadny podnik nesmi puisobit klamavym zptisobem. [18]

1.2 Cile podniku a jeho funkce
Cil znamena vysledek, kterého chce podnik v budoucnosti dosdhnout. Cil mtize byt stanoveny
kratkodob€ nebo dlouhodobé. Je dobré si doptedu urcit konkrétni den, ve ktery by mél byt cil
splnén. [8]

Vsechny cile by mély byt stimulovany povétenymi osobami v podniku nebo jinymi podniky
(ndhodn¢ vybranymi ¢i doporucenymi), které dosahnou téchto cili dokonce i s vy$Sim

efektem. Jednou z dalSich podminek je, ze cile musi byt méfitelné piijatelnym zptisobem. [19]
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1.2.1 Funkce podniku
Tyto funkce wurCuji vSechny Cinnosti, které podnik vykonava. Ackoli se definuji
a hodnoti samostatné¢, je nutné, aby v kone¢ném vysledku dokézaly plnit jednotnou tlohu pro

maximalni vysledek. V pfevazné vétsing se rozlisuji 3 hlavni funkce podniku: [19]

Prodejni funkce

Hlavnim smyslem je prodej podnikatelského zamér podniku, at’ uz produktu, resp. sluzby
svym zakaznikim. Do této funkce patii také marketingové ¢innosti, cenova politika, zpisob,

jakym jsou vyrobky (sluzby) propagovany, jak je zajisténa jejich doprava.

Vyrobni funkce

V zékladnim vyznamu se jednd o veskeré funkce pfedev§im v podniku, jehoZ hlavni naplni je
zhotovit novy vyrobek, tj. ziskani zasob, schopného personalu, zajisténi majetkovych zdroji

¢i sprava podniku.
Logistika

Podrobnéji ptredstavuje proces napt. od nékupu zakladniho materidlu, pies prepravu do

vyrobnich stfedisek, az po expedici hotového vyrobku ke konecnym spotiebiteliim.
Ostatni funkce napomahaji ptedchozim funkcim: [19]
Personalni zajiSténi

Cilem je ziskavani lidskych zdroji, kdy probihaji vybérova fizeni. Pracovnici se musi
neustdle vzdé¢lavat, aby pracovali v dobrém pracovnim prostiedi, ve kterém budou jak

moralng, tak i1 finanéné odménovani.
Finan¢ni funkce

Podnikatel jiz pfi zaloZeni podniku musi mit urcity pocate€ni penéZni kapital, aby mohl
rozb&hnout svoji podnikatelskou ¢innost, nebo kdyz se zrovna rozhodl svoji ¢innost ukoncit
napt. z diivodu neschopnosti splacet zavazky vici dodavatelim. Pomoci finan¢ni funkce

muze podnik dosahovat spravné penézni rovnovahy.
Investi¢ni ¢innost

Slouzi zejména K ziskani dlouhodobého majetek, bez kterého se podnik bézné neobejde. Do

ur¢ité miry zasahuje investi¢ni funkce 1 do finan¢niho majetku, pomoci néhoz lze napftiklad
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investovat do cennych papirt (do akcii, dluhopisti, podilovych listt, ...) pro lepsi zhodnoceni

docasné piebyte¢nych penéz.
Vyzkum a vyvoj

V piredvyrobni fazi je uziteCna pro moznost nepretrzitého vyvoje a vyzkumu novych vyrobkii,
sluzeb ¢i technologickych postupt. Podniky jsou vedeny K udrzitelnému rozvoji piedevsim

Vv primyslovych oblastech.
Sprava

Slouzi jako souhrn administrativnich ¢innosti pro spravné fizeni uvniti podniku. Zahrnuje
¢innosti jako ucCetnictvi, planovani, statistické operace, styl fizeni, controlling a fadu

podobnych ¢innosti.

1.3 Organizaéné-pravni formy podnikani
Podniky se dé¢li dle rtiznych pravnich forem. V momenté, kdy podnika osoba jako jednotlivec,
nejcasteji si zvoli Zivnost. Naopak, jedné-li se o pravnickou osobu, v tomto ptipadé se spise
rozhoduje mezi osobnimi spolecnostmi a kapitalovymi spolecnostmi. Nebo si zvoli druzstvo.
[22]

1.3.1 Fyzicka a pravnicka osoba
Podnikatelem je podle Nového ob¢anského zakoniku ¢. 89/2012 Sb., v 5. Dile, osoba, ktera se
zapsala do obchodniho rejstiiku, provadi ¢innost pravidelné svym vlastnim jménem, urcuje si
podle svého uvazeni, jakym zplisobem chce podnikat, aby dokéazala dosdhnout zisku. Je

schopna pfijimat rizika, umi byt cilevédoma a kreativni. [14]

Fyzickd osoba je nejzakladngjsi formou podnikani a v Ceské republice zastupuje nejvétsi
podil. Podnikatel pisobi jako jednotlivec a nese si vlastni oznaéeni ,,OSVC*, ktera podnika
podle zvlastnich predpist. [1] Nebo podnika jako ,.Zivnostnik™ po obdrzeni zivnostenského

opravnéni, upraveného zakonem ¢. 455/1991 Sb., zivnostensky zakon. [18]

Podle zvlasStnich piedpisi podnikaji napf. danovi poradci, makléfi, tlumocnici, 1éCitelé
vyuzivajici pfirodni metody aj. Do OSVC také patfi osoby, které provozuji svoji &innost
nezavisle: naptiklad umélci (herci, zpévaci, hudebnici, ...), zemédélci nebo osoby starajici se

o lesni a vodni hospodatstvi.[1]

U pravnickych osob je povinnost zapisu do obchodniho rejstiiku. Jeji zalozeni ma o néco

wvewr
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projit fadou pravnich zélezitosti. Pravnické osoby se déli na osobni spolecnosti, kapitalové

spole¢nosti a druzstva.[18]
Vsechny pravni formy jsou podrobnéji vysvétleny v nasledujicich podkapitolach.

1.3.2 Zivnost
Volba provozovat zivnost se nejvice doporucuje podnikatelim (fyzickym, ale 1 v nékterych
ptipadech préavnickym osobam), ktefi jsou na Uplnych zacéatcich a nemaji s podnikanim téméf

zadné zkuSenosti. V soucasné dob¢ si Ize vybirat z vice nez 80 zivnosti. [22]

Kazdy zivnostnik ma za povinnost spliiovat vSeobecné a nasledné zvlastni podminky. Pro
splnéni vSeobecnych podminek je Zivnostnikovi nejméné 18 let, k pravnim ukonim je
svépravny a nebyl odsouzen pro Zadny trestny ¢in. Zvlastni podminky jsou definovany jako
odborna ¢i jina zpiisobilost, pomoci nich Zivnostnik dokazuje, Ze je dostate¢né vzdélany pro

to, aby mohl Zivnost provozovat. [22]

1.3.3 Osobni a kapitalové spole¢nosti
U osobnich spolecnosti, jak uz z nazvu vyplyva, se ocekava, ze kazdy z podnikatell se ptimo
osobné zlcCastni na jejich fizeni. Za zavazky vzniklé ve spolecnosti ru¢i neomezené a vsichni.

Do osobnich spole¢nosti patii verejnd obchodni spolecnost a komanditni spolecnost. [18]
Vefejna obchodni spolecnost

Hlavni podminkou je, ze ve spolecnosti podnikaji alespoit dvé osoby a spole¢nymi silami
zodpovidaji za zadvazky spolecnosti a ruci za n€ celym majetkem rovnym dilem. To znamena,
7ze kdyZz ve spolecnosti vznikne dluh, ztrata nebo zisk, vSichni spolecnici si ho musi
spravedlive rozd€lit mezi sebou. Spole¢nici nevkladaji do spolecnosti zddny penézity vklad ze

zékonnych pozadavku. [19]
Komanditni spole¢nosti

V ni také plsobi minimdln€¢ dvé osoby s tim rozdilem, Ze za zdvazky uz neru¢i vSichni
neomezené. Kazdd komanditni spole¢nost musi mit miniméalné jednoho komanditistu a
jednoho komplementafe. Omezené (do vyse nedoplaceného vkladu) ru¢i jenom komanditisté.
Komplementafi ru¢i celym svym majetkem, u nich je jesté specialni podminka — jsou povinni

spliilovat podminky jako Zivnostnici. Za to maji vice prav pii fizeni spolecnosti. [22]

Kapitalové spolecnosti t€z zahrnuji dva druhy forem: spolecnost s rucenim omezenym

a akciovou spolecnost. V kapitalovych spolecnostech spolecnici uz za zavazky neruci nebo
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jenom s urcitym omezenim — i to mize byt jeden z podstatnych divodt, pro¢ dat prednost
kapitalovym spolecnostem. Oproti osobnim spolecnostem je pocatecni vklad pii zakladani

spolecnosti nutnou formalni zalezitosti. [19]
Spole¢nost s ru¢enim omezenym

Spole¢nost muze zalozit i jedna osoba, jestli rdda pracuje samostatn€, a zivnostenské
opravnéni ji uz nesta¢i. Spolec¢nici ru¢i do vyse svého dosud nesplaceného vkladu, ktery miize
byt i nepenézity, tzn., podnikatel ma na vybér, jestli vénuje spole¢nosti vybranou penézni
¢astku nebo napf. vlastni hmotny majetek, ktery bude pro spolecnost uzitecny. Celkovy vklad
¢ini minimalné 1 K¢ a lze jej splatit maximalné¢ do 5 let. I kdyZ je proces zaloZeni
administrativné naro¢néjsi a zpusob ruceni nepusobi diveéryhodné oproti akciové spolecnosti,

stale si vétsina lidi voli spole¢nost s ru¢enim omezenym s oblibou. [19]
Akciova spolecnost

Patii k nejstabilngjSim pravnim formédm podnikani. Spolecnici (akcionafi) za zavazky
spole€nosti rovnéz neruci, ru¢i za né celd spole¢nost celym majetkem. I v tomto piipade
nastava moznost vlozit do podniku nepenézity vklad ocenény znalcem. Ridit akciovou
spolec¢nost neni viibec jednoduché a je to v mnoha ohledech omezujici, protoze se jedna o
verejnou formu podnikani. Povinné tvofena ucetni zavérka podléhd kontrole externim
uzivatelem (auditorem) a musi byt zvefejnénd v obchodnim rejstiiku. Akciovou spolecnost

jako jedinou nemuize zalozit jedna samotna fyzicka osoba. [22]

1.3.4 Druzstvo
Tvoti tzv. ,,neuzaviené spolecenstvi osob za ucelem hospodareni ve prospéch spolecnych
zajmiz. Clenti musi byt minimalné 3 fyzickych osob nebo 2 pravnické osoby. DruZstvo
zakladaji za ucelem podnikat nebo z jinych divodu. [22] Naptiklad za ucelem zarucit vSem
¢lenim vyhodné bydleni, zajistit jim zaméstnani, dale maji-li spole¢né podnikani (vSichni
jsou vasnivymi zeméd¢lci, podnikaji v oblasti vyrobni apod.) nebo zajiStuji lepsi ptistup ke
zbozi za vyhodnéjsi ceny a vy$si kvalitu. Pro zddného €lena neni povinnosti rucit za dluhy

druzstva. [19]
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2. PODSTATA PODNIKATELSKEHO PLANU

Podnikatelsky plan je pisemnd listina popisujici prehledné zpracované naleZitosti
podnikatelského zaméru vybraného podniku jak z vnitfniho, tak zwvnéjSiho pohledu.
Formalnim zplsobem definuje uskutecnitelnost cilii podniku a jejich nasledné porovnani se

skutecnosti, zda téchto cil bylo opravdu dosazeno. [17]

2.1 Pozadavky pro tvorbu podnikatelského planu
Podnikatel chce svym planem zaujmout. Aby byl plan dobie porovnatelny s ostatnimi,
existuje nékolik pozadavki, kterymi by se mél podnikatel fidit, a které ho navedou

k vytvoteni prvottidniho planu: [1]

- Strucnost: délka dokumentu by neméla piesahovat 50 strdnek a neni tfeba zachazet
prilis do velikych detaild.

- Srozumitelnost: néktefi investofi nemusi byt natolik technicky vzdé€lani, proto je
vhodné klicové mysSlenky formulovat jednoduse, aby jejich vyznamu rozumél
kdokoliv.

- Realnost: realnym zobrazenim skutecnosti bude dokument plsobit vérohodnéji, nez
kdyby se plan nadmérné precenioval nebo naopak podcenoval.

- Logicka navaznost: aby vSechny tdaje v dokumentu na sebe navazovaly a byly
podlozeny spravnymi fakty, aniZz by se vzdjemné vylucovaly. Grafické znazornéni,
naptiklad formou tabulek, grafti, obrazk, se viele doporucuje.

- Ucta k rizikiim: budoucnost je vzdy nejista a nikdo nevi, co se stane. Firma by méla
byt vzdy pfipravend na mozna rizika, mé¢la by byt schopna je naleznout, provéfit je

a vyhledat nejlepsi feSeni pro jejich odstranéni. [22]
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3. STRUKTURA PODNIKATELSKEHO PLANU

Kazdy novy podnikatelsky plan se bude mirné lisit od ostatnich svoji strukturou. Kdokoliv
z tviircl bude pristupovat k planu jinym zptisobem a s odliSnou piedstavou, jak ma dokonaly
podnikatelsky plan vypadat. Struktura podnikatelského planu bude zaviset pfedevSim na
pozadavcich zadateld. [20]

3.1 Uvodni strana
Vse na uvodni stran¢ musi byt Cisté ze strany zakladateli podniku a nasledné i1 vytvofené¢ho
podnikatelského planu. Zadna data nemohou byt zkopirovéna, pievzata zjinych vnéjsich

zdrojt bez souhlasu vsech zainteresovanych tcastniki podnikatelského planu. [17]

Uvodni strana by méla puisobit atraktivné. Musi obsahovat zvlastni oznadeni, aby bylo
pochopitelné, Ze se projekt tyka podnikatelského planu. Mél by na ni byt uvedeny cely nazev
a logo podniku, kdo podnikatelsky plan vytvofil (pfipadné i vice autorii) a den, kdy
podnikatelsky plan vznikl. [20]

3.2 Obsah
Ten byva velmi ¢asto podcetiovanou ¢asti podnikatelského planu. Pro kazdého ¢tenatfe planu
bude mnohem jednodussi, kdyZ si diky obsahu 1épe dohleda jen ty informace, které ho pfi
prvnim ¢teni nejvice zaujmou, a pozd¢ji by se k nim rad vratil. Pro ty, ktefi budou na
zpracovani podnikatelského planu pracovat, mize obsah piinést vyhodu v lepsi orientaci, jaké

podstatné informace by se mohly doplnit a co by se nemé&lo prehlédnout. [14]

3.3 Shrnuti
Nesmi se zaménovat s uvodni stranou, ale slouzi k tomu, aby se vybraly ty nejpodstatnéjsi
informace z celého planu, které ctenafe nadchnou piecist si cely podnikatelsky plan detailné.

Muze byt obtizné shrnout to nejpodstatnéjsi do par stran. [17]

3.4 Popis podniku a podnikatelské prileZitosti
Obecny popis podniku poslouzi pro piedstavu, o jaky typ spolecnosti se jednd, jakéa bude jeji
velikost, v jakém oboru se rozhodl podnikat a pfedevsim, jaky je hlavni uc¢el zaméru. Rozdil
bude u absolutné zacinajiciho podniku, jehoz popis bude podrobnéjsi, aby si budouci investofi

udélali predstavu o jeho moznostech a rozsahu realizace. [1]

Podnikatelska prileZitost se nezaméfuje pouze na popis daného produktu (vyrobku, sluzby),

ale v ¢em je oproti konkuren¢nim produktiim vyjimecény, jaka je jeho pfidana hodnota, jestli
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jsou dalsi moznosti k jeho zlepSeni, jak vychytat ten pravy okamzik pro vstup na nové trhy a

kde najit nové zakazniky. [17]

Je nutné objasnit, jakou maji produkty podobu nebo jakymi postupy vykondvana sluzba
prochazi. Je potieba jisté zdzemi (misto) pro pfeménu vstupt, mit dostatek lidskych zdroju,

stroju a materialu apod. [20]

3.5 Trzni prostredi
Jestlize ho podniky nebudou brat soucasti svého podnikani, obzvlast' pii zacatcich, negativné
to ovlivni jejich budoucnost, coz v krajnich piipadech mtize vést az k tplnému ukonceni

¢innosti. [§]

Obecné na podniky piisobi globdlni faktory, které je budou témét vzdy doprovazet, avSak
Vv riizné mife. Tyto faktory piisobi i na vztahy mezi lidmi, na zivotni prostiedi, jak rychle roste

trend novych technologii a celkova propojenost celého svéta. [20]

Z castéjSiho hlediska se okoli podnikl rozliSuje podle ,,mikroprostiedi”, které se zabyva
vnitinim prostfedim konkrétniho podniku, naptiklad strukturou organizace, organizaci
pracovni sily, finanénimi a materialovymi zdroji. Také se ale zabyva vnéj$im prostiedim, do
kterého jsou zahrnovany subjekty v tésné blizkosti podniku: konkurenti, dodavatelg,
odbératelé, zakaznici, banky atd. Dale se okoli déli na ,,makroprostiedi”, které je z okoli

podnikl nejrozsahlejsi, a nelze ho z pohledu podnika jakkoliv ovlivnit. [8]

3.5.1 Porterova analyza oborového prostredi
»Porteritv model péti sil*, jehoz autorem je Michael E. Porter, strategickymi nastroji hodnoti
konkurenéni misto (mikroprostiedi) v ramci zvolen¢ho odvétvi. Jednotliva oborova prostredi

se lisi strukturou, velikosti a schopnostmi dosazeni zisku. [5]

Nize uvedeny obrazek 1 popisuje model 5 zakladnich faktori (sil), které v celkovém vysledku
ovliviiuji, zda se podnik nachazi v ziskové nebo ztratové oblasti. Vychozim bodem pro
stavajici situaci je konkurence (rivalita) a zkouma se sila vztahu mezi podniky se silnym
postavenim. Tyto podniky mezi sebou soupeii o lepsi pozici v konkrétnim sektoru a neustale

hledaji prostor na to se odliSit a zaujmout své spotiebitele. [5]
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Nova
konkurence

Zakaznici Dodavatelé

Obrazek 1: Portertiv model péti sil

Zdroj: Zpracovdino podle [8]

trh umoznuje i pfes mozna omezeni. [17]

Silnou vyhodou pro podnik budou silné dodavatelské vztahy. Dodavatelé znamenaji
vyznamny zdroj vstupt. Hrozba jejich pozice spociva nejen v jejich omezeném poctu na trhu,
ale také v mozném slouceni nékolika dodavatell, ze jejich produkty budou oproti jinym
nesrovnatelné aj., ¢imZ maji vyrazny vliv na rostouci cenu a horsi kvalitu dodavanych zasob

nebo sluzeb. [5]

Zakaznici maji silnou vyjednévaci silu, pokud je jich na trhu maly pocet, protoze si diktuji
levné a kvalitni produkty a sluzby, pokud na produktu nebudou zavisli, nebudou mit dostatek
pfijmil (¢imZ budou vyhledavat levngjsi substituty), snadno si najdou jiného prodejce, nebot’
naklady na zménu dodavatele nebudou vysoké apod. Vliv zdkazniki nemtze byt moc veliky,
aby nemohli snadno pohybovat s cenami a poptavka stale rostla. Klicova je znalost jejich

potieb, a jaké vyhody od produktl ocekavaji. [8]

Nachazi-li se podnik na trhu, hrozi mu, Zze ho velmi podobné produkty konkuren¢nich
podnikll zcela nahradi, jestlize nebude usilovat o odliSnost svych produkta. Kvuli substitutiim
(ndhradnikim) jsou podniky omezeny stanovit vyssi ceny a zisky nedosahuji pottebnych cili.

[5]
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3.5.2 Analyza konkurence
Jednim z prvnich kol zaCinajici firmy je identifikace nejsiln€jSich konkurentt, pfi¢emz se
ale nesmi zapominat ani na pravdépodobnost pfichodu nové konkurence. Pomoci vybranych

kritérii podnik u kazdého konkurenta zjist'uje a analyzuje silné stranky a mezery jednotlivych

vvvvvv

Avsak podnik se musi zabyvat konkurenci jak v jeho blizkém okoli, tak i konkurenci Vv jinych

krajich ¢i zemich, ktera by mohla jeho pozici rychle ovlivnit smérem dola. [8]

3.5.3 PEST analyza
PEST analyza se pouzivd pro vyhodnocovani vnéjSich vlivi (makroprostiedi), ktera
vyznamn¢ pomdha nalézt potencidlni pfileZitosti a hrozby plsobici na konkrétni podnik. Pro
analyzu se pouzivaji obdobné zkratky jako PESTLE, SLEPT, STEP apod. Zkratky se lisi

Vv zavislosti na pouziti po¢atecnich pismen jednotlivych faktord. [5]

PEST se sklada z politicko-legislativnich, ekonomickych, socialné-demografickych
a technologickych faktord. Politicko-legislativni faktory se tykaji celkové politické struktury,
stability zemé& a obchodnich vztahii se zahranicnimi zemémi. S politikou tzce souvisi
legislativnich pozadavky (zdkony, prava, omezeni), jejichz znalost je pro podniky nezbytna a

neomluvitelna. [17]

Ekonomické faktory v sob&é zahrnuji tzv. ,,makroekonomické ukazatele® a pomoci vypocta se
hodnoti kuptikladu celkové HDP na obyvatele, inflace, mira nezaméstnanosti, irokové sazby,

ménoveé kurzy atd. [5]

Faktory socialni souviseji s chovanim zakaznik® na trhu. V soucasnosti roste Zivotni troven
obyvatel, s niz rostou i naroky na jejich kupni chovani, je kladen vétsi diraz na bezpecnost,
zdravi, zvyky a z4jmy ve volném case. Pro méfeni socidlnich faktori je potifeba znat
demografické faktory: celkové Uzemni rozlozeni obyvatelstva, pocet obyvatel, vekové
zastoupeni, pohlavi, vzd€lani, vyvoj v riistu a ubytku obyvatelstva atd. V pfevazné vétSiné
obortl podnikani ptisobi vyvoj technologickych faktorii, ktery se stale zrychluje. Zkracuji se
vyrobni cykly vyrobki, dopravni cesty, dochdzi k rychlejsimu uspokojovani sluzeb, protoze

se neustale vytvaii nové informacni, dopravni, vyrobni aj. technologie. [17]
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Pro tuto metodu je jednou z nejvyuzivangjSich zkratek PESTLE analyza. Kromé¢ toho, Ze jsou
ptidany ekologické aspekty, do kterych patii tlaky na ochranu zivotniho prostfedi, zachazeni
s obnovitelnymi a neobnovitelnymi zdroji atd., jsou pfidany zvlast’ i legislativni aspekty ,, L “.

[5]

3.5.4 SWOT analyza
Zkratka SWOT se sklada ze ¢tyf anglickych slov. Tento nastroj patii K nejcastéji pouzivanym
pro jednodussi nalezeni konkrétnich problému ke zhodnoceni jakékoliv organizace, zejména
Vv jakém stavu se momentalné nachdzi. SWOT analyzou je mozné pies rizné strategické cesty

zanalyzovat podnik z vnitiniho a vnéjsiho prostiedi. [8]

Vnitini prosttedi hodnoti silné stranky (strenghts) a slabé stranky (weaknesses). Pro podnik je
rozhodujici v tom, Ze ho Ize ovlivnit pomoci podnikovych aktivit. Zbyla dvé hlediska, kterymi
jsou prilezitosti (opportunities) a hrozby (threats) jsou hodnocena analyzou ve vnéj$im
prostiedi. Vnéjsi prostiedi nelze ovlivnit, protoze vznikaji mimo podnik. Kupiikladu, pocasi

ani zékony nejsou v silach podnikt je jakkoliv ménit. [5]

Nejcastéji se pracuje se SWOT analyzou ve formé tabulky 1, v niZ se ptehledné oddéli vnitini

a vnéjsi prostiedi. Postaci k tomu 1 maly kousek papiru. [20]

Tabulka 1: SWOT analyza

Silné stranky Slabé stranky

Prilezitosti Hrozby

Zdroj: zpracovano podle knihy [20]

Do jednotlivych buné€k tabulky se na zakladé podkladi, které vychazi z podrobnych analyz
vnitiniho a vnéjsiho prostiedi, doplituji konkrétni slovni spojeni, v ¢em firma nejvic vynika,
v ¢em by se mohla polepsit, které ptileZitosti se firmé& oteviraji, a co ji ohrozuje. V kazdé

Z téchto ¢asti se doporucuje kolem 5 polozek. [17]
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Poslednim fazi je sjednoceni vSech ¢asti do jednoho celku, jejich analyzovani v souvislostech

a ohodnoceni pro zavedeni nutnych opatieni, z ¢ehoz se pak urc¢i nejvyhodnéjsi strategie. [20]

Ze SWOT analyzy vyplyvaji 4 mozné strategie: SO, WO, ST ¢i WT. Strategii SO je soucasné
maximalizovat silné stranky a pfilezitosti. To znamend, ze podnik se snazi napliiovat své cile
a poslani tim, Ze silné stranky aplikuje do vnéjsiho prostredi, aby je vyuzil ve prospéch svych
prilezitosti. Strategic WO chce stejné jako ptfedchozi strategie maximalizovat pfileZitosti,
av8ak za pomoci minimalizace slabych stranek. Strategii ST je mozné zvolit v piipadé, je-li
podnik natolik silny, aby dokazal celit hrozbam zvenci. Posledni strategie WT je o tzv.
»prezivani, tzn. postupné se snazit odstrafiovat slabé stranky podniku a chranit se pied

vné&j§imi hrozbami. [5]

3.5.5 Bariéry pri vstupu podniku na trh
Jisté ptekazky v podnikani spiSe brani v podnikovych planech, jak pfijit s novym napadem na
trh, zejména v rozvinut&jSich ekonomikach, kde bézné¢ vznikaji zcela nova mista pro stiet

nabidky a poptavky. [8]

Béznym piikladem je nejistota z budoucich statnich zasahi, obava z reakci ostatnich podnikil
na trhu, omezeni dosahu v distribu¢nich cestach, vysoké vstupni naklady, znacné rozdily

konkurenénich vyrobkd, aj. [5]

Také legislativni pozadavky mohou byt do jisté miry zabranou pfed vstupem na trh, které je
nutné striktné dodrzovat. VEtsi podniky mohou najimat vice odbornikli z pravni oblasti nez
mensi podnikatelé, jimz nestaci prostfedky na ziskani kvalifikovanych zaméstnanct, kteti by

se jim o pravni agendu starali. [22]

Po zvefejnéni vysledk z prizkumu Hospoddiské komory CR V oblasti rozvoje trzniho
prostiedi v lednu roku 2020 odbornici zjistili, Ze nejvétsi pirekazkou pro rozvijejici se trh je
pfedevSim nedostatek zaméstnanct s odbornym vzdélanim, rostouci tlak na spravu a cena
prace (v kontextu se mzdovymi ndklady za zaméstnance). Dochéazi k cenovym bariéram
nakupovanych zasob a snizuje se poptavka zahrani¢nich odbérateli po ceskych vyrobcich.
Hospodaiska komora CR shledava feSeni zejména v neodkladné investovani do rozvoje

technologii. [6]

3.6 Marketingova strategie
Strategie je dlouhodoba ¢innost, v niz se podnik snazi poznat a charakterizovat tak, aby

idealné zjistil, v jaké podob¢ se nyni prezentuje, a do jakého stavu by se rad dostal pomoci
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peclivé promyslenych operaci. Ma velmi blizky vztah s cili, protoze pomoci stanovenych

strategii podnik plni cile, a pak Ize hovofit 0 tzv. strategickych cilech. [17]

Od strategickych cili se déale odvijeji cile marketingové. Vice se zaméiuji na jednotlivé
segmenty v oblasti marketingu — na zakazniky, na vyrobky, na cilovy trh, miru odpovédnosti

za plnéni cilti apod. [8]

Pro vybér kone¢né marketingové strategie je perfektni skladba marketingového mixu.

L4

Nejvyuzivangjsi je marketingovy mix 4 P néstroju a sklada se z: [17]

- vyrobku (product),
- propagace (promotion),
- ceny (price),

- distribuce (place).

Podnik se snazi vytvorit perfektni vyrobek, nabidnout jim ho na spravném misté s cenou
ptijatelnou pro vSechny zakazniky a podpofit ho vhodnou reklamou. Pak je moznost ziskat

lepsi konkurencni pozici a dosazeni zisku. [20]

3.6.1 Produkt — uzitek zakaznika
Produkt, ktery je znazornény na obrazku 2, tvoii zakladni ,,zrnko* marketingu, od né¢hoz se
rozvijeji ostatni prvky mixu. Produkt je jakykoliv statek, ktery se na trhu stava pfedmétem

smény za penize, aby s nim byli maximalné uspokojeni zdkaznici. [17]

Vlastnosti produktu
(obal, znacka, ...)

Dojmy zdkaznika
Potreby Z konecného
zdkaznika produktu

Doplnujici sluzby
(doprava, montaz, ...

)
Obrazek 2: Struktura produktu

Zdroje: Zpracovano podle knihy [20]

Produkt musi plnit vyhovujici funkéni vlastnosti na zdklad€ pozadavkil vybraného segmentu

zakaznikli a v ocekavané podob¢é ho predstavit. Pro jesté lepsi uzitek z nového produktu se
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mohou pfidat vlastnosti navic, diky nimz se produkt stane jeSté zajimavéjs$i. Vytvoreny
produkt se zajisti potvrzenim vlastnickych prav na ochranu pted jeho znehodnocenim jinymi

podniky. [17]

3.6.2 Cena a cenova politika
Cena je jediny prvek, ktery podniku piinasi pfijem, vraci vynalozené naklady a zacina tvoftit
zisk. Stava se soucasti konkuren¢niho boje na zékladé cenové nabidky. Obcas se stava, ze
nevhodné stanovend cena ovlivni nazor zakaznika na kvalitu cenu a fekne si: ,,Levny vyrobek
je brak a drahy vyrobek je nejkvalitnéj$i,” a neni doporuceno se tim fidit pfi vSech cenovych

strategiich. [8]

Pti vytvareni ceny se voli mezi tfemi metodami, bud’ podle nakladi, podle konkurence nebo

podle zékazniku.
Nakladova metoda

Zakladem ceny jsou naklady a jejich struktura, které se méni s kazdym produktem, a proto se
nedd s cenou vychdzet jenom podle nékladii. Cena se vypocitd se¢tenim nédkladii a ptirazky,
kterd zarucuje zisk. V nakladech se promitnou tzv. fixni a variabilni ndklady, diky nimz se

muze cena razantné snizit. [19]
Cena = naklady + zisk + (DPH)
Cena orientovana konkurenéné

Stiedem z4jm1 jsou ceny konkurence. Cena se pak mize rovnat cen¢ konkurence, miize byt o
néco nizs$i nebo vyssi, nez stanovila konkurence. Rovnaji-li se porovnavané ceny, produkty
jsou podobné natolik, Ze podnik spiSe usiluje o kvalitnéjsi prezentaci svych vyrobki ¢i sluzeb.
Pokud cena nestaci konkuren¢ni cen€ a je tim padem niZsi, podnik se snazi prodat co nejvice

svych produktii a vyzaduje vyssi rist objemu produkce. Vyssi cena nad tou konkurencni se

vétSinou tyka drahych znackovych produkti, u nichz zakaznici vyhledavaji prestizni ceny. [8]

Poptavkova metoda
Podnik se bude zajimat primarné o pfani zakazniki, rozd€li si zdkazniky podle cenovych
rozmezi (kdo je ochotny zaplatit méalo a kdo hodn¢) a kam az mulize s cenou zajit, jak rychle

umi zakaznici reagovat na ceny a jejich zmény. [8]
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Pti cenové politice se podnik rozmysli, zda nabidne zédkazniklim néjaké cenové zvyhodnéni
napf. formou mnozstevnich slev a vérnostnich karet. Do cenové politiky se mimo jiné

pridava: [20]

- prepravni naklady,

- balic¢ky a poskytnuté sluzby navic,
- produkty zdarma,

- pojisténi,

- vékovou odlisnost zakaznika.

3.6.3 Distribuce
Produkt putuje primou nebo neprimou cestou. Prima distribuce znamena dopravit a prodat
produkt zakaznikovi ptimo tvati v tvar. USetii se tak penize vynaloZené za jiné dopravce a
cena pro zakaznika bude niz§i. Pfima cesta nestaci tehdy, bude-li podnik chtit expandovat na
vetsi trhy, které nejsou omezovany pouze na vybrané znacky. Neprimd distribuce se uz
netykd pouze styku prodavajiciho s nakupujicim a vstupuje mezi né¢ jeden nebo vice
meziprodejnich ¢lankt. Zprostredkovatelé se podileji na prodeji (produkt nevlastni)
konecnym spotiebitelim. Prostrednici, se také staraji o prodej a docasné produkt uchovavaji
ve vlastnich prostorech, ale v danou chvili produkt vlastni, nez dojde ke kone¢nému obchodu.
Obava plyne ztoho, ze distributor neposkytne dostatecné kvalitni sluzby pii doruceni
(rychlost komunikace, ochota, nenabidne instruktaZz, montdz atd.), ¢imz miZe snizit vnimavou

hodnotu znacky v o¢ich zakaznika. [20]

Bez distribuce nedostane zdkaznik to, co chce a v€as na misté, kter¢ mu vyhovuje. Aby
podnik dokazal vyftesit problémy zakaznikl, které¢ souvisi s dopravou vybrané¢ho produktu,

mél by jim umoznit co nejsnadnéjsi cestu.

3.6.4 Komunika¢ni mix
Propagace znamena v §irS§im slova smyslu komplexni komunikaci se zakazniky od planovani,
stanoveni konkrétnich komunikacnich cild, po pouziti efektivnich prostfedkd a vhodné je

roz€lenit spolu s naplanovanym rozpoctem. Vse je uzite¢né zpétné prekontrolovat. [17]

Propagaci dostava podnik prostor ke komunikaci se zakazniky. Cilem je zakazniky Sokovat
vV nec¢ekanou chvili a ziskat si jejich pozornost, diky niz si ho zapamatuji, sdéluji své pocity a

hodnoceni, které vyrazné ovlivni dal$i vyvoj marketingové strategie podniku. [8]
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Osobni prodej

Pisobi nejsilngji, protoze probiha formou osobniho rozhovoru. Od zdkaznikil 1ze nejrychleji
ziskat zpétnou vazbu, a popiipadé mohou doporucit ndvrhy na zmény. Bohuzel jde o velmi

naro¢nou propagaci z finan¢niho hlediska a oslovi jen mélo zakaznikt. [17]
Piimy marketing

Probihd pies riznd datovda média a posStovni schranky. Metoda je to pomérné¢ efektivni
a sniz8imi vydaji na spravu. Nejvyuzivanéjsi je tzv. Directmail. Pfes né&j se poskytuji
zajimava zvyhodnéni, zapojeni se do vSemoznych soutézi za ldkavou vyhru, nabidky pro
¢lenstvi apod. Jejich nevyhodou jsou negativni ohlasy zakaznik, kterym neohlaSené zpravy

mohou pfijit obtézujici. [20]
Podpora prodeje

Je pomtckou pro stimulaci ristu prodeje a trva jen kratce, coz zdkazniky dostava do
nevyhody, jelikoz si nestihnou s produktem vytvofit dlouhodoby vztah. Do podpory prodeje
naptiklad patfi: loterie, bezplatné vzorky na zkousku, soutéze, kupony na uplatnéni slev a

jiné. [8]
Styk s verejnosti

Zakladem je dlouhodobé&ji budovat dobré a silné vztahy se svymi zakazniky, kooperujicimi
podniky, ptfipadné s nové vznikajicimi podniky apod., u nichz si chce podnik udélat dobry
obraz a ovlivnit rist nabidky. Podavaji se informace médiim a ty je poskytuji vefejnosti,
podporuji se charity darky pro prezentaci spolecnosti, aktivné pecuje o lepsi zivotni prostiedi
atd. [17]

Reklama

Ptestoze ji lidé Casto nevnimaji, tak ¢im zajimavéjsi takova reklama bude, tim hloubé&ji se
dostava do podvédomi a mize v ném zustat daleko déle, nez si vliibec uvédomuji. Pievazné se
jednéd o placenou propagaci produktii a je nejdraz§im zplisobem propagace a se zdkaznici

»mluvi‘ neptimo. Néktera se dostane az k Cisliim ne¢kolika milioni. [8]
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3.7 Finan¢ni plan
Ve finan¢nim planu se preménuji predchozi informace, napady a projekty na Cisla alespoil
minimalné do doby, kdy podniku zacnou vychézet kladna ¢isla, obzvlast' u zisku a penéznich
tokl. [22] Pti zakladani podniku S tim tzce souvisi 1 odstartovani tvorby zakladatelského
rozpoctu, zakladnich finan¢nich vykazii, které se vyplati vytvaret castéji (nez jednou ro¢né)
aktudlni pfepracovana data, ale pro investora jsou i takové nedostatky klicové a zamétuje se

na n¢ se zvySenym zajmem. [18]

Rozpocty
Rozpocty popisuji ¢iselné informace, tfeba jen urcité ¢asti planu, mnohem detailngji a

Z finan¢niho pohledu jsou dost spolehlivé. [10]

Pouzitim rozpocta se planuje budouci hospodaisky vysledek spolu s ptijmy, vydaji, naklady a
vynosy, zvlast’ organizaénim Utvarim. Celého podniku se to bude tykat, jedna-li se o
finance, obzvlast’ u spole¢nych cilli s jinymi podniky. Z¢asti zalezi na uzaviené dohodé, v niz

se ob¢ stany domluvily na konkrétni vysi. [11]

Zakladatelsky rozpocet podava udaje o tom, jaké minimu penéz vyZaduje a kde pfesné je
pouzit pro bezpecny rozjezd. Vysoce pravdépodobné ztratové hospodaiské obdobi s
pfitomnosti vysokych nédkladii nesmi Zadného podnikatele zastraSit, avSak neni dobré to brat

jako samoziejmost. V tom rozpocty vyrazn€é pomohou rychleji pfeménit ztraty na zisky. [18]

3.7.1 Zakladni finanéni vykazy
Finan¢ni ucetnictvi poskytuje rozhled o finan¢ni aktivit¢ podniku a jeho ekonomice,
znazornéné v zakladnich vykazech, kterymi jsou rozvaha, vkaz cash flow a vykaz ziski

a ztrat, za pomoci specialnich metod. [19]

3.7.1.1 Rozvaha
Pro lepsi ptfedstavu rozvaha je jakasi ,,podnikova vykladni skiin®, ve které lze vidét, co
vSechno podnik potfebuje a pouziva k urCitému datu, aby spliioval hlavni tcel, pro ktery
podnika a z jakych penéz ¢i zdroju tento majetek neboli aktiva ziskala. Finan¢ni zdroje se
znaci pasiva. Rovnaji-li se celkové slozky majetku se zdroji, pak plati tzv. ,,zdsada bilance* a

ucetni vykaz je vytvoren spravng. [10]
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Existuji tfi druhy rozvah. Pocdtecni rozvaha je vytvotrena v den, kdy byl podnik zalozen. Po
ukonceni hospodarského roku (tj. 12 po sobé nasledujicich kalendainich mésict) vznika
Fadna rozvaha, ktera se tvofi povinné kazdy rok. Pokud by se podnik rozhodl z finan¢nich ¢i
jinych dtivodi ukondit svoji ¢innost (pii ruSeni spole¢nosti, pii bankrotu, znovuzaloZzeni, ...),

pak sestavi mimorddnou rozvahu. [11]

Majetek
Majetek se z prvotniho hlediska ¢leni na kratkodoby a dlouhodoby. Kratkodobému majetku se

téz tika ,,0béZny*, spotiebovava se jednordzove a potrad meéni svoji podobu. [22] Do obézného
majetku patii zdsoby, kratkodoby financni majetek a pohledavky. Kratkodobym finan¢nim
majetkem jsou piedev§im cenné papiry do jednoho roku, penize v hotovosti (v pokladné) a
penize na bankovnich uctech. Pohledavka je narok podniku na zaplaceni dluzné ¢astky od

jiného podniku v dohodnuté platebni lhuté. [11]

V dobé zivotnosti dlouhodobého majetku dochazi k postupnému opotiebovavani a ztraci svoji
hodnotu. Jeho opotiebeni se vyjadiuje tzv. Odpisovanim. Odpisy Vv podniku zdstavaji a
predstavuji jeden z moznych zptsobii samofinancovani podniku. Doba pouzitelnosti majetku

je delsi nez jeden rok a ¢leni se na: [19]

- hmotny — lze se ho fyzicky dotknout: budovy, stavby, umélecka dila, stroje a zafizeni,
dopravni prostredky,

- nehmotny — licence, patenty, know-how a jina vlastnicka opravnéni,

- finan¢ni — vySe ocenéni neni limitovana: cenné papiry S dobou splatnosti delSi nez

1 rok. [19]

S vyjimkou budov, staveb a pozemki je minimalni vySe ceny hmotného majetku od 40 000
K¢. Pokud neni tato podminka splnéna, majetek se fadi do drobného hmotného majetku,
napiiklad to jsou kancelatské potieby. Minimalni vySe ocenéni nehmotného majetku je vyssi
nez 60 000 K¢&. Opét, neni-li splnén limit ceny, za kterou se majetek potidil, jde o drobny

nehmotny majetek. [11]

Finanéni zdroje podniku

vvvvvv

obdrzet, kde ho lze uchovat a jak snim zajistit platebni schopnost pro lepsi optimalizaci
finanénich rizik, diky niz pak mnohem lépe odhadne potieby podniku. Podnik je financovan

z vlastnich zdrojt a cizich zdrojt. [11]
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Vlastni zdroje pfedstavuji urcitou financni samostatnost podniku. U nékterych pravnich forem
podnikani se musi vlozit kapital hned ze zacatku. Souhrn vSech vklada tvoti zdkladni kapital.
Déle tam patfi piijaté dary, zisk z podnikani, dokonce odpisy ziskané z dlouhodobého

majetku vzhledem k jeho opotiebeni. [22]

Cizi zdroje si podnik pdj¢i na domluvené obdobi a po uplynuti ho splati zpét. Pajci-li si
podnik penize a jiné prostfedky od financnich instituci (napf. od banky, spofitelny), zaplati o
néco vic na poplatcich za ptij¢enou ¢astku (aroky). [16] Jednd se o kratkodobé a dlouhodobé
pujéené penézni prosttedky, pijcky od nepenéznich instituci (od lidi, jinych podniki),
zavazky vici dodavatelim, ale i zaméstnancim za nevyplacené mzdy, pravidelné platby

zdravotniho a socialniho pojisténi, odvody dani a jiné. [11]

3.7.1.2 Vykaz zisku a ztrat
Castéji se lze setkat s vyrazem ,,vysledovka®. Je to dal§i uéetni vykaz a zjistuje se jim tzv.
hospodaisky vysledek a cCinnosti, které podnik vykonava s pozitivnimi vysledky, a které
prinasi o¢ekavany zisk, ptipadné vysledky se ztratou. Dopodrobna sleduje strukturu véetné

zmén nakladii a vynost. [16]

Néklady jsou vynalozena spotieba lidské nebo nezivé prace vyjadiend v penézich za ucelem
ziskat vynosy, ale nemusi to hned znamenat, ze jde soucasn¢ o vydaje, protoze naklady se
obvykle promitaji do prace, sluzeb a vyroby. Vynosy jsou konkrétné¢ vykonané prace, za které
vznikd pravo obdrzet trzby. Nemusi se z nich vSak okamzité¢ obdrzet piijmy, protoze spolu

vydaji nepatii do vysledovky a promitnout se ve vykazu cash flow. [3]

Hospodarsky vysledek (HV) se vypocita jako rozdil mezi vynosy a néklady.

ZISK/ZTRATA = VYNOSY - NAKLADY
Jsou-li: vynosy > naklady .... vznika ZISK
vynosy < naklady .... vzniki ZTRATA

3.7.1.3 Piehled penéZnich toku

Jestli se zvysuje nebo snizuje mnozstvi penéz v podniku, se kontroluje ve vykazu penéznich

toku, za vybrané obdobi, kterému se jinak fika ,,cash flow*. [11]

Penize, které do podniku skutecné ptibyvaji, jsou piijmy. Pokud za¢nou penize ubyvat, bez
ohledu na provedené vykony, hovoii se o vydajich.[16] Ve skutecnosti vykaz cash flow
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dikladnéji ukaze, jestli se podniku opravdu dafi a jeho hodnota roste nebo podnik prestava

dobie zvladat finanéni situaci.

3.7.2 Ekonomické ukazatele
V praxi se pouziva velké mnozstvi ukazateld. Pomérové ukazatele se vyuziji pro
vyhodnocovani finan¢niho zdravi podniku pfi finan¢ni analyze, za u¢elem porovnat hodnoty
S jinymi podniky. Pro zvySeni zajmu investorti neni na $kodu nékteré z ukazateli pouzit

pfimo v podnikatelském planu. [20]
Ukazatele vynosnosti (rentability)

Jedna se o ukazatele méfici vydelecnost (ziskovost) podniku. Za béznych podminek by
vysledné hodnoty, za kazd4 naslednd obdobi, nemély klesat. Ukazatele vynosnosti jsou

dulezité obzvlast’ pro investory, u akciovych spole¢nosti pro akcionare. [15]

Rentabilita trzeb vyjadiuje, jakou procentni vysi piinasi kazda vydélena koruna z prodeje

vyrobki, zboZi nebo sluzeb na celkovém zisku. [11]

Rentabilita celkovych aktiv méfi ucinek vlozeného kapitalu do podniku. Jinymi slovy se
zjistuje ,,mira zisku®, ktera nezahrnuje dan a uroky u ciziho kapitalu, jelikoz aktivem podniku
je vlastni kapital. [21]

Rentabilita viastniho kapitdlu se vyuziva pro ptipad, kdy majitelé nebo akcionafi vlozi do

.oy .

Ukazatele likvidity
Do jaké miry je podnik zplsobily k zaplaceni zdvazku z aktiv pretvorenych do penézni formy,

udava likvidita. [16]

Okamczita likvidita zahrnuje nejrychleji likvidni aktiva. Vyjadiuje podil hotovostnich penéz na

pokryti kratkodobych dluhii. Nejlepsi mozny vysledek se pohybuje mezi 0,2 az 0,5. [11]

Zasoby jsou z aktiv nejméné likvidni, tzn., u zésob trva proces pfemény nejdéle. Proto se
musi od celkovych obéznych aktiv odecist. Vyhovujici rozsah spocitané hodnoty ukazatele

rychié likvidity je 1 a% 1,5. [16]

Posledni ukazatel, kterym je bézna likvidita, by se m¢l idealné vejit do limitu od 1,5 do 2,5
V horizontu pfiblizné jednoho mésice. Musi se vychazet z konkrétni struktury aktiv a oboru
podnikani, jak likvidni jsou jednotlivé polozky aktiv. Udava tedy, jak hodné je kratkodoby
kapital pokryt kratkodobym majetkem. [11]
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Ukazatele zadluZenosti

Podnik se stdva zadluzeny v okamziku, kdy se ve zdrojich financovani objevi cizi zdroje.

Nejlepsi varianta je pouzivat ur€ity podil vlastnich a cizich zdroji. [15]

Ukazatel celkové zadluzenosti zobrazuje finanéni stabilitu podniku z hlediska cizich zdroja.
Rostou-li cizi zdroje, zvySuje se zadluzenost podniku. [21] Hodnoty by se mély pohybovat
nejvyse okolo 40 az 60 %. [11]

Pro zjisténi procentudlniho zastoupeni vlastnich zdroju se vyuzije ukazatel financni

nezavislosti. Vlastni zdroje by mély prevySovat dlouhodobé zdroje. V nejkrajnéjsim piipade

se vlastni a cizi zdroje mohou rovnat. [15]

3.8 Organizacni plan

Diky organiza¢nimu uspofadani, resp. organizacni struktufe mize podnikatel ubrat na
vydajich, nebot pomiize rozde¢lit pozice jednotlivych ¢Elentt podniku. Neékteii se budou
bezprostiedné podilet na vyrobnim procesu (napf. u vyrobniho pasu), jini budou pouze
dohlizet na provoz (napt. vedouci smény). Organizacni struktura 1épe ukaze, kterd pracovni
mista dosud nebyla zaplnéna, protoze az v prib¢hu podnikani se zjistilo, ze by zavedenim
novych pozic mohlo dojit k rychlejsi produktivité prace, jejimz nasledkem vzroste produkce.
[20]

3.8.1 Lidské zdroje
Vybér pracovnikll siln€é ovlivni vyvoj podniku, zejména bude-li se to tykat malého nebo
sttedniho podniku. [18] Pfed zavérecnym vybérem se kladou otazky na to, jaci pracovnici
jsou potieba, kolik takovych pracovnika nalézt, jaké pozice zastoupi, zda odpovida jejich

nejvyssi dosazené vzdelani Cinnosti, kterd se jim svéti apod. [22]

3.9 Casovy harmonogram
Zahrnuje dlouhodoby Casovy postup piipravnych fazi, podle kterého se podnikatelsky plan
bude tvofit, aby na sebe vSechny ¢asti navazovaly. Podnikatel si nejdiiv zjiStuje vSechny
informace o tom, co ma takovy plan obsahovat a obstara si finan¢ni zdroje k zahdjeni
¢innosti. Jesté predtim musi zvolit vhodnou pradvni formu podnikdni a zalozit podnik. S tim
jsou spojeny i pocatecni néklady na vybaveni prostorti nabytkem, zatizenimi, stroji atd. Byva
potieba naplanovat také zajiSténi persondlnich zdroji, hledani prvnich obchodnich partnerti a

V neposledni fad¢€ ptiprava na silnou marketingovou kampan. [17]
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3.10 Prilohy
Do ptilohy se sepiSou vSechny dostupné dokumenty, kvili kterym by jinak byla pfekrocena
pfijatelnd hranice poctu stran, pokud by se tyto pisemnosti staly soucdsti textu

V podnikatelském planu. [17]

4. MOZNA RIZIKA PLANU

Uspé$nost plant a projektd velmi zavisi na jejich kvalitni piipravé. Je nezbytné brat na
védomi, ze ani ten nejkvalitnéji pfipraveny plan pokazdé nepiinasi nejlepsi vysledky, praveé
zdtvodu pfitomnych rizik. Nebezpeci rizik se odrazi od odliSnych cili, projekta

a rozsahu projekti, finan¢niho zaji$téni a mnoho dalSiho. [4]

Jestlize podnik nebude chtit obnovovat a nabizet stdle zajimavéj$i produkty, ctenari
nepochopi divod, pro¢ vytvaiet podnikatelsky plan na néco, co uz davno existuje a nema

smysl se tim naddle zabyvat. [20]

Nepftipravena ¢asova posloupnost vSech postupu a cilti, navic k tomu, kdyz si realizator neni
jisty, co vSe od podnikatelského planu ocekava, nema jasné nastavené cile a pouze se snazi o
nastinéni toho, co by se mohlo stat, kdyz to ndhodou vyjde. Celkovym problémem je tedy

nedostate¢na ptipravenost podnikatelského zaméru. [20]

Vytvofenim velmi zdafilého podnikatelského planu se mohou urcitd rizika alespon
zredukovat, protoze se je nepodafi odstranit Gplné. [1] Jednim ze zptisobt je rizika rozdélit na
nékolik mensich rizik mezi vice lidi. Dal$i moznost mize byt tzv. diverzifikace. Nesoustiedit
se jenom na jeden vyrobek, ale své Cinnosti je tfeba rozrustat do dalSich oblasti, napt., Ze se
investuje do vice druhti cennych papirt atd. Kdyz uz je riziko veliké, podnik se ho snazi
premistit na odbératele, dodavatele, uzavie-li Snimi obchodni smlouvu. Jinymi subjekty

mohou byt pojistovny, které se stanou nositeli rizika ztraty. [17]

35



5. TVORBA PODNIKATELSKEHO PLANU PRO FORLIVING s.r.0.

Podnikatelsky plan vybraného podniku je vypracovan a zhodnocen na zakladé jednotlivych
kapitol s detailn¢j$im popisem v teoretické ¢asti. Kli¢ové informace, obsazené v praktické

Casti, autorka Cerpala se souhlasem nejvyssiho vedeni vybraného podniku.

5.1 Uvodni strana

PODNIKATELSKY PLAN SPOLECNOSTI:

=|FOR LIVIN

Obchodni firma: FORLIVING s. r. 0.

Forma podnikani: spolecnost s ru¢enim omezenym

Sidlo podniku: Vestec, Chrudim

Predmét podnikani: vyroba, obchod a sluzby, které nejsou uvedeny v ptilohach

1-3 Zivnostenského zakona

silni¢ni motorova doprava — nékladni provozovéna vozidly nebo
jinymi jizdnimi soupravami s nejvétSi povolenou hmotnosti
nepifesahujici 3,5 tuny, jsou-li urCeny k pfepravé zvifat nebo
véci

truhlafstvi, podlaharstvi

Autor:
Monika Vrtalova Pardubice, 2021

Data, ktera jsou obsazena v podnikatelském planu, jsou ditvérnymi informacemi podniku
a zZadna z techto informaci nemiize byt zkopirovana a prevzata pro jiné ucely bez védomi

a souhlasu spolecnosti FORLIVING s. 1. 0.
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5.2 Strucny piehled
Podnikatelsky plan vznikl za ucelem realizace podnikatelského zaméru spolecnosti
FORLIVING s.r.o. se sidlem v Chrudimi, kterou chtéji zalozit dva spoleCnici. Spolecnost
bude nabizet prodej nabytku vSeho druhu a bytového pfislusenstvi formou piehledného

internetového obchodu ¢eskym zékaznikiim od tuzemskych a zahrani¢nich vyrobct nabytku.

Protoze na trhu chybi dostatek kvalitniho nabytku, primarnim cilem podniku je pfinést
zakaznikiim moznost vybrat si a zakoupit ¢i pravidelné nakupovat kvalitni produkty v trendy
provedeni za pfiméfené ceny snadno a bez starosti, dale ziskat a udrzet si trzni pozici na trhu,
kterou bude rozvijet.

Podnik mtze vyuzit ptilezitost presvédcCit potencialni zdkazniky a ziskat si jejich divéru tim,
za co nejkrat$i mozny ¢as. Zéakaznici by mohli spole¢nost dale uptednostnit pred konkurenci
hlavn¢ diky doprovodnym sluzbam, a to vynosu nabytku, montdze, s moznosti vratit nabytek
do 60 dnd. Nejvétsi hrozbou je stavajici situace ohledné pandemii Covid-19, kvili niz mize

klesnout poptavka po nabytku a bytovém ptislusnosti.

Veskera ¢innost bude financovana z vlastniho kapitalu. Podnik v prvnim roce nevyuzije zddné
cizi zdroje financovani. V dalSich letech podnik planuje investovat do dopravniho prosttedku
a diky tomu by mohl zvysit celkovou vydélecnost. Od 5. roku podnikani bude nutné uvazovat

o roz$ifeni investice, aby se podnik mohl dale uspésné rozvijet.

5.3 Popis vybraného podniku a podnikatelské prilezitosti
Zakladateli podniku FORLIVING s. r. 0. jsou dva spolecnici, ktefi se po vzdjemné domluvé
rozhodli pro spolecnost s ru¢enim omezenim. Prvni spole¢nik vlozil do spole¢nosti penézity
vklad ve vysi 102 000 K¢. Druhy spolecnik vlozil do spolecnosti penézity vklad v hodnoté
98 000 K¢. Po souctu jednotlivych vkladd spolec¢nikd, splacenych v plné vysi, ¢ini zakladni

kapital spolec¢nosti 200 000 K¢&.

Hlavnim produktem je nakup nabytku a bytového prisluSenstvi, napt. do loZznice (postele,
matrace a rosty, Satni skfin€), do obyvaku (komody, obyvaci stény, stolky), ale dokonce i na
zahradu (lehatka, altany, zahradni sestavy) prostiednictvim e-shopu na internetu. Po
rozkliknuti stranek si zakaznik vybird zjednotlivych kategorii v zavislosti na jeho
pozadavcich, tedy podle cenové relevance, konkrétniho typu nabytku, pozadované barvy,

druhu dfeva, a nakonec podle rozméri. Poté, co si zakaznik zbozi vybere, potvrdi objednavku.
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Podnik informuje zakaznika o potvrzeni objednavky vétSinou prostiednictvim e-mailu.

V nejblizsi dobé muze zdkaznik ocekavat svoji zasilku.

Rizeni objednavek bude provozovano se sidlem v Chrudimi. Podnik bude mit k dispozici
pronajaté prostory o malé rozloze pro spravu e-shopu, vyfizovani objednavek a prostory
uréené pro skladovani nabytku a bytovych dopliki v misté sidla podniku. Podaii-li se
uspeésné rozjet podnikani, bude premyslet o vétSich skladech a nakupu dalSich dopravnich

prostiedkt, které mu umozni uspokojit vice zdkaznik.
Podnikatelska prilezitost

Podnikatelskym zadmérem je poskytovat piehledny a jednoduchy internetovy obchod
s nabytkem a bytovymi dopliiky prostfednictvim e-shopu s nejvétsim moznym ohledem na
zakazniky a ziskat tak vysoky trzni podil na trhu s nabytkem. Pro e-shop bude zavedeno
responsivni feSeni, které by mélo umoziiovat pohodlnou obsluhu ze zatizeni, jako jsou chytré
telefony, tablety a Smart TV. Zékaznikim bude nabizen sortiment pfednich ceskych a
evropskych vyrobcet, ¢imz je zaru¢ena nejvyssi kvalita nabytku. Pokud se bude jednat o vyssi

castky, Nabytek FORLIVING s.r.o. by umoznil zdkaznikiim hradit nakup splatkami.

Vybér mista nehraje pro podnik tak dilezitou roli, co se tycCe strategického umisténi, protoze
si pii své ¢innosti zajistuje vlastni dopravu objednaného nabytku po celé Ceské republice
pfimo k zédkaznikiim domi s vynosem do patra. Jedna-li se o nesestaveny nabytek, soucasti

sluzeb bude 1 odborna montaz.

5.4Soucasna situace na trhu
Dnes$ni cCesky trh nabizi Siroky vybér nabytku a bytového piisluSenstvi, ktery roste
S rostoucimi potfebami ze stran zakaznikid neustale vyhledavat kvalitngjsi nabytek s bytovymi
dopliiky za co nejvyhodnéjsi ceny. Ne vzdy se tyto dva hlavni poZzadavky vzajemné doplituji,
nebot’ v poslednich letech vyrazné vzrostl dovoz levnéjSiho nabytku vyrobeného s horsi
kvalitou materidlu. To vSak muZe byt velkym lakadlem pro zakazniky s niz§imi piijmy, ktefi

si jsou ochotni koupit takovy nabytek bez ohledu na jeho kvalitni zpracovani.

Pfesto se na trhu nachazi podniky, jejichz cilem neni prodavat co nejlevnéjsi nabytek, ale
stavéji své prodeje na propracovanych marketingovych strategiich, co se tyce kvalitniho

nabytku, ale 1 k nému se vztahujicich poskytovanych sluzeb.
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Analyza predpokladanych zakazniku

Cilovou skupinou budou hlavné¢ koncovi spotiebitelé (uzivatelé nabytku) ve véku od 23 do

75 let s trvalym bydlistém v Chrudimi a v okolnich méstech (obcich) Pardubického kraje.

Ptredpokladani zékaznici budou motivovani k navstévé internetovych stranek s nabytkem
pfedevs§im pfi zafizovani nového bytového interiéru, béhem rekonstrukce bytu, nebo kdyz
potiebuji nahradit opotfebovany nabytek. Preferuji kvalitni nabytek za pfiméfené ceny. Dale,

aby jejich zbozi bylo doruceno v dobrém stavu a idealn¢ v kratkém casovém horizontu.

Uzivatelé¢ nevidi rozdily ve znackach a zbozi mohou hodnotit az po jeho zakoupeni, kdy
nabytek pouzivaji v domacnosti, na zahrad¢, pfipraci apod. Chtéji, aby samostatné
komponenty tvofily jeden celek a ladily k sobé co do druhu dieva a odstint (napf. kuchyniské
linky, obyvaci stény). Pfi nakupovani nabytku na pohlavi ani na véku nezalezi. Mladi lidé
v rozmezi véku 23 az 35 let vice vyhledavaji moderni stylovy nabytek. V poslednich letech
jsou Vv oblibé neutralni barvy jako napiiklad Cerna a bila barva, které se dnes daji vhodné
zakomponovat, aby vzniklo pfijemné prostiedi. I starsi 1idé ve v€ku okolo 55 az 75 let se vice
divaji po modernim néabytku, nebot’ v televiznich potfadech vidi, Ze i jini lidé v tomto véku

maji radi zmény, aby novy nabytek dodal jedine¢ny vzhled jejich domovim.

Nejvétsim problémem je, Ze se zdkazniklim ztiZily podminky vybéru ndbytku, ve kterych se
mu hif hleda kvalitni nabytek s dlouhodobou Zivotnosti. Hlavnim divodem je, Ze se na trhu
nachazi velké mnozstvi podobného ndbytku nizké kvality. Naptiklad ne vSechny Satni skiing
vyrobené z dievotfisky dokdzou udrzet vice kouskll obleceni, coz béhem par let muze
zpusobit jejich deformaci. Z obrazkd na e-shopech lidé nepoznaji, zda je nabytek kvalitni,
barva je optimalné zvolend, a proto si chtéji vybrany nabytek prohlédnout osobné

v kamennych prodejnach s bohatou vzorkovnou nabytku.

5.4.1 Porterova analyza oborového prostiedi
Cilem je popsat 5 nasledujicich faktord, které pomulzou provést komplexnéj$i analyzu
konkurenéniho prosttedi, aby podnik dokazal 1épe odhadnout chovani stavajicich, ale

1 potencialnich subjektd na trhu s nabytkem a bytovymi dopliky.
Stavajici konkurence

Klicovymi stavajicimi konkurenty na trhu s nabytkem budou existujici podniky s vysokou
trzni pozici. Velké podniky jako IKEA, SCONTO Nabytek, Nabytek Jamall nebo velmi
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oblibeny vyhledava¢ nabytku FAVI, uplatiiuji silnou marketingovou propagaci, kterou také
posiluji prodejem nébytku pies internet. Takové podniky se u zakaznikli snazi udrzovat dobré
jméno. Na zéklad¢ silné marketingové strategie védi, na jaké cilové skupiny se mohou
primarné zamétovat, a jak uspokojovat potieby jednotlivych skupin zdkaznika a nabizeji jim
Sirsi nabidku. Vyjednavaci sila soucasnych konkurentu se snizuje, protoze trh roste, piestoze

je jich uz na trhu velky pocet.
Potencialni konkurence

Ptichod nové konkurence negativné ovlivni ceny nabytki a bytovych po a sluzby souvisejici
s vyrobou a prodejem. Trh se bude vice nasycovat a nabidka bude vyrazné ptrevazovat nad
poptavkou po nabytku. Okolni podniky budou nuceni ceny snizit, coz se miize zna¢né projet
Vv jejich trznich pozicich, které budou ohrozeny. Chtéji rychle nalézt mezeru na trhu a usiluji o

ziskani loajality novych zakazniki.

Novi konkurenti neznaji trh tak dobfe jako a bude pro né naro¢néjsi dany trh poznat. Aby se
stavajici konkurenci vyrovnali, musi se od ni odliSovat jinou ptfidanou hodnotou a po

uspéSném vstupu na trh pracovat na stalém vyvoji podnikovych aktivit.
Sila zakazniki

V tomto piipadé¢ se bude spiSe jednat o koncové zakazniky (spotiebitele). V odvétvi
s nabytkem maji zdkaznici vysokou vyjedndvaci silu. Rozhodovéani zdkaznikii bude velmi
kli¢ovy pro ziskani vys$siho podilu na trhu. Jsou schopni ovliviiovat ceny tim, Ze si vybiraji
z velkého vybéru podnikil. Zakaznici ptestavaji byt loajalni a pieji si, aby jejich domovy,
podniky a jina zatizeni byly vybaveny modernim a origindlnim nébytkem z kvalitniho dieva a

oc¢ekavaji, ze najdou podniky, které jim jejich potieby splni maximalné.
Sila dodavateli

Vyjednavaci sila dodavateli nebude od ¢eskych dodavatelti vysoka. Dodavatelska sit’ nabytku
je pomeérné Siroka, a proto jejich postaveni nebude monopolniho charakteru s tim ohledem, ze

1 oni musi sledovat ménici se strategii cen konkuren¢nich podnik.

Zbozi je na Ceském, ale 1 zahrani¢nim trhu dobfe dostupné. Ceny zahrani¢nich dodavatelt
budou zaviset na zméné kurzu a soucasné situaci trhu daného statu. V piipadé, ze dodavatelé
na trh vstoupi v pozici novych konkurentdi, budou mit vétsi vyjedndvaci silu u okolnich

podnik, které jsou opét nuceni sniZovat ceny.
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Substituty

Soucasna existence levného nabytku a doplika, ktery jsou prevazné dovazeny z jinych zemi,
nepfedstavuje pro konkurencni podniky ani pro podnik FORLIVING s. r. 0. vyznamnou
vyjednavaci silu, protoze na trhu existuje stale dost podnikd, které nabizeji nabytek kvalitng;si

za vyhodné ceny, ktery je od zakaznikl zadangjsi vic nez kdy dfiv.

Substitutem je mySlena i vyroba od drobnych truhléiti, ktefi vyrabi nabytek na zakézku.
Oproti vétsSim podniku maji tu nevyhodu, Ze ve své ¢innosti nemaji takovy dosah a nejsou
schopni vyprodukovat za kratkou chvili velky pocet stejnych kusti. Nabytek od mensich

podnikatelli presto bude mnohem kvalitnéjsi a kazdy kus bude jedinecny.

5.4.2 Analyza konkurencniho prostredi
Pti analyze konkurenéniho prostiedi se podnik dale zaméti na okolni podniky prodéavajici

nabytek a bytové dopliiky, kterymi bude nejvice ovliviiovan.

Nize uvedeny graf 1 znazoriiuje dva nejvétsi konkurencni podniky v Chrudimi a jeden podnik
Vv Hefmanové M¢stci, ktery se nachazi nedaleko mésta Chrudim. Tyto tfi podniky jsou
ohodnoceny podle vybranych 8 kritérii: cena, kvalita, mnozstvi poskytovanych sluzeb,
dostupnost zbozi, lokalita umisténého podniku, vizualizace webovych stranek, kvalita
ochrany zbozi pii dopravé a doba doruceni nabytku. Tyto kritéria jsou u kazdého podniku
hodnocena na bodové stupnici od 1 (neuspokojivé) do 5 (uspokojivé). Kazdy podnik ma svoji

kiivku.

Mapa konkurencnich pozic
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Graf 1: Mapa konkurenénich pozic

Zdroj: viastni zpracovani
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Z celkového pohledu je IKa Nabytek nejsilngjsim konkurentem v Chrudimi a podle
hodnoceni patii k nejoblibenéj$§im podnikiim. Ze vSech tfi ma nejkvalitnéjsi nabytek za drazsi
ceny. Nékteré kusy jsou vystaveny pfimo na prodejné, zdkaznik mé tak moznost si nabytek
prohlédnout, ptipadné vyzkouSet. Tim bude mit vétsi jistotu, ze bude s potfizenim spokojen.
[7]

Pobocka JYSK v Chrudimi prodéva nejlepsi cenové dostupné zbozi, které je ale oproti
ostatnim podnikiim nejméné kvalitni. Je umistén ve velmi dobré lokalité, kudy projizdi
mnoho aut, nebot’ se nachazi v blizkosti vétSich potravinovych fetézct. Zakaznicky servis je
momentalné dost vytizeny. Zakaznici museji cekat delsi dobu na vytizeni svych pozadavki.
[9]

Nébytek-bydleni.cz ma nejvétsi konkurencni vyhodu v tom, Ze si vyrabi vlastni nadbytek,
pfesto ostatni podniky dokézou prodavat kvalitn&js$i zbozi za ptijatelnéjsi ceny. Jako jediny
poskytuje moznost vyrobit nabytek na miru dle pozadavki zakaznikii. Riziko poskozeni zbozi
je zpusobené tim, zZe je vickrat piekladano mezi pirepravci, protoze spolecnost kromé vlastni
dopravy najima jeSté externi pfepravni spolec¢nosti. Doba doruceni zbozi trva déle nejenom
z diivodu delsiho vyrobniho procesu, ale také velmi zavisi na tom, jak rychle byvaji naplnény

trasy sméru rozvozu. [12]

VSechny tfi podniky na internetu disponuji velmi kvalitnimi a piehlednymi webovymi

strankami.
Zhodnoceni konkurené¢niho prostiredi

Spolecnost FORLIVING s. r. 0. ma Sanci na trhu uspét s kvalitnéjSim nabytkem a bytovym
prislusenstvim za vyhodné ceny. Loajalitu svych potencidlnich zakaznikl posili vysokou
ochranou pfi pfepravé zboZi a zkracenim doby doruceni nabytku, kterou si zajisti z vlastnich

zdrojt.

5.4.3PEST analyza
Pro lepsi poznani vn&jSiho prostfedi je dilezit¢é vnimat zmény plynouci z politické,

ekonomické, socidlni a technologické oblasti pomoci PEST analyzy.
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Politicko-legislativni faktory

Vlada upravuje zmény v zdkonech a danovych systémech. Podnik by se mél témito zakony

fidit a zmény pravidelné sledovat v zakoné:

- ,,C. 586/1992 Sb., zdkon o danich z prijmui* (zejména dan z prijmu pravnickych osob),
- ,,C 262/20006 Sb., zdkonik prace“ (pokud se podnik rozhodne zaméstnavat lidi),

- ,,C 89/2012 Sb., obcansky zdakonik*,

- ,,C. 90/2012 Sb., zakon o obchodnich korporacich“ (spolecnostech a druzstvech),

- ,,C. 304/2013 Sb., zdkon o verejnych rejstricich pravnickych a fyzickych osob “.

Podnik nemé informace o politicko-legislativnich zménéch, které by zhorSovaly
podnikatelské prostiedi, naopak vita pozitivni zmény v odepisovani dlouhodobého majetku.
Zmény tykajici se mzdového balicku (rist minimélnich mezd, zruSeni papirovych stravenek a

superhrubé mzdy) budou na jeho podnikani pisobit vice.

Podnik by chtél prodavat nabytek i od evropskych vyrobcti, takZze na n¢j dale budou pusobit
predpisy urceny Evropskou unii upravujici podminky na podporu mezindrodnich obchodt
mezi ¢lenskymi zemémi. Mezinarodni podminky se mohou v nékterych oblastech vyrazné

ligit na rozdil od podminek v CR.
Ekonomické faktory

Pii soucasné situaci kvili pandemii Covid-19 lze odekavat znaény propad HDP Ceské
republiky, ale i fady ostatnich zemi. Podnik musi ocekavat, Ze v blizkych mésicich porostou
ceny produkti i sluzeb (konkurentti, dodavatelll), jelikoz se inflace zvysuje. S rostouci inflaci

poroste 1 primérna mzda, ¢imz se podniku zvysi mzdové naklady.

S pandemii Covid-19 tzce souvisi i narist nezaméstnanosti. Roste-li nezaméstnanost, roste
poptavka po pracovnich pozicich a podnik méa na vybér z vétSiho poctu nezaméstnanych
pracovnikii. Bohuzel problémem je, Ze nezaméstnani lidé zacnou Setfit své uspory a poptavka
po nabytku poklesne. Podnik bude nucen opét zvysit ceny nabytku, aby se na trhu dokézal

udrzet.
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Socialni a demografické faktory

Zivotni uroveii se zvysuje a stile vice lidi upfednostiiuje u nabytkd a bytovych dopliikd
nejenom nizkou cenu zbozi, ale naleznou se na trhu zdkaznici, ktefi si vybiraji nabytek i podle
druhu a odstinu dieva, protoze s riznym druhem dieva se méni kvalita hotového vyrobku.
Proto obcané preferuji velky rozsah nabidky, aby si mohli vybrat, ktery nabytek jim nejlépe

vyhovuje v interiéru.

Vyvoj poctu obyvatel v Pardubickém kraji
v jednotlivych letech
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Graf 2: Vyvoj po¢tu obyvatel v Pardubickém kraji za poslednich 5 let
Zdroj: zpracovaino podle [2]

Zpocatku bude cilem ziskat si trzni pozici v Pardubickém kraji. Rok 2020 vychazi z prvnich
dvou cCtvrtleti, coz podava nepiesné udaje o poctu obyvatel za rok 2020. I piesto dlouhodoby
vyvoj na grafu 2 ukazuje, ze pocet obyvatel v Pardubickém kraji roste, diky ¢emuz se

roz§ifuje moznost uspokojit $irsi segment lidi v tomto kraji.

Technologické faktory

Internet je velice dilezitym systémem pro malé a stfedni podniky v Ceské republice.
Podstatné ovliviiuje dostupnost podniku k ziskdvani zédkazniki, dodavatelt a pracovni sily.

Podnik ho bude pouzivat ke zprostfedkovani obchodl (prodej nébytku a doplikd ptes e-

shop), propagacni prostfedek na socidlnich sitich. Lze na ném sledovat aktivity a ceny

konkurentu.
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Na podnik budou dale plisobit zmény technologickych pokrokti navigacnich systémt. Podnik
podle toho napldnuje pfes program v pocitaci trasy k zdkaznikiim, aby co nejvice usetfil

naklady spojené s dopravou nabytku a bytovych doplik.

Zmény ve skladovacich systémech napomahaji efektivné optimalizovat logistické procesy,

aby se zvysila produktivita podniku pii dodavkéch zbozi.

5.4.4 Analyza rizik podniku pfi vstupu na trh
Kwvili neustale se ménici situaci na trhu musi byt podnikatelsky plan zpracovan tak, aby na
ném byly co nejjednodussi tupravy v dusledku zmén, které podnik zasadné ovlivni

v budoucnu.

Naptiklad stane-li se, Ze na trh soucasné piijde novy konkurent, ktery na stejny trh rychle
uvede velmi podobny produkt a vymysli efektivnéjsi marketingovou strategii, nase strategie
uz nebude dost silnd na to, aby se podnik udrzel na trhu. Proto podnik musi pocitat

S nenavratnymi vlozenymi naklady do podnikani.

V pfipadé, Ze stanové obchodni ceny nebudou oproti konkurenci stacit, je vysoka
pravdépodobnost, Zze se podnik dostane do Spatné finanéni situace a nebude mit dostatek
penéz pro udrzeni kvalifikovanych pracovnich sil. DalSim problémem je ocekavany pokles
poptavky po nabytku a bytovych doplicich kvili nasledkiim zpsobenym pandemii Covid-19.
Nabytek si budou moci dovolit pouze lidé s vy$S§imi pfijmy a dostatkem tspor. Dale 1lidé, ktefi
béhem pandemii Covid-19 o zaméstnani nepfisli a neboji se utrdcet penize na inovaci bytl a

domau.

Riziko vypadku provozu nebo vypadku dopravniho prostiedku miZe ohrozit podnik
Vv nedodani nabytku zdkaznikiim vcas. Zakaznik si pii dalSi objednavce bude pamatovat, Ze
nemuize diverovat podniku, ktery mu vcas nedodal nabytek. Nastésti se jedna o napravitelna
rizika na rozdil od rizik zivelné pohromy, kterym se uz tak dobfe neda pfedchazet, napf.

ptijde-li silna boutka a vytopi sklady s nabytkem.

5.4.5 SWOT analyza

vvvvvv

SW — OT analyza, tedy jaké jsou silné stranky a slabé stranky uvniti podniku a jaké

piileZitosti a hrozby plynou ze soucasné situace a ovliviiuji podnik z vnéjsku.

45



Tabulka 2: SW — OT analyza

Silné stranky

Slabé stranky

kvalitni nabytek

piijatelné ceny

dobra dostupnost

vlastni doprava

propojeni e-shopu s elektronickymi
zafizenimi

maximalni snaha vyhovét zakaznikiim
piehledné a snadné webové stranky

chybi kamenna prodejna s vystavenym
nabytkem

nedostatena znalost potieb zdkaznikt
zkusenosti v podnikani

neznamé jméno na trhu

z4dné obchodni partnerstvi s jinymi

podniky

Prilezitosti

Hrozby

efektivngjsi skladovaci systémy

rust poptavky po kvalitnim nabytku
delsi doba doruceni nadbytku

nizka ochrana zbozi pti preprave
nariist obyvatel v Pardubickém kraji
expanze na tuzemsky i zahrani¢ni trhy

ptichod novych konkurentii
pandemie Covid-19

silnd vyjednavaci sila stavajicich
konkurenti

velky pocet podnikil

existence levnych substitutl

Siroka sit’ dodavatelu

Zdroj: vlastni zpracovani

Existence efektivnéjSich skladovacich systémi je pro podnik prilezitosti si je pofidit, protoze
jesté zadné nemad. Zakaznici si Casto stézuji, ze trva dlouhou dobu, nez jim dodavatelé doruci
nabytek a jiné bytové prisluSenstvi Casto nezabezpefeny kvalitnim obalovym materidlem.
Podnik v tom vidi pfilezitost vyuzit vlastni dopravu a dorucit zbozi rychleji a bezpecnéji.
Dalsi skvélou pfilezitosti je expandovat do vice krajii, nez je pouze Pardubicky kraj a opét
diky vlastni dopravé by podnik dokdzal uspokojit daleko vice objednavek nez jiné firmy,
které k tomu vyuzivaji externi dopravce. V budoucnu by se to netykalo jenom Ceské
republiky, ale i okolnich zahrani¢nich trhi. Z velkého poctu podnikli vyrabé&jicich nebo
dodavajicich nabytek podnik vidi ptileZitost vybirat si ty nejlepsi, s nimiz by sjednaval cenoveé
vyhody, protoze dodavatelé nemaji moznost kviili velké konkurenci ceny zna¢né zvySovat,

naopak budou nuceni jit s cenami dol.

Zda spolecnost na trhu s nabytkem uspéje a udrzi si své misto na trhu, mize velmi vyrazné
ovlivnit pandemie Covid-19, ktera uz ted’ predstavuje hrozbu pro celosvétovou ekonomiku.
Mnoho malych a stfednich podnikii po ménicich se nafizenich vlady bude muset ukoncit svoji
podnikatelskou c¢innost, protoze v nékterych ptipadech se dokonce mnohonéasobné snizi

poptavka po jejich zbozi, vyrobcich a sluzbach a podniky nebudou mit jak rast. Hrozbou je i
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velky pocet zab&hlych podnikid se znAmym jménem na trhu, a tak silnou konkurenéni pozici,

ze nové podniky uz nebudou potiebné.

Volba optimalni strategie vychazi znasledujici tabulky 3: propojeni kvadranti SWOT

analyzy.

Tabulka 3: Propojeni kvadranti SWOT analyzy

Silné stranky

Slabé stranky

2 kvalitni nabytek X riist poptavky po - neznamé jméno na trhu X nardst obyvatel

S kvalitnim nabytku v Pardubickém kraji

>N

=

E vlastni doprava X del$i doba dorgéeni - chybi kamenna prodejna s vystavenym
nfibytkuv, nizka ochrana zboZi pfi nabytkem X expanze na tuzemsky i zahrani¢ni
piepraveé trhy

2

§ pfijatelné ceny X ptichod novych konkurenttt | - zkuSenosti v podnikani x pandemie Covid-19

I

maximalni snaha vyhovét zakaznikiim -
x velky pocet podnikl

neznalost potieb zakaznikl X pfichod nové
konkurence

Zdroj: vlastni zpracovani

Strategie S-O: Piilezitost podnik maximalizuje vybérem vyhradné Spickovych dodavatelt
kvalitniho nabytku (z internetu, dle hodnoceni), s nimiz uzavie spoluprace, ¢imz zvysi z4jem
o kvalitni nabytek. Silné stranky maximalizuje bezpecné zabalenou dodavkou zboZi vlastni

dopravou a v kratsim ¢asovém horizontu.

Strategie W-O: Piichod novych obyvatel do Pardubického kraje minimalizuje jejich
neznalost na trhu s nabytkem a tim padem i novych podnikt. Pfestoze podnik nema prodejnu
s vystavenymi kusy nabytku a bytovym pfisluSenstvim, mulZe tuto slabou stranku
minimalizovat tak, Ze vice zaméfi strategii na rozvoz nabytku do dalSich oblasti (obci, kraji)

v CR a nakupovanim zbozi i od zahrani¢nich vyrobct.

Strategie S-T: Kvalitni nabytek za pfijatelné ceny odvrati pozornost zakaznikt od levnych

substitut s niz8i kvalitou. I pfes hrozbu velkého poctu podnikli s nabytkem, podnik nabidne
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ptehledné webové stranky, na nichz se bez problému zorientuje kazdy navstévnik stranek, aby
maximalizoval snahu vyhovét co nejvice zdkaznikim (vcetné starSich lidi, ktefi neumi tak

dobi'e pouzivat internet).

Strategie W-T: Chybgjici zkuSenosti s podnikanim jsou slabou strankou a podnik haf
odhadne soucasny vyvoj trhu ovlivnény zejména pandemii Covid-19 Vv nésledujicim obdobi.
Nedostatkem informaci o potiebach zakaznik je podnik ohrozen, ze ptichazejici dalsi

konkurenti ziskaji zdkazniky na svoji stranu.

Podnik zvoli strategii S-O, protozZe se stale vice prodava nekvalitni nabytek, ¢imz se
sniZuje divéra zakaznikd v koupi nabytku na ceském uzemi a podnik miiZe vyuZit
prileZitosti presvédcit a ziskat zakazniky tim, Ze v prvé fadé mysli na jejich spokojenost,

a prinasi zakaznikim moZnost nakupovat bez vétSich starosti to, co potiebuji, za

wewr

5.5 Strategie marketingového mixu
V nasledujicich podkapitolach je sestavena strategie marketingového mixu, ktera vychazi
z klasického modelu 4P, a je rozsifena o mix 4 C, tedy o uzitek a pohodli zékaznikt, ndklady
souvisejici s cenou za dopravu a doprovodné sluzby a o formy komunikacnich prostiedki

podniku z pohledu zakazniki.

Strategii podniku bude co nejefektivnéjsi vynaloZeni zdroja pti snaze o soustavny a piiméfené

vysoky rust trzeb.

5.5.1 Produkt — uzitek zakaznika
Zakladnim produktem spolec¢nosti bude prodej nabytku a bytovych doplikii pfes online
obchod po celé Ceské republice. Zakaznik si miize vybirat z riznych kategorii kvalitniho
nabytku a bytového prislusenstvi. Pfevazna vétSina nabytku bude ulozena ve skladu, aby

mohla byt vZdy pfipravena k rychlému vydeji.

Doplitkovym produktem podnikani budou sluzby ve formé spolehlivé montaze nabytku,
jestlize se jedna o nesestavené skiiné a dalsi ndbytek podobné povahy a manipulace ve forme
vynosti a umisténi ptimo do domu/bytu zdkaznika. Soucésti se stane t¢Z odvoz pouzitych
oball, zahrnuty uz pfimo v konecné cené. Néabytek se zvoli vyhradné od kvalitnich

dodavatelt.
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Uzitek zakaznika

Pokud se zdkaznici presto nespokoji se zbozim, podnik vyfidi reklamaci rychle, aby se
predeslo dal§im komplikacim. K tomu pomtize vyplnény reklamaéni formuldf, v némz se

podrobné rozepise, o jaké zakoupené zbozi jde, a detailn€ se popiSou zavady.

Jednoduché a prehledné internetové stranky obchodu pfinesou zdkaznikim uzitek
v nakupovani kvalitniho nabytku z domu. Tak uSetii ¢as a energii, kterou by vynalozili na
nakupovani v kamennych obchodech. Nemusi fesit, jak a kdy si zbozi vyzvednout, protoze se
jim o to spoleCnost bezpecné postara a za relativné kratky Cas piizpusobeny velikosti

objednavky.

5.5.2 Cena a cenova politika
Strategii podniku neni vyuzivat pouze jednu z cenovych metod, protoze se bude nakupovat
vice druhd zbozi s odliSnymi cenami a od riznych dodavateli. Ceny se stanovi piedevsim
podle ndkladové metody. Podle ni se bude ocenovat zhruba 50 % zasob. K nakladim pficte

v pruméru 40% ptirdzku, aby mu kazdy prodany kus pfinesl zisk.

U cen produktt, které nebyly stanoveny nakladovou metodou, se na zaklad¢ ceny orientované
konkurencné vyda cestou nizSich cen oproti mistnim konkurentim, za Ucelem zvySeni
poptavky po jeho produktech, nariistu objemi prodaného nabytku a zvySeni trzniho podilu,

vzhledem Kk tomu, Ze na trhu s nabytkem existuje velky pocet firem s podobnymi produkty.

Ceny stanovené poptavkovou metodou zacne pouzivat sohledem na zménu (pruZnost)
poptavky u unikatniho nabytku s vys$imi cenami v rozmezi od 30 000 — 60 000 K¢&. V tomto
cenovém rozsahu budou nejdraz§im nabytkem sedaci soupravy a skiin€. To znamend, ze az v
pripad¢, kdy podnik zaregistruje vyssi rist poptavky u nejvice prodavané¢ho nabytku, si mize

dovolit stanovit vys$si ceny, protoZe jsou zdkaznici ochotni zaplatit vice za kvalitni nabytek.
Naklady za dopravu a doprovodné sluzby

Zakaznik za objednané zbozi s cenou do 10 000 K¢ véetné DPH uhradi i dopravu bud’ za 110
K¢, 155 K¢ nebo za 199 K¢ s DPH podle velikosti objednavky. U ¢astek nad 10 000 K¢
s DPH bude doprava po CR zdarma.
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U montézi a vynosi zalezi na zakaznikovi, jestli si zbozi sestavi a vynese sam nebo mu ho
vynesou a sestavi fidi¢i (zaméstnanci firmy). Ceny za tyto sluzby se budou variabiln¢ odvijet

od hmotnosti, rozmért a do kolikatého patra ma byt nabytek vynesen.

5.5.3 Distribuce
Na pocatku bude nabytek rozvazet prostiednictvim dodavek od externich dopravcii pifimo
k domum/bytim zakaznik. Konkrétné se bude jednat o piepravni spole¢nosti PPL a DPD.
Az ve chvili, kdy si pofidi prvni dodavku, si zvoli nepiimou distribu¢ni cestu mezi vyrobci
nabytku (ndkupem) a koneénymi zakazniky (prodejem). Diky kontaktim vyhradné
s koncovymi zakazniky dostane velmi cennou zpétnou vazbu a lépe pozna jejich konkrétni
potfeby. Na druhou stranu mu hrozi ¢asové zpozdéni pii dodani ndbytku ze strany vyrobcii
(nedostupnost materialu, neo¢ekavané preruseni vyroby), kvili kterému si zhorSi vztahy

s nakupujicimi, ktefi ocekavaji, ze jim zbozi brzo piijde.
VYROBCI ---------- NABYTEK FORLIVING s.1.0. ---------- ZAKAZNICI

UsSetfi tak pfepravni a manipulacni néklady, ¢imz minimalizuje riziko poSkozeni z divodu
Castého premistovani ndbytku. Objednané zboZzi je mozné si vyzvednout v misté, kde se

provozovna nachazi.

Prodej nabytku na internetu podpofi rozsifovani distribu¢nich cest, aby se lidé piesveédcili, ze
internetovy nakup je v dneSni dob¢é béZna Cinnost stejné bezpecna jako ndkup v kamennych

prodejnéch.

5.5.4 Komunika¢ni mix
Na pocatku spole¢nost vyuzije ke komunikaci zejména internetovou sit, kde bude mit
vytvoifené webové stranky, pfizplisobené tak, aby na nich dokazali nakupovat lidé kazdé
vékové kategorie. V soucasnosti je silnym komunikacnim prostiedkem provozovani profil
vytvofenych na socialnich sitich jako Facebook, Instagram, aj., kam spolec¢nost zvefejni

zakladni informace, fotografie nabytku a jaké aktualni novinky nabizi.

Zna¢nou vyhodou je, Zze zdkaznici mohou na socialnich sitich pfidavat sva hodnoceni
z ndkupli zbozi a podnik pomoci zpétnych reakci snadnéji porozumi potiebdm svych
zakazniktl, ptfipadné upravi marketingovou strategii. Za pouZzivani socialnich siti jsou velmi
nizké aZ nulové naklady na propagaci, protoze za provozovani uc¢tu na socialnich sitich se

nemusi platit zadné poplatky.
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Ptim4d komunikace se zdkazniky prostfednictvim e-maild bude dtlezitd k rychlejSimu
vyftizovani objednavek, k zodpovidani dotazl ptfimo od zakaznik, také k vyjednavani novych

spolupraci s vyrobnimi podniky.

Prodej bude navic podpofen nabidkou za akéni ceny ¢i zbozi ve vyprodeji a moznosti koupit

si ndbytek na splatky za minimalni poplatky.

Z naprosté vétSiny se tedy bude jednat o online propagacni kandly bez vynalozeni finanénich
prosttedkt. Z placenych forem propagace spolecnost planuje vyuzivat efektivni reklamni

prostiedky, kterymi jsou PPC a online srovnavace.

5.6 Finan¢ni plan podniku
Ukolem finanéniho planu zaéinajiciho podniku je co nejpfesnéji stanovit viechny finan¢ni
prostfedky pted tim, nez podnik zahdji svoji ¢innost. V prvni ¢asti finan¢niho planu jsou
vypracovany planovana rozvaha a zakladni ekonomické ukazatele v oblasti rentability,
likvidity a zadluzenosti podniku. Nasledné je vypocitan piedbézny rozpocet pro zalozeni
a zahajeni podnikani, ptfedpoklddany vysledek hospodatfeni a ocekavany tok penéznich

prostiedk.

5.6.1 Planovany prehled majetku a zdroji financovani
Nize uvedena rozvaha v tabulce 4 zobrazuje planovanou strukturu majetku a finané¢nich
zdrojii na jeho pofizeni. Ze stalych aktiv si firma koupi pocita¢ a nabytek do kancelare.
Nejveétsi polozku obéznych aktiv budou tvofit penize na Uctu a v pokladné. Z cizich zdroja
nebude podnik cCerpat Zadné pljcky ani uvéry. V ptripadé pofizeni hmotného majetku
ptesahujici hodnotu 40 000 K& se podnik rozhodne odepisovat majetek datiové odpisy

rovnomérnym odepisovanim majetku.

Hmotny majetek a zasoby budou ocetiovany v pofizovacich cendch. Kdezto pohledavky,
penézni prostfedky a ceniny se oceni jmenovitou hodnotou. V majetku spole¢nosti nebude mit

zadné cenné papiry.

Rezervni fond zac¢ne tvofit z Cistého zisku ve vysi maximalné 5 % v roce, ve kterém ho
poprvé vytvori. AvSak dopliiovat se bude kazdy nésledujici rok, nez se dosdhne stanovené

vyse 10 %.
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Tabulka 4: Zahajovaci rozvaha v tis. K¢

AKTIVA PASIVA
A. | Stala aktiva 60| A. | Vlastni zdroje 200
I. Dlouhodoby hmotny majetek 60 I. Zakladni kapital 200
B. | ObéZna aktiva 140 | B. | Cizi zdroje -
1. Zasoby - I. Kratkodobé zavazky -
I1. Kratkodoby finan¢ni majetek 140
AKTIVA CELKEM 200 | PASIVA CELKEM 200

Zdroj: vlastni zpracovani

5.6.1.1 Likvidita a zadluZenost podniku

Ukazatele Likvidity

Z ukazatelu likvidity podnik pfiblizné zjisti, jestli dokaze zavazky vcas splacet a do jaké miry
proti konkurentim, pokud by vSechna obéZznad aktiva proménil v penize. Pro vypocet
ukazateltl likvidity vSak chybi kratkodobé zéavazky, které v zahajovaci rozvaze zahrnuty
nejsou z divodu, ze se podnikani pfed zahajenim ¢innosti nefinancuje z zadnych cizich

zdrojt.
Ukazatele zadluZenosti

Ukazatele zadluZenosti se v ptipadé rozvahy, v niZ podnik opét nezahrnuje Zadné cizi zdroje,
se nevyplati pocitat celkova zadluZenost. Podnik je zcela finanéné nezévisly, pokud

k financovani pouziva jenom vlastni kapital.

I kdyZ podnik necerpa Zadné pijcky a uvéry, mél by presto uvaZovat o rozsireni zdroju
financovani. To se tyka zejména cizich zdroji, z nichZ se podniku doporucuje pozadat

alespon o uvér od banky.

5.6.2 Rozpocet zaloZeni podniku
Rozpocet zahajovacich vydaji zahrnuje podrobné vypsané Castky nezbytné pro zaloZeni
podniku. Soucésti rozpoctu jsou také jednordzové vydaje na vybaveni kanceldie a skladu,

Vv nichz bude hlavni ¢innost probihat, aj.
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Vydaje na zahajeni podnikatelské ¢innosti

Tabulka 5 znazornuje celkové vydaje, které spolecnici zaplati k zalozeni s.r.o. Aby spole¢nici
mohli zadat o ziskani Zivnostenského opravnéni, musi dolozit, Ze v minulosti nespéachali
zadny trestny ¢in a nejsou dluzniky u financnich instituci. Za ucasti notafe sepiSou
spolecenskou smlouvu a slozi zakladni kapital. Cena za sepsani spolecenské smlouvy se lisi
v zavislosti na vysi ZK. Vypis ze zivnostenského rejstiiku bude slouzit k dolozeni, ze maji
pravo podnikat. Poslednim krokem k uspé$nému zaloZeni s.r.o. je zapis do obchodniho

rejstiiku u Krajského soudu v Hradci Kralové.

Tabulka 5: Pfedpokladané vydaje na zaloZeni spolecnosti

Vydaje na zaloZeni S.r.0. Cena v K¢
Vypis z rejstiiku trest a z finanéniho Gradu 400
Sepsani spole¢enské smlouvy (notaiem) 3200
Zivnostenské opravnéni 2 000
Vypis ze zivnostenského rejstiiku 200
Zapis do OR 2700
Celkem 8 500

Zdroj: vlastni zpracovani

Spolecnici si vybavi pronajatou kancelat vhodnym nabytkem a kancelarskymi dopliky, které
jsou vycisleny v nasledujici tabulce 6. V dopliicich jsou zahrnuty i kancelafské potieby jako
stolni pocitac, tiskdrna se scannerem, psaci potieby a tiskopisy. Mala garaz bude vybavena
LED zatfivkami. Podnik si neché vytvofit e-shop na miru externi firmou. Na zacatku podnik

neuvazuje investovat do drazSiho dopravniho prostfedku, a proto si prozatim potidi ojety

skladovaci vaz.

Tabulka 6: Dalsi predpokladané vydaje na zahajeni podnikani

Vydaje na zahajeni ¢innosti Cenav K¢
Nabytek a kancelarské dopliky 35000
Vybaveni skladu 5000
Vytvoreni e-shopu 20 000
Celkem 60 000

Zdroj: vlastni zpracovani
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5.6.3 Planovany vykaz ziskii a ztrat
V nasledujici tabulce 7 jsou piedpokladané naklady, trzby z prodaného nabytku a z nich
zjistény hospodaisky vysledek (HV) pro planovany prvni rok podnikani. Kromé realné
oc¢ekavané varianty je mimo jiné vypracovana optimistickd varianta a pesimisticka varianta,
aby podnikatelé zjistili, jestli se jim vyplati v ¢innosti pokracovat i v ptipad¢, nastane-li

n¢jaka z negativnich okolnosti, se kterou je nutno pocitat. Dan z pfijmt pravnickych osob ¢ini

19 % z hrubého zisku, ktery ma této dani u s.r.o. ze zakona podléhat.

Tabulka 7: Planovany vykaz ziski a ztrat v prvnim roce v K¢

Popis polozky Optimisticka varianta Pesimisticka varianta Redlna varianta
Trzby za prodané zbozi 7000 000 3000 000 5000 000
Naklady na prodej zbozi 4 540 150 1852 300 3262 144
Online propagace 800 000 800 000 800 000
Néjemné 300 000 300 000 300 000
Mzdové naklady 1224 000 1224 000 1224 000
Zdravotni a socialni pojisténi 413 856 413 856 413 856
HYV pied zdanénim 821994 -490 156 100 000
Dan z pfijmi PO 156 179 -93 130 19 000
HYV po zdanéni 665 815 -397 026 81 000

Zdroj: vlastni zpracovani

Kdyby z divodu nefekaného negativniho vlivu béhem roku doslo k vyraznému poklesu
prodaného zbozi, firma by uz prestala vytvaiet zisk. Pro podnik to znamena, Ze by p¥i

pesimistické varianté na konci ucetniho obdobi vytvarela ztratu.

5.6.3.1 Vynosnost podniku
Rentabilita podniku poskytne tdaje o vydélecnosti podniku, od kterych se mize odrazit pro
stanoveni efektivnéjsi optimalizace vyuzivanych zdroji. Pro vypocet rentability pro prvni rok

se v tabulce 8 vychazi z udaju ve vykazu zisku a ztrat realné varianty.

Tabulka 8: Ukazatele rentability

Rentabilita ROS ROA ROE
V orun 81000 _ . [81000  [81000
PIVIIM IOCE |\ =056 000 — < | 200000 " |200000

Zdroj: viastni zpracovani
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Ukazatel trzeb (ROS), u kterého ptfipada 0,02 K¢ zisku na 1 K¢ celkovych trzeb z prvniho
roku, dosahuje nizkych hodnot. To znamena, Ze podnik musi zvysit svoji produkci, aby mohl
zvysit trzby, a tim i zisk. Rentabilita aktiv (ROA) vyjadiuje velmi pfiznivou hodnotu, protoze
podnik ze 41 % vyuziva celkova aktiva. Posledni ukazatel rentabilita viastniho kapitalu
(ROE) je velice vyznamny ptredevsim pro zakladatele podniku a potencialni investory. Z 1 K¢
ze zisku piinese VK 0,41 K¢. Vypoctené hodnoty ROA a ROE se rovnaji, protoze celkova

aktiva jsou financovana pouze vlastnim kapitalem.

Z tabulky vyplyva, Ze podnik pri hodnotich vybranych z realné varianty bude

vykazovat zisk pri vSech tiech ukazatelich rentability podniku.

5.6.4 Planovany pi‘ehled penéZnich toki
V nasledujici tabulce 9 je zjednoduseny tok piedpokladanych penéznich prostredkii pro
prvnich 5 mésicti od zahdjeni ¢innosti. Spole¢nost bude uplatiiovat nepfimou metodu toku
penéz. Spole¢nost v prvnich 5 mésicich bude vykazovat penéznich prostredky, které souvisi
s nakupem a prodejem nabytku a bytového pfisluSenstvi, prodejem sluzeb, platbami od

zakazniki, uhrady kratkodobych zadvazkl dodavatelim a mezd zaméstnanctim.

JelikoZ spolecnost zatim v prvnim roce neinvestuje do dlouhodobého majetku a nepijcuje si

penize od cizich véfiteld, polozky investi¢ni a finan¢ni ¢innosti CF nebudou zaplnény.

Tabulka 9: Planovany penézni tok vyjadieny v celych K¢

Text 1. mésic | 2. mésic | 3. mésic | 4. mésic | 5. mésic
Pocatecni stav penéZnich prostifedkua | 140000| 74500| 104 500| 69500 75500
Provozni ¢innost CF -66500| 30000| -35000 6 000 7 000

Investi¢ni ¢innosti CF - - - - -

Finanéni ¢innost CF - - - - -
Celkovy stav penéZnich prostiredku 74500 104500 69500| 75500| 82500

Zdroj: viastni zpracovani
Z vkladu majiteld, ktery ¢ini 200 000 K¢&, bude 140 000 K¢ penéznich prostfedkl na pocatku
1. mésice od zahdajeni ¢innosti. Prvni mésic je nejvice ovlivnén pocate€nimi vydaji spojenymi
se zalozenim spole¢nosti 8 500 K¢ a vydaji na vybaveni zafizeni v hodnoté 60 000 K¢&. Tento

vysledek je navic upraven o 2 000 K¢, které predstavuji kladny rozdil z provozni ¢innosti, kdy
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pfijem z pohledavek zdkaznikli ptfevySujel tthradu (ubytek) zavazkl dodavatelim. V tfetim

meésici spolecnost ocekava, ze bude nakup zasob prevysovat nad jejich prodejem.

Pozitivni je, Ze podnik bude mit v kazdém z predchozich mésici kladny rozdil penéZnich
prostiedki, aby byl schopen hradit své zavazky viéi svym dodavatelim
a zaméstnancim. Podle priznivého vyvoje by mél podnik ke konci ucetniho obdobi

vykazovat stale kladny konecny penéZni stav ve vysi 336 000 K¢.

5.7 Vnitini usporadani organizace
Po pfechodu na pravnickou osobu se dva stavajici spoleCnici stanou zéaroven prvnimi
zaméstnanci, ktefi budou obstaravat cely proces. Z toho jeden z nich se stane jednatelem
spole¢nosti. Spole¢nici budou dale potfebovat fidice, ktery bude mit na starosti skladovani
nabytku a rozvoz objednavek po okoli, a ¢lovéka odpovédného za spravu e-shopu. To
znamena, z¢ z hlediska velikosti podniku se bude jednat o ,, mikropodnik*, protoze bude mit

celkem 4 zaméstnance s roénim obratem niz8im, neZ jsou 2 miliony Eur.

Jednatelem byl zvolen spole¢nik s vy$§im vkladem do spole¢nosti na zéklad¢ rozhodnuti obou
spole¢nikil. Jeho zékladni povinnosti bude vést podnik v obchodnich zélezitostech, rozmyslet
o nasledujicich podnikovych strategii a uzavirat vyznamné spoluprice nejen s dulezitymi

dodavateli, ale i se zakazniky, ktefi se stanou pravidelnymi odbérateli nabytku.

Jednatel

Spolec¢nik

Bidic Spravce
e-shopu

Obrazek 3: Organizacni struktura
Zdroj: vlastni zpracovani

Prvotni uspotadani organizace na obrazku 3 ma tzv. ,liniovou organizacni strukturu®. Oba ze
zakladatell maji funkci nadfizenych stim rozdilem, ze druhy spole¢nik, ktery neni

jednatelem, ma mensi fidici pravomoci. Mimo jiné ma pravo na podil ze zisku, pokud ho
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firma v daném roce vygenerovala a jestli se podil vyplati spolecnikiim nebo se investuje do
rozvoje firmy. Dalsi z méné pfijemnych prav ma spolecnik narok ziskat zpét svilj procentni

podil v moment¢, kdy firma upadla do likvidace (spolecnost bude zruSena).

5.8 Casovy harmonogram
Pokud se spolecnici rozhodli zalozit spolecnost s ru¢enim omezenym, uzaviou spolecenskou
smlouvu a urci si pocatecni kapital. Kazdy ze zakladatelii nejdiive zazada o Zivnostenské
opravnéni a pfiihlasi se u Obecniho Zivnostenského ufadu. Zalozeni Zivnosti trvd zpravidla
nékolik dni. Poté, co spole¢nici obdrzi Zivnostenskd opravnéni, se spolecnost zapise do OR a
poda piihlasku na Finan¢ni Ufad kviili odvodu dané z ptijma PO. Proces zalozeni s.r.o. potrva

ptiblizné 2,5 tydne.

V nasledujicich tydnech spole€nici zajisti finan¢ni prostfedky a technologie potiebné pro
vybaveni prostorl. Pro zacitek postaci pronajimand mistnost, ktera bude slouzit pro
vyfizovani objednavek (véetné planovani tras) a mens$i garaz jako skladovaci prostor pro
uchovavani nabytku a pfislusenstvi. Pfes nabidky na internetu a portal Utadu prace CR

zakladatelé vyhledaji prvni zaméstnance.

Vytvoreni propagacnich sdé€leni potrva 2,5 mésice. Pies externi firmu si vytvoii internetovy
obchod, ktery zaroven splni ulohu webovych stranek, na nichz se zdkaznici doctou zakladni
informace o firmé¢, o platebnich a dodacich podminkach. Vse se mohou zékaznici dozvédét

1 na socialnich sitich.

Cely proces od zaloZeni spolecnosti k vytvofeni zdzemi uzplsobeného k béznému provozu
potrvad prvni 2 mésice. Od 3. mésice podnik mlze uspokojovat zakdzky pro své prvni

zakazniky.

5.9 Prilohy
K podnikatelskému planu podnik ptiklada nésledujici ptilohy, aby tak byla dodrZena zésada
strucnosti. V ptilohdch jsou zahrnuty dokumenty dokazujici vznik spolec¢nosti, piihlasky
spolecnosti k jednotlivym finan¢nim orgdnlim, informace o zaméstnancich a vytvoiené

dokumenty tykajici se vyznamnych obchodnich tikonti jednatele spole¢nosti:

- vypisy z rejstiiku trestd,
- vypisy o bezdluznosti vii¢i finanénim orgdnim:
o Finan¢nimu tfadu Chrudim (pfihlaSeni k danim),

o VSeobecné zdravotni pojistovné CR,
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o Ceské spravé socialniho zabezpedeni,
- zZivnostenskd opravnéni,
- Zivotopisy zakladatel spole¢nosti,
- notarsky zapis vCetn¢ spolecenské smlouvy,
- Cestné prohlaseni a podpisovy vzor jednatele,
- vypis zOR
- informace o zamé&stnancich:
o pracovni smlouvy zaméstnancii,
o seznameni s BOZP,
- uzaviené smlouvy s prvnimi klicovymi obchodnimi partnery,

- smlouva o prondjmu.

6. RIZIKA PLANU

O né&kterych rizicich bylo jiz napsano v kapitole 5.4.4 Analyza rizik podniku pri vstupu na trh.
Spolecnost se miize potykat s fadou rizik, které ovlivni podnikatelsky plan. Za nejvétsi riziko
podnikatelského planu spolecnosti lze povaZovat nedodrzeni stanovenych cili. Napftiklad
spole¢nost neprodd ocekdvané mnozstvi nédbytku z divodu nizkého z4jmu ze strany
zakaznikl, kdy jednim z problémti mize byt, ze podnik Spatné odhali potieby svych
zadkaznikl, nebo jeho konkurenti budou rychlej§i pfi vstupu na trh a pro zakazniky
zajimav¢jsi. Zejména V zahrani¢nich zemich muze kdykoliv dojit K negativnim cenovym
vykyviim, nebo se nékteré ze zemi rozhodnou uvalit omezeni ¢i zruSeni dovozu nabytku do

tuzemska.

Rizika v8ak nepfichdzi pouze ze stran obchodnich partneri, ale s tim souvisi i riziko, Ze
spole¢nost napt. potkaji neCekané udalosti (Umrti jednoho z majiteld, vazna ptirodni pohroma,
kradez majetku a zbozi na sklad¢ apod.) kvili nimz se mize stat, Ze spole¢nost nebude
schopna dale udrzovat platebni schopnost a vymysSleny podnikatelsky plan bude déle
nerealizovatelny. Jak tyto moznd rizika eliminovat, je moznost pojiSténi majetku, pieruSeni

provozu, proti kradezi, odpovédnosti majiteli, zamé&stnanct atd.
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7. ZHODNOCENI PODNIKATELSKEHO PLANU FORLIVING s.r.o.

Podnikatelsky plan vybraného podniku je doplnén o hodnoceni finan¢niho planu a rizik,
u nichz je vysoka pravdépodobnost, ze nastanou pii jeho realizaci. Plan byl porovnavan

s teoretickym modelem. Autorka déale vyhodnotila, jaka bude dlouhodoba tspéSnost projektu.

Projekt se nyni nachazi ve fazi pred realizaci zdméru vybraného podniku. Sice se nejedna
o jedine¢ny produkt, ale cilem spole¢nosti je se s produktem od ostatnich podnikl odlisit se
nabidkou poskytovanych sluzeb, které velmi pomohou mnoha zdkaznikiim a pfinesou jim
vys§i uzitek. Finanéni plan nasvédcuje o dobfe se vyvijejici rentabilité vybranych
ekonomickych ukazateld, efektivnosti zamyslené investice a dostatkem penéz v hotovosti.
Spolec¢nost bude financné€ nezavisla a financuje své pocatecni aktivity vlastnim kapitdlem, ten
se v dalSich letech rozroste o vydélané zisky, povinny rezervni fondy a odpisy dodavky.
Vykaz zisku a ztrdt vycisluje kladny zisk vredlné a optimistické varianté, kdezto
Vv pesimistické varianté uz podnik prestava byt vydéleény a ve vykazu zisku a ztrat vykazuje

ztratu.

Chybéjici cizi kapital je rizikem zejména V piipadé pesimistické varianty, kdy se plany
odchyli od ziskovosti a spole¢nost se dostane do ztraty a snizi se vlastni zdroje. Riziko
pfitomnosti silné stavajici konkurence a pfichazejici nové konkurence muze spolecnost
sniZzovat soustavnym analyzovanim a kontrolou jejich chovani na trhu. Kromé vnéjsich rizik
spolecnost nesmi zapomenout na rizika pii vypadku provozu nebo dodani nabytku do skladu
s dlouhym casovym zpozdénim, které muize eliminovat podminkami a sankcemi za jejich
nedodrZeni v pisemnych dohodach uzavienych s vlivnymi obchodnimi partnery. Ztrata zbozi
béhem vyfizovani objedndvky je velkym rizikem obzvlast, dovazi-li se zboZi ze zahranici.
Bud’ se zbozi podafi dodat v pofddku pomoci identifika¢niho cisla objednavky, nebo se
zdkaznikovi vrati zpét penézni Castka, kterou pfedem zaplatil. Riziko souvisejici
s nespokojenosti zdkaznika se zbozim je oSetfeno moznosti vratit nevyhovujici nabytek do 60

dnu.

7.1 Srovnani planu vybraného podniku s teoretickym modelem
Autorka vypracovala podnikatelsky plan podle struktur a pozadavkl z odborné literatury tak,
aby byl plan spolecnosti FORLIVING s.r.o. uzpiisoben trhu v obchodni oblasti nabytku

a prisluSenstvi do domacnosti. Na zaklad¢ toho, Ze podnikatelsky plan obsahuje vSechny
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podstatné casti s logickou nédvaznosti, pomoci nichZ lze zhodnotit UspéSnost zaméru

spole¢nosti, ho autorka povazuje za spravné zpracovany.

7.2 Predikce uspésSnosti planu
Jestlize ekonomickd situace zpusobena pandemii Covid-19, ptichod novych konkurenti,
rychlost globalizace a zejména digitalizace vyrazné¢ neovlivni chovani podniku, v
dlouhodobém casovém horizontu ma podnik Sanci na uUspéch a podnikatelsky plan bude

mozné zrealizovat.
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ZAVER

Hlavni naplni této bakalarské prace bylo vytvorit optimalni variantu podnikatelského planu
znazornénou na konkrétni spolecnosti FORLIVING s.r.0., provozujici internetovy obchod
Vv oblasti nabytku a bytového piislusenstvi. Podnikatelsky plan byl porovnan s obecnou
strukturou. V kone¢ném vysledku autorka vyhodnotila, jestli ma spole¢nost $anci na tspéch

udrZet si svoji trzni pozici.

Na trhu s nabytkem dochazi k vyznamnym zménam. Konkurenéni vyhodu maji zejména
podniky, které provozuji kamenny a zaroven internetovy obchod, protoze ¢im dal vice lidi
preferuje nadkup zbozi pfes internet z pohodli domova. I piesto se na trhu najde fada
zakazniki, ktefi si nabytek radi prohlédnou a vyzkousi pfimo vystaveny v prodejné, nez se
rozhodnou K jeho kone¢né koupi. Vyznamu nakupovani zboZzi pies internet navic nabylo
béhem propuknuté pandemie Covid-19, kdy kamenné prodejny musely kvili vzniklym

opatienim zavfit a jejich provoz je tak docasn¢ prerusen.

V prvni ¢asti bakalatské prace autorka vyuzila znalosti Cerpanych z odborné literatury, které
pottebovala k definovéani pojm, které vystihuji podstatu podniku a zejména podnikatelského

planu.

Podnikatelské prostfedi spolecnosti FORLIVING s.r.o. bylo analyzovano podle analyzy tii
nejveétsich konkurentti v Chrudimi, dale podle Porterovy analyzy oborového prostiedi a PEST
analyzy. Nasledné¢ se zanalyzovala ptredpokladana rizika, ktera mohou S nejveEtsi
pravdépodobnosti nastat pfi vstupu podniku na trh. Vystup vSech piedchozich analyz byl

pfeveden do SWOT analyzy, z niZ spole¢nost zvolila nejvice vyhovujici strategii.

Marketingovou strategii spolecnosti je zjednodusit zdkaznikim ndkup nabytku pohodIné
z domova, pro ktery si zdkaznici nemusi jezdit, nebot’ o dopravu zboZi se rovnéZz postara
spole¢nost. Ceny nébytku se urcuji pfedevsim ndkladovou metodou. Pokud se jedna
o konkuren¢ni typ nabytku, podnik voli strategii nizSich cen. S ohledem na poptavku
zakaznikli u unikatniho zbozi stanovuje ceny poptavkovou metodou. Prodej nébytku na
internetu podnik podpoii vlastni dopravou. V prvni fadé bude spole¢nost komunikovat se
zakazniky pres socialni sit¢ a webové stranky. Propagace bude navic rozsifena o online
porovnavace, které se staly v sou€asnosti jednim z nejoblibenéjSich zpusobli vyhledavani a

hodnoceni kvalitniho a cenové dostupného zbozi.
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Kli¢ovou casti bylo sestavit predbézny finan¢ni pldn pro prvni rok, ktery pro tucely

zac¢inajiciho podniku obsahuje pouze odhadovana ¢iselnd data.

Po vytvofeni a vyhodnoceni podnikatelského planu i z financniho hlediska autorka
predpoklada, ze pokud situace zlstane piizniva, spole¢nost méa potencidl uspésné realizovat

svij podnikatelsky zdmér a pteménit ho v lepsi misto pro trh s kvalitnim nédbytkem.
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