MENDELOVA UNIVERZITA V BRNE

Fakulta regionalniho rozvoje a mezindrodnich studii

Podnikatel’sky plan na zaloZenie

firmy Cornea

Bakalarska praca

Veduci bakalarskej prace: Vypracoval:

prof. Ing. Iva Zivélova, CSc. Peter Benco

Brno 2016



Pod’akovanie

Na tomto mieste by som rad pod’akoval svojej veducej bakalarskej prace pani prof. Ing.
Ivé Zivélové, CSc. za jej odborné vedenie acenné pripomienky arady, ktoré mi

poskytla pocas tvorby mojej bakalarskej prace.



Cestné prehlasenie
Prehlasujem, Ze som pracu:

Vypracoval samostatne a vSetky pouzité pramene a informacie uvadzam v zozname
pouzitej literatiry. Suhlasim, aby moja praca bola zverejnena v sulade s § 47b zakona ¢.
111/1998 Sb., o vysokych Skolach v zneni neskorSich predpisov a Vv stlade s platnou

smernicou o0 zverejiovani vysokoskolskych zavereénych praci.

Som si vedomy, Ze sa na moju pracu vztahuje zakon ¢. 121/2000 Sb., autorsky zékon,
a ze Mendelova univerzita v Brné ma pravo na uzatvorenie licen¢nej zmluvy a pouzitie

tejto prace ako Skolského diela podl'a §60 odst. 1 autorského zakona.

Dalej sa zavizujem, Ze pred spisanim licennej zmluvy o vyuziti diela inou osobou
(subjektom) si vyziadam pisomné stanovisko univerzity, Ze predmetna licen¢nd zmluva
nie je v rozpore s opravnenymi zaujmami univerzity a zaviazujem sa uhradit’ pripadny
prispevok na thradu nakladov spojenych zo vznikom diela ato az do ich skuto¢nej

vysky.

V Brné dna



Abstrakt

Predmetom bakalarskej prace Podnikatel'sky plan na zalozenie firmy Cornea je
spracovanie podnikatel'ského planu na zalozenie realneho podniku. Teoreticka Cast’ je
zamerand na rozhodovanie o pravnej forme podniku, vymedzenie zakladnych
informacii o podnikani a na Struktaru a obsah podnikatel'ského planu. Prakticka cast

obsahuje tvorbu podnikatel'ského planu na zalozenie optiky Cornea.

KTIacoveé slova: Podnikatel'sky plan, pravna forma, zalozenie podniku

Abstract

The subject of thesis is Business plan for the establishment of the company Cornea.
Processing of business plan is leading us towards establishing of real company. The
theoretical part focuses on the definition of basic information concerning the business,
structure and content for the business plan and decision for the legal form. The practical

part includes the creation of a business plan for the establishment of optics Cornea.

Keywords: Business plan, legal form, company establishment
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1. Uvod

Vzhl'adom nato, ze Zijeme V dobe so skoro nekoneénym mnozstvom informaécii,
ktoré sa na nds hrnu z kazdej strany, je dblezité, neustdle sa vzdelavat’ a zdokonal'ovat’
svoje schopnosti. Ak chceme zacat’” podnikat’ a pretavit’ naSe vizie a sny do realneho
produktu, s ktorym mame Sancu uspiet’ na dne$Snom trhu, je dolezité, sa nato nalezite
pripravit. Tvorbu kvalitného podnikatel'ského planu mézeme povazovat ako prvy,
mali¢ky krok k nadim vysnenym cielom. Clovek predtym, ako sa d4 na podnikatel'skii
dréhu dost’ dlho uvazuje a zvazuje vSetky stranky pre a taktieZ vSetky negativa, ktoré
nads mozu zasiahnut. Vidime mnozstvo pripadov ludi, ktori aj mali napad
a podnikatel'ské ciele, avSak sa zaradili po uritom obdobi do pomyselného zéastupu
S napisom ,neuspech™. Pripravou kvalitného a redlneho podnikatel'ského planu sa
mozeme vyvarovat’ niektorych chyb a budeme lepsie pripraveny Celit’ veciam, na ktoré
sa ako zacinajuci podnikatel musime zamerat. Ak chceme zostavit’ podnikatel'sky pléan,
musime mat’ zakladné predstavy o budicom podnikani. Potrebné je teda vymysliet’
nie¢o nové, alebo byt v tom lepsi ako ostatni. Uspesny podnikatel’ vie ¢o chee, a ide si
za tym. Preto tvorbu mdjho podnikatel'ského planu beriem ako prvy, sice maly, ale
podstatny krok k podnikaniu. Podnikatel'sky plan som zostavil pre spolo¢nost
poskytujucu predaj optickych pomdcok, aby som zistil, ¢i méa dané spolo¢nost’ Sancu na
uspech. Vo svojej praci sa budem snazit’ dokdzat, ze je tento projekt zaujimavy a moze

Vv pripade realizacie prinasat’ zisk.



2. Ciel’ prace a metodika

2.1. Ciel prace

Cielom bakalarskej prace je spracovanie podnikatel'ského planu na zéklade
teoretickych poznatkov, na vznik novej, konkrétnej firmy, ktord bude umiestnena
v Brne. Zameranie ma na predaj optickych pomocok a ponukanie doplnkovych sluzieb.
Praca by mala byt vychodiskom pre potenciondlneho podnikatela, ktorému by mala
poskytnut’ dostatocné informécie o tom, ¢i dany typ podnikatel'skej ¢innosti ma Sancu

byt na trhu Gspesny, alebo jeho realizacia nie je vhodna.

2.2. Metodika prace
Metodika bakalarskej prace vychadza z odbornych publikacii, tykajucich sa

podnikatel'ského planu a zédkladov podnikania. Stadium tychto poznatkov umoznilo
rozdelenie bakalarskej prace do dvoch casti. Teoretickd Cast’ sa venuje klasifikacii
malych a strednych podnikov, ich dolezitosti v rdmci ekonomiky, ako aj moZznost'ou ich
podpory. Na tuto cast’ prace plynulo nadvézuje Cast’ z vysvetlenim, ¢o je podnikatel'sky
plan, jeho tvorba a Struktara Clenenia. Vlastna praca obsahuje podnikatel'sky plan pre
fiktivny podnik — optiku. Vychadza z teoretickych poznatkov z prvej Casti prace. V tejto
kapitole prace zacina charakteristika podniku ako takého, stthrnom podstatnych
informacii. Nasledujii analyzy odvetvia, konkurencie a zakaznika. Nato nadvizuje
marketingovy a finanény plan avSetko je zakonfené prilohami. K analyze
potenciondlnych zakaznikov a konkurentov su tudaje zistované formou rozhovorov

s obyvateI'mi a konkurentmi dotknutej lokality.



3. Literarny prehlad

3.1. Malé a stredné podniky
3.1.1. Vymedzenie pojmu malych a strednych podnikov

Existuje velké mnozstvo definicii S cielom rozlisit' malé a stredné podniky podla
zvolenych kritérii. Stale vSak nepanuje zhoda na jednotnej, ucelenej, vSeobecnej znamej
definicii vymedzenia podnikov, ktora by zodpovedala praxi. Jednotlivé definicie sa od
seba odliSuja najmid vyberom a volbou kritérii, ktoré pouzivaji pre rozdelenie
podnikov do kategorii. Predpokladom vymedzenia malého a stredného podniku je
definovanie pojmu podnik. Podl'a odporucania Europskej tnie, mozno definovat’ podnik
ako kazdy subjekt, ktory vykonava hospodarsku ¢innost’ bez ohl'adu na jeho pravnu
formu. Gozora (2005) definuje podnik ako formu podnikatel'skej ¢innosti, v ramci
ktorej dochadza k cielavedomému spajaniu hmotnych, finanénych a l'udskych zdrojov v
jednej vyrobno-organizacnej jednotke s uzatvorenym obratom hodnoty a cielom
produkovat’ tzitkové hodnoty pre potreby trhu a pre vlastné uspokojenie potrieb.
V Eur6pe funguje priblizne 23 miliénov malych a strednych podnikov — €o predstavuje
99,8 % vsetkych podnikov. Z toho 91 % je podiel mikropodnikov, malé podniky maju
zastipenie 7 % astredné¢ podniky 1 %. Pocet zamestnancov pracujucich v tychto
podnikoch je viac ako 74 miliénov. Skupina malych a strednych podnikov vyprodukuje

az 57,4 % pridanej hodnoty.

3.1.2. Statistické vymedzenie podniku

V podmienkach samostatnej Ceskej republiky sa zaalo pouzivat Statistické
vymedzenie podnikov vroku 1997, Ceska Statistika sa harmonizovala s typologiou
podnikania podla Statistického uradu Eurdpskej unie — Eurostat. Metoda
kvantitativneho kritéria uvadza delenie podla poctu zamestnancov. Podniky sa zacali

rozdel'ovat’ do troch skupin, kritériom je pocet zamestnancov.

1. Malé podniky — maximalne 20 zamestnancov
2. Stredné podniky — maximalne 100 zamestnancov

3. Velké podniky — 100 a viac zamestnancov



Toto vymedzenie vSak casto podliehalo silnej kritike pre nedostato¢ni vypovednu

schopnost’. V roku 2003 Eurépska komisia revidovala platné kritéria na hodnotenie

malych a strednych podnikov. Zaviedol sa novy pojem ,,mikropodnik*. Revizia kritérii

sa uskutocnila z dovodu narastu produktivity, ekonomického pokroku a inflacie. Medzi

d’alsie dovody patri snaha zjednotit' pravidla Cerpania financ¢nej, ako i nefinanénej

pomoci pre malé a stredné podniky.

Nové vymedzenie pracuje so Styrmi kritériami:

1
2
3.
4

Pocet zamestnancov

Roc¢né trzby alebo prijmy (podla vedenia uctovnictva v podniku).

Hodnota aktiv alebo majetku (podla pouzitia uc¢tovnej ststavy).

Nezavislost’ (iny podnik moéze vlastnit maximalne 25 % kapitalu, alebo

hlasovacich prav ak nesplituje definiciu MSP).

Podniky sa podrl'a tychto kritérii delia na:

a) Mikropodniky — Firma s poc¢tom maximalne 10 zamestnancov, dosahujica

ro¢ny obrat nanajvys do 2 mil. EUR a s aktivami do 2 mil. EUR.

b) Maly podnik - Firma s poctom maximalne 50 zamestnancov, dosahujica ro¢ny

obrat nanajvys do 10 mil. EUR a s aktivami do 10 mil. EUR.

c) Stredny podnik — Firma s po¢tom maximalne 250 zamestnancov, dosahujica

ro¢ny obrat nanajvys do 50 mil. EUR a s aktivami do 43 mil. EUR.

Tabulka 1 Kritéria pre vymedzenie malych a strednych podnikov

Kategoria Pocet zamestnancov Obrat c;lkov? rocna
ilancia
Stredny <250 50 mil. € 43 mil. €
Maly <50 10 mil. € 10 mil. €
Mikro <10 2 mil. € 2 mil. €

Zdroj: Doporucenie Komisie EU 2003/61/ES zo dna 6. Mdja 2003 0 definicii malého a stredného

podnikania
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Klasifikacia podl'a Ceskej spravy socialneho zabezpedenia

1. Malé organizacie — do 25 zamestnancov.

2. Velké organizacie — nad 25 zamestnancov.

V tejto klasifikacii je najdolezitejsim kritérium pocet zamestnancov. Vel'kost podniku
je stanovena z pragmatickych dévodov — menSie administrativne zataZzenie v oblasti

socidlneho zabezpecenia.
Spolocensky prinos malych a strednych podnikov

e MSP poskytuji Sancu k slobodnému uplatneniu podnikatela v produktivhom
procese

e spojenie sregionom — ekonomicky prinos, zamestnanost’, charitativne dary,
organizacia r6znych Sportovych a kultirnych podujati

e vicsina MSP vlastnena I'ud'mi z regionu, efekt z podnikania zostava v regione
(nedochadza k vyraznému odlivu kapitalu do zahranicia)

e neexistujice monopolné postavenie, alebo tvorba kartelu

e stabilizator spolo¢nosti, MSP maji nezanedbatel'ny vyznam na rozvoji mensich

miest a obci (Klimova, 2007).
Ekonomicky prinos malych a strednych podnikov

e MSP hrajii doleziti ulohu proti posiliiovaniu monopolu, s globalizaénymi
tendenciami nadnarodnych korporacii a ret'azcov

e moznost angaZovania sa v okrajovych oblastiach trhu

e flexibilita vyroby, inovativna funkcia, pruznost’ (Veber, Srpova, 2008)

e ViCSia stabilita v dobe recesie — rychlejsia diverzifikacia vyroby a schopnost’
prijat ochranné opatrenia

e tvorba najvacSicho poctu pracovnych miest v ekonomike (Strazovska,H.,

Strazovska,L., Pavlik, 2007).
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3.1.3. Podpora podnikania malych a strednych podnikov

NajdolezitejSim predpokladom rozvoja malého a stredného podnikania je podpora
od externého prostredia, ktora umoznuje rozvijat’ aktivity v podnikani, je zdroj
prilezitosti azisku. VIdda by sa mala snazit uskutoCnit’ také opatrenia, ktoré

zjednoduchsia podnikanie MSP. Dosiahnut’ sa to d4 s pomocou:

e clektronizacia verejnej spravy, online pristup k informaciam, ako i online
registracia podniku

e podpora kurzov, semindrov a vzdeldvania pre manazérov malych a strednych
podnikov

e zjednodusend administrativa, zaviest zmeny v regulacii hospodarskej stt'aze

e podpora Skoliacich institicii a celozivotného vzdelavania

e ocenovanie zodpovedného podnikania

e podpora Standardizacie

e ochrana napadov a know-how, atd’.

3.1.4. Podpora podnikania prostrednictvom Strukturalnych fondov EU
Finanéné nastroje EU (2014 — 2020):

COSME - Euroépsky program pre konkurencieschopnost’ malych a strednych podnikov.
Rozpocet programu COSME ¢ini na obdobie rokov 2014 — 2020 zhruba 2,3 miliardy
EUR. Hlavnou ulohou programu je zvysit' pristup MSP k finanénym zdrojom,
zlepSovat’ podnikatel'ské prostredie a podporovat’ podnikatel'ov. Cosme je postaveny na
4 cieloch. Rozpocet sa deli na zlepSenie pristupu MSP k financovaniu (60 %), d’alej na
zlepsenie pristupu na trhy (21,5 %), taktiez na podpora podnikania (11 %) a zlepsenie
ramcovych podmienok pre konkurencieschopnost podnikov (2,5 %). Uvery z fondu
Cosme by podl'a odhadu mali postacit’ pre 330 000 MSP. Maximalna vyska zdrojov
Predpokladanymi najvacsimi prijemcami by mali byt podniky s 10 amenej
zamestnancami, kvoli tomu, Ze tento druh MSP ma najviac tazkosti pri ziskani tveru.

Priemerna vyska tiveru ma dosahovat’ 65 000 EUR (Czechinvest, 2015).
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Horizont 2020 spaja vsetky existujiice zdroje financovania Unie v oblasti vyskumu
a inovacii, Cinnosti suvisiace s inovdciou v ramci ramcového programu pre
konkurencieschopnost’ a inovacie a aktivity Eurdpskeho inova¢ného a technologického

institatu (EIT).

InnovFin je zaru¢ny mechanizmus pre malé a stredné podniky. Spada pod iniciativu
Europskej komisie a skupiny EIB v ramci programu Horizont 2020. Tento
mechanizmus sa vyuziva pri poskytovani rizikového kapitalu v poc¢iatocnej faze, ako aj
vo faze rozbehu podnikania a zaruky pre MSP 1 malé spolo¢nosti so strednou
kapitalizaciou zamerané na vyskum a inovacie a ambicidzne projekty vyskumu a vyvoja

(25 000 EUR — 7,5 mil. EUR).

Strukturilne fondy Eurépskej vinie, majii za ulohu poskytovat’ zaruky, avery, granty
alebo rizikovy kapital pre malych a strednych podnikatelov. Clensky §tit ma za tymto
ucelom vyuzivat' Cast’ pridelenych operacnych programov, ktoré su spolufinancované
z europskych Strukturalnych a investicnych fondov uréenych podl'a vopred stanoveného

a dohodnutého kl¢a.

Program v oblasti zamestnanosti a socidlnej inovacie ma za ciel poskytovat
mikrofinancie az do vysky 25 000 podnikatel'om a pre mikropodniky, hlavne pre tie,
ktoré st najd’alej od trhu prace. Tento program aj zastreSuje socidlne podnikanie a moze
poskytovat’ investicie do vysky 500 000 EUR, ktoré s vyclenené pre socidlne podniky

S roénym obratom a ro¢nou suvahou nepresahujicou vysku 30 milionov EUR.

3.1.5. Problémy a obmedzenia malych a strednych podnikov

MSP st vzhl'adom na svoju velkost  citlivejSie na pripadné zmeny v legislative,
pretoze sa nevedia s niektorymi problémami vyrovnat’ tak, ako velké, kapitadlovo silné
spolocnosti. EU ako aj vyspelé Staty sa snazia ¢o najviac podporovat’ fungovanie MSP,
avSak tieto podniky itak stidle nardZaju na urcite prekazky, ktoré im bréania, alebo
minimalne spomal'uji ich potencial rozvoja. NajcastejSie prekazKy s ktorymi sa

podnikatelia stretavaju:
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e Obmedzeny cCasto nedostatoény pristup ku kapitalu, nedostatocné zdroje na
marketing vyskum a vyvoj, podkapitalizacia

e vysoké vyrobné naklady (mala sériovost’ - nemoznost’ vyuzitia Gspor z rozsahu,
mensSia efektivita)

e mensi trh — obmedzeny pocet odberatelov, obmedzend moznost” z financnych
dovodov posobenia na zahrani¢nych trhoch (Malach a kol., 2005)

e silnd konkurencia v segmente — ohrozenie vplyvom dumpingovych cien

e zvySujuca sa byrokracia v podnikani

e slabsia pozicia v stitaziach o verejné zdroje

e druhotna platobnd neschopnost’.

3.2. Podnikatel’sky plan

Podl'a Srpovej a Rehofa (2010) podnikatel'sky plan zdoraziiuje najmi pohlad
budiceho investora, ako poskytovatela kapitalu. Prave nedostatok kapitalu pri zacati
podnikatel'skej ¢innosti a potreba jeho ziskania, byva ¢astym impulzom pre zostavenie

podnikatel'ského planu.

Hlavnym zamerom podnikatel'ského planu je identifikacia a odhalenie moznych rizik,
s ktorymi sa podnik méze v budiicnosti stykat'. Dal§im, nemenej dblezitym faktorom
tvorby planu je posudenie realizovatelnosti projektu ajeho Zivotaschopnosti. Vdaka
poctivému a preciznemu spracovaniu ziskame vyhodu, ktordt moézeme uplatnit’ pri
zakladani podniku, ako aj pri tvorbe stratégii a vstupe na trh plny konkurencie. S
prihliadnutim nato, Ze najrizikovejSiu skupinu tvoria zacinajice podniky. Nemenej
dolezitym aspektom podnikatel'ského planu je poskytnutie informacii pre
potencionalnych investorov podniku, alebo pri zZiadani o externi kapital, napriklad od
bank. Podklady =z podnikatel'ského planu vyhodnocuje aj manazment a vlastnici

spolocnosti, ked’ sledujii dosiahnutie vytycenych cielov.

3.2.1. Definicia podnikatel'ského planu

Podnikatel'sky plan mézZeme prirovnat’ k autoatlasu, ktory by nadm mal ulahéit
odpovede a otazky typu: ,.kde sme, kam sa chceme dostat’ a ako sa tam dostaneme*
(Veber, Srpova, 2012).
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Podla Synka a Kyselingerovej (2010) podnikatel'sky plan predstavuje formu ako
ziskame, doveru zainteresovanych strdn a okolia, aby uverili naSim viziam, Zze
pontkame respektive predavame lepSie vyrobky a sluzby, ako konkurenéné podniky.
NajdolezitejsSim faktorom je ,,predat’ svoje podnikanie to znamend, presvedcit
zainteresovanych, ze naSe sluzby alebo vyrobky budu prinasat na trhu zisk

a zhodnocovat vlozeny kapital.

Holtz (2011) uvadza podnikatel'sky plan ako jasné zhrnutie ciel'ov spolo¢nosti, plany na

ich dosiahnutie a prostriedky, ktoré budu pouzité pri ich dosiahnutiu.

Podnikatel’sky plan sluzi ako:

e interny dokument — sluZzi pre interné potreby spolo¢nosti ako zaklad riadenia
podniku, najmi pre majitel’'a spolo¢nosti a a8 manazérov podniku

e externi dokument - vyznam ma pre potreby bank a potenciondlnych
investorov, ak sa spolo¢nost’ uchadza o cudzi kapital, popripade rézne granty

alebo nenavratnu podporu (Fotr, Soucek, 2005).

3.2.2. Struktara podnikatel'ského planu

Struktura a zasady podnikatel'ského planu nie s pevne uréené, vzhl'adom nato, Ze
kazdy subjekt ako je banka, alebo investor méd iné predstavy, ako by mala Struktira
arozsah vyzerat. VSetko zdlezi od mnohych faktorov, napriklad ¢i je vyrobok uz
zavedeny na trhu, alebo je to vyrobok novy, u ktorého bude potreba detailnejSiecho

spracovania podnikatel'ského planu.

Podnikatel'sky plan by mal poskytovat’ dostatocné informécie osobam, ktorym tento
plan slizi pre rozhodovanie o investovani alebo posudeni moznosti ispechu na trhu. Je
nevyhnutné zohladnit’ vieobecné zasady pri tvorbe planu. Struktira planu moze byt
zvolena aj podla velkosti a charakteru podniku (Veber, Srpova, 2008). Podnikatel'sky
plan by mal byt

e logicky

15



e zrozumitelny
e strucny
e realny

e pravdivy

mal by re$pektovat’ mozné rizika.

Existuju rozne typy investorov, niektorym staci podnikatel'sky plan v skratenej forme,
ako je napriklad prezentacia v programe MS PowerPoint, ini investori, (banky) zase
vyZaduju detailné spracovanie s roéznymi prilohami a dokumentami (Srpova, 2011).

Proces tvorby podnikatel'ského planu znazoriiuje nasledujice schéma.

Schéma 1 Proces spracovania podnikatel'ského planu

PODMNIE

MYSLIEMNE A
- NAPAD

_| PODNIKATEISKY PLAMN

Analvza trihu,
marketing

Finaniné
podiadavioy

Potreba
kapitalu

POSKY TOVATELLA
KAPITALL

Zdroj: Duchon (2007)



3.2.3. Titulna strana a obsah
Titulnd strana ma obsahovat’ zakladné informécie o obsahu podnikatel’ského planu

ako aj kontaktné udaje. Dolezité informacie, ktoré musi obsahovat’ su:

e nazov podniku

e datum zaloZenia

e adresa sidla spolo¢nosti

e mena spolo¢nikov a kontakty

e pravna forma

e ak uz mame pridelené, tak aj ICO

e popis podniku a povaha podnikania

¢ logo, slogan (ak uz mame vytvoren¢).

V niektorych pripadoch je mozné uviest’ ¢iastku potrebnti k financovaniu a prehlasenie

0 dovernosti informacii obsiahnutych v podnikatel'skom zamere.

Obsah nam sluZzi na Strukturalizaciu dokumentu, vytvara nam prehl'adnejSiu orientaciu
v dokumente aumoziuje efektivnejSie vyhladavanie informacii. Obsah by mal byt
struény a vecny — nie je potreba ho vytvarat’ podrobny. Odporucenie pri tvorbe obsahu

je jeho rozc¢lenenie na prvé tri irovne nadpisov.

3.2.4. Exekutivny suhrn

Exekutivny sthrn sa spracovava az ako posledny, aj ked’ byva uvedeny ako prvy,
kde ho odborny C¢itatel' oCakava. Spisanie suhrnného prehladu je komplikované,
vzhl'adom k uvedenym skuto¢nostiam (Zichova, 2008). Sthrn je zhrnutie rozsahu 2 az
5 stranok, v ktorom sa dozvieme najpodstatnejsie tidaje z podnikatel’ského planu — ide

0 najdodlezitejSiu Cast’ planu.

Exekutivny suhrn by mal v ¢itatelovi vyvolat’ zaujem, aby sa venoval aj d’al§im Castiam
podnikatel'ského planu a zaujimal sa podrobnejSie o informacie v ostatnych cCastiach

dokumentu (Srpova a kol. 2011).
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Doélezité body exekutivneho stthrnu:

e klucové podnikatel'ské ciele a zdmer

e produkty alebo sluzby

e vyhody navrhovanej technolégie (konkurenéna vyhoda)
e predstavenie strategického a riadiaceho timu

e informacie o financovani a kapitalovej naro¢nosti

e obratové a ziskové ciele.

3.2.5. Popis podniku
Buduci podnikatel’ sa snazi v tejto ¢asti podrobne popisat’ novy podnik, kde uvedie
informacie o o¢akavanej vel'kosti a zabere podniku. Tieto informacie slizia najmé pre

externych pouzivatel'ov. NajdoleZzitejSie Casti su:

e predmet ¢innosti podniku

e velkost a umiestnenie podniku

e udaje o vlastnikoch, organizacnd a funk&na schéma
e historia podniku

e znalosti a schopnosti podnikatel'a

Charakteristiku podnikania vystihuje predmet ¢innosti podniku. V tejto Casti nijdeme
popis produktu alebo sluzieb, navrhované spdsoby realizacie podnikatel'skej ¢innosti

a potencionalnych zakaznikov. Produktu a sluzbe je venovana samostatna kapitola.

Umiestnenie podniku zohrava nemenej ddlezit( rolu, vzhl'adom nato, Ze zmenit’ miesto
9 9
posobenia podniku byva finan¢ne nédkladné av mnohych pripadoch nemozné.

Podnikatel tu berie v avahu:

e mzdy a dopravné naklady
e moznosti odbytu a ceny
e dan

e ceny najmu a pozemkov.
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Organizacnd schéma audaje o vlastnikoch dokladuji manazérske a organiza¢né

schopnosti vlastnikov. Ide najma o ich praktické skusenosti a predpoklady.

Historia podniku respektive jej opis sa musi sustredit’ na faktické a overitelné udaje —
ziskane certifikaty alebo patenty. U novozalozenych podnikov sa jednd o prekonané

bariéry, alebo Ciastocné uspechy (Novotny, 2003).

3.2.6. Produkt a sluzba

Podl'a Srpovej (2011) nam vzhl'ad v pripade vyrobku a vlastnosti v pripade sluzby
uréuji produkt. Ak planujeme predavat vyrobky, je nutné popisat ich vyuzitie
a atributy. Uvedieme ¢i sa jednd o vyrobok novy, alebo uz na trhu zabehnuty.
Nutnost'ou je spomenut’ aj sluzby, ktoré nam dopliuji ponuku vyrobku. St to napriklad

opravarske sluzby, alebo montaz a instalécia.

Je mozné vyuzit' analyzu feature — benefit — proof, ¢o v preklade znamena popis —
vyhoda — dokaz. Vyhodné byva pouzitie tejto analyzy pri novovzniknutom podniku.
Dolezité je dokazat, ze dopyt po produkte je skutoény. Argumenty musia byt
v kvantifikovatel'nej forme to znamend previest vypocty ndkladovych tuspor alebo

zvysenie vykonnosti (Struck, 1992).

3.2.7.Analyza konkurencie

Podnikatel’, ktory chce vstupit na trh dobre pripraveny azacat uvazene
a zodpovedne prevadzkovat svoju planovanua Cinnost, aby zarucil stabilitu uz od
zacCiatku prevadzky svojho podniku, je nutny vykonat’ analyzu prostredia a konkurencie.
Analyza konkurencie je dolezity faktor, ktory ovplyviiuje vyber lokality. Vzhl'adom
nato, Ze vacSina firiem ma konkurentov, je Ziadice preskiimat ich silné a slabé stranky.
Potrebné zistenie pomocou analyzy predstavuje zoznam konkurencnych firiem, ktoré
predavaju podobné vyrobky, alebo to maju v umysle. Banky alebo poskytovatelia
kapitalu si pozorne vS$imaji intenzitu konkuren¢nych firiem na trznom segmente.
V pripade, ak je na naSom trznom segmente konkurencia slabsia, zvySujeme tym svoju

Sancu na podnikatel'sky uspech (Srpova, 2011).
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Porter (1980) vytvoril model piatich konkuren¢nych sil, podl'a ktorého sa zist'uje stupen
konkurencie v odvetvi a taktiez aj atraktivita trhu. Tento model odhal'uje organizaciam

faktory, ovplyviiujice ziskovost’ v odvetvi.

Obrazok 1Porterov model

RIZIKO VSTUPOV: KONKURENCNA RIVALITA:

- asové a nakladové vstupy - potet konkurentov

- vedomosti Specialistov - kvalitativne rozdiely

- nakladové vyhody - ostatné rozdlely

- technologicka ochrana RIZIKO - lojalita zakaznikov

- bariéry vstupu VSTUPU

SPOTREBITELSKA Konkurenéna DODAVATELSKA

SILA rivalita SILA

SPOTREBITELSKA SlLAl./ A

- pocet spotrebitelov

- unikatnost' surovin DODAVATEL'SKA SILA:
- schopnost’ vytvorit nahrady - polet zdkaznikov
-cena zmeny BUBSTITUTY -rozdiel medz konkurentmi

- rozsah objednavok
- citlivost’ ceny
- cena zmeny

SUBSTITUTY:
- vykon substititu
- ndklady na zmenu

Zdroj: Risk-management.cz (2015)

3.2.8. Vyrobny plan a prevadzkovy plan

Srpovad (2011) opisuje tato cast ako popis vyroby a vyrobnych postupov
a zameranie sa na konkuren¢né vyhody firmy. Podrobnost’ vyrobného planu je urena
zo znacnej miery na tom, aké zameranie ma firma — prevadzkova ¢innost’ alebo vyroba.

Pri opise vyrobného procesu je dobré uviest’ tieto aspekty:

e vyrobny postup

e vyrobna kapacita
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e zariadenia a stroje
e materialové a surovinové zaistenie

e umiestnenie vyroby.

Ak uvazujeme o vyuziti externych subdodavatelov, je potreba zvazit' ich umiestnenie
a kritéria pre ich vyber. Zhodnotime naSu nakupnu poziciu a prevedieme odhad rizika.

K tomu nam poslazia znalosti v oblastiach:

e vykyvy ceny surovin a materialov

e mnozstvo naSich dodavatel'ov

e konkurencia na trhu dodavatel'ov

e dodrZovanie zmluvnych lehdt zo strany dodavatelov

e dostupnost’ materialu a surovin v budicnosti.

Zpopisu vyroby sa dozveddme, aké st vyrobné principy, ako aj pozadovana
kvalifikacia u zamestnancov. V opise zariadeni a strojov najdeme informéacie o cene

zariadeni a moznosti kde ich mozeme zaobstarat’.

V pripade nevyrobného podniku je tato Cast zamerand na opis nakupu tovarov,

pokladni¢ného a inventariza¢ného systému, dodavatel'ov a skladovacich priestorov.

3.2.9. Organizacny plan
Organizac¢ny plan ndm objasiiuje formu vlastnictva podniku. MoZe ist' o obchodnu,
alebo osobnu spolo¢nost’. V plane st d’alej uvedené informacie o podnikatel'ovi a jeho

time. Je Ziadlce, uviest’ vSetky informacie na podporenie podnikatel’ského planu:

e skusenosti
e kvalifikacia

e dosiahnuté prax.

Ak sa jedna o obchodnu spoloc¢nost’, organizany plan sa zameriava na detailnejSie
informacie o managemente podniku, obchodnych podieloch, uvadza veducich
pracovnikov spoloénosti, ich prax avzdelanie. Dalej pokratuje popisanim pozicii

jednotlivych  pracovnikov firmy, ich pravomocou, funkciou aodmenovanim.

21



Organiza¢ny plan teda osvetl'uje pracu s l'udskymi zdrojmi, ich ziskavanie, Skolenie

apod.

3.2.10. Marketingovy plan

Koordinuje vSetky marketingové Cinnosti a propagacné ¢innosti v spolocnosti. Ma
za ciel’ popisat’ sicasnu poziciu produktu na trhu a jeho marketingovu stratégiu pocas
stanovenej doby, ktora byva vo vicsSine pripadov 1 az 5 rokov. Jeho prioritnym cielom
je vSak wvylepsit obchodné vysledky, prostrednictvom realizacie -efektivnych
marketingovych aktivit. Jeho dokladna priprava je pre malé, respektive za¢inajuce firmy
kriticky dolezitd. Marketingovy plan byva uvedeny aj ako jedna z najddlezitejSich casti

pre rozhodovanie investorov o osude podnikatel'ského zameru.

Podla Cibakovej (2008) je marketingové planovanie stcast’ hierarchie planovacieho

procesu v spoloc¢nosti, na ktorom maju podiel vSetky urovne riadenia vo firme.
3.2.11. Marketingovy mix

Foret (2012) uvadza marketingovy mix ako najddlezitej$i nastroj marketingového
riadenia. Zahriiuje vSetko, s ¢im sa firma obracia na trh a na zdkaznikov. Su to faktory

rozhodujuce o jej tspechu.

Podoba marketingového mixu sa skladéa zo Styroch prvkov, oznacovanych aj 4P. Kazdy

Z nastrojov predstavuje ur€ité ¢innosti, ktoré méZeme vidiet’ v nasledujticej schéme.
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Schéma 2 Marketingovy mix

Marketingovy
mix

il .
Produlkt Pozice [mista)
rogmarnifost e nisuC

ko pokryi
desgnm woatinrend
Funkcoo i g ity
el g Tasohy
balen doprava
Tl T34
s bny
Faru by
wraLeni wyrobkd P 1
Prodej [cena) Propagace
conik oy 3 Coma podpora prodeyc
shmy image | irmy fprodukiu)
sralhy rcllarma
Termmaney' gl =Comi U B re-la b ioemis.
wsronve poelimiinky komunikalni Landly

prodop persomal
prmy marketimg

Zdroj: Managementmania.com (2016)

1. Produkt — Je najdolezitej$ia Cast’ marketingového mixu, predstavuje to, ¢o
chceme na trhu predat’ alebo zmenit. Ako produkt chapeme cokol'vek, ¢o
uspokoji uré¢itu I'udsku potrebu, alebo slazi k splneniu priania a nie je to mozné
ponuknut’ k zmene (Foret, 2012).

Urovne produktu tvoria:

e jadro produktu
e realny produkt

e rozsireny produkt.

Jadro produktu predstavuje hlavny uzitok, je to hodnota, ktorti je produkt schopny

zakaznikovi poskytnut. Jadro produktu je tym, kvoli ¢omu si produkt zakiipime.

Realny produkt (vlastny) sa sklada z piatich charakteristik st to: Groven kvality, funkcie

vyrobku, ndzov znacky, balenie, design.
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Rozsireny produkt zahriiuje rozSirujlice faktory, najmi sluzby spojené s kiapou

produktu, t.j. oprava, zaruka, inStalacia, doprava (Foret, 2012).
Zivotny cyklus produktu pozostava z §tyroch fazy:

e fiza zavedenia
e fizarastu
o fiza zrelosti

e faza tipadku.

Faza zavedenia nastdva v momente uvedenia produktu na trh. Prijmy st male, zisk

nulovy. Nastdva potreba vynakladat’ vel'ké Ciastky uréené k propagacii.

Féza rastu zaznamenava rast predaja. Zaujem zakaznikov 0 produkt aj trzby sa zvysuju,

na trh za¢inaj vstupovat’ konkuren¢né produkty.

Faza zrelosti vykazuje maximalny objem predaja aj trzieb. Nie je potreba vysokych

nakladov na propagaciu. Vplyvom konkurenénych tlakov prichddza zlacnenie.

Faza upadku prinaSa pokles predaja produktu aj trzieb. Trh si Ziada nové produkty.

Investicie do propagacie nemaju skoro ziadny zmysel (Foret, 2012).

2. Predaj/cena — je penazna Ciastka, za ktort je produkt pontkany na trhu. Je to
vyjadrenie hodnoty pre spotrebitel'a. Spotrebitel vynaklada penazny obnos
vymenou za 0zitok, ktory mu produkt prindSa. Radi sa k najvyznamnejSim

marketingovym premennym pre obchodnika.
Metodda tvorby cien sa sklada z:

e ndkladovo orientovanej metody
e Kkonkurencne orientovanej metody

¢ hodnotovo/ dopytovo orientovanej metody.
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Nékladovo orientovand metoda sa pouziva na stanovenie ceny prirazkou, alebo
pomocou ciel'ovej rentability. Vzt'ah ceny a dopytu tu nie je zohl'adneny (Zamazalova,
2009).

Konkuren¢ne orientovand cena nastdva v pripade, ak ceny podobnych vyrobkov
kopiruju ceny konkurencie. Neumoziuje sa firme diferencovat’ prostrednictvom ceny

(Zamazalova, 2009).

Hodnotovo orientovand metéda sa stanovuje na zaklade hodnoty vnimanej

spotrebitelom. Je to stanovenie nizkej ceny pri kvalitnej ponuke (Zamazalova, 2009).

3. Pozicia/distribucia — zabezpeCuje, aby sa vyrobok dostal k spotrebitel'ovi.
Obsahuje vSetky ¢innosti, ktoré su spojene s premiestnenim vyrobku z miesta

vyroby, do miesta spotreby.
Clenenie distribucie:

e priama distribu¢na cesta

e nepriama distribtcia.

Priama distribu¢na cesta je podla Foreta (2012) najjednoduchsia forma. Nie je potreba
sprostredkovatel'skych medzi¢lankov. Nastava priamy kontakt medzi vyrobcom

a konecnym zakaznikom.

Nepriama distribu¢na cesta nastava, ak do distribucie medzi vyrobcom a kone¢nym

spotrebitel'om vstupuje sprostredkovatel'sky medzi¢lanok.

4. Propagacia — sluzi podniku ako metéda oboznamenia svojich zakaznikov,
obchodnych partnerov, ale i stakeholderov s ponukou svojich produktov, ich

cenach a miestach predaja (Foret, 2012).
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Clenenie propagacie:

e reklama

e podpora predaja
e 0sobny predaj

e public relations

e priamy marketing.

Reklama predstavuje komunikaciu firmy so zakaznikmi a to obvykle pomocou ré6znych

zdelovacich prostriedkov.

Podpora predaja su komunikaéné aktivity, ktorych cielom je zvysit’ predaj, alebo ucinit’

produkt atraktivnej$im a dostupnej$im (Foret, 2012).

Osobny predaj vytvara vztahy so zdkaznikmi pomocou osobnej prezenticie robenej

predajcami spolo¢nosti.

Public relations buduju dobry image, alebo vztahy firmy sroéznymi cielovymi
skupinami. Odvracaji famy udalosti a informacie, ktoré stavaji spoloc¢nost’ do

nepriaznivého svetla.

Priamy marketing je zamerany na urcity segment trhu. Je to interaktivny nastroj, ktory

dosahuje pozadovanu odozvu zédkaznika pomocou vhodne nastavenych néstrojov.
3.2.12. SWOT analyza

SWOT analyza ma za ciel’ identifikaciu sucasnej stratégie firmy a pomenovat’ jej
silné a slabé stranky, ktoré by mali byt schopné a relevantné vyrovnat’ sa so zmenami,
ktoré sa vyskytuji v prostredi. V nasledujucej schéme je uvedené rozdelenie SWOT

analyzy.
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Schéma 3 SWOT analyza

Silné stranky Slabé stranky
(strenghts) [weaknesses)
Tu sa zarnamenavajl skutofnosti, ktoré | Tu sa zaznamendva)i te veci, ktoré firma
prindsaja, vvhody akoe zikarnikom tak a) | nerobi dobre, alebo te, v ktorvch =a

¥

firme. ostatnym firmam dari lepSie.
Prileitost Hrozhy
{oportunities) (threats

Py

Tu sa zarnamenavaji tie skutoCnostl, ktoré | Tu sa zaznamenavaju tie skutoénosti,
moZu zvylit dopyt, alebo modu leplie | trendy, udalosti, ktoré mbZu zniZit' dopyt
uspokojitt  zakaznikov a priniest’  firme | alebo zapriinit nespokojnost

tspech. zdkaznikov.

Zdroj: Jakubikova (2008)

3.2.13. Hodnotenie rizik

Rizikéd chapeme ako negativnu odchylku od ciela. St spojené s nepriaznivym
dopadom na firmu. Analyzou rizik ziskame dva pohl'ady na podnikatel'sky plan. Kazdé
riziko ma svoje pri€iny, preto nam analyza okrem nacrtnutia pravdepodobnosti vzniku
rizikovej situdcie poslizi aj na pripravu opatreni, ktoré budeme musiet’ realizovat
v pripadoch, Ze rizikova situacia skutocne nastane. Fotr a Soucek (2005) definuju
podnikatel'ské riziko ako nebezpecie odliSnosti dosiahnutych podnikatel'skych
vysledkov od predpokladanych. V pripade odchylky medzi vysledkami mdzu nastat’ dve
situdcie a to: ziaduca — smerom Kk vyssiemu zisku, neziadica — Smerovanie smerom
k strate. KI'acova rolu pri rozhodovani investora zohrava vedomost podnikatel’a

0 moznych hrozbach a pripravenost’ im celit’.

3.2.14. Finan¢ny plan

Tato Cast’ podnikatel'ského planu je jednou z najdolezitejSich, pretoze podava
objektivne hodnotenie na posudenie pravdepodobnosti hodnoty firmy a uspechu
podnikatel'ského planu. Finan¢ny plan si dava za ulohu objasnit’, ako sa vyvija finan¢na

situdcia podniku. Tvori sa na obdobie 3 az 5 rokov. Na Struktaru a obsah finan¢ného
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planu ma vplyv hlavne velkost’ podniku, prislusnost’ k odvetviu a organizacna Struktara.
V pléne by mali dominovat’ vypocty a tabul’ky. Pozadovanymi informéciami finanéného
planu pri vedeni jednoduchého uctovnictva firmy su vykaz o prijmoch a vydajoch a
vykaz o majetku a zaviazkoch. Pri podvojnom uctovnictve je to vykaz zisku a strat,

vykaz cash-flow a suvaha.

Srpovd (2011) definuje vykaz cash flow ako wvycislenie ndkladov, vynosov a
hospodarskeho vysledku v jednotlivych rokoch. V prvom roku podnikania odporuca
pracovat’ s mesaénymi udajmi, v d’alSich rokoch st postacujice ro¢né udaje. Z vykazu
sa dozveddme udaje o vysledku hospodarenia v jednotlivych rokoch. Napovie ndm aj
nasu platobntl schopnost’, t.j. ¢i vyska zisku firmy umoziuje uhraddzat’ splatky tveru a

pod.

3.2.15. Prilohy

Pojmom prilohy su oznaované vSetky dokumenty nezaradené v predchadzajtcich
Castiach, ktoré sa vSak vztahuji k podnikatel'skému planu. Su to dokumenty ktoré
podporuju, rozsirujl, ¢i overuju udaje obsiahnuté v podnikatel'skom plane. Patri sem:
Studie, vyrobné postupy, finan¢né vykazy, technologické tidaje o vyrobkoch, Zivotopisy

zamestnancov, reklamné letaky a d’alSie.
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4. Vlastna praca

Zakladna identifikacia spolo¢nosti Cornea

OPTIKA CORNEA

Obrazok 2 Logo podniku (vlastna tvorba)

Nazov podniku: Optika Cornea, s.r.o.
Sidlo podniku: Namesti Svobody 9, 602 00, Brno

Predmet podnikania: Kipa tovarov na ucely jeho predaja koneénému spotrebitel’ovi,

maloobchod so zmieSanym tovarom, o¢nd optika, reklamna a propagacna Cinnost’
Kontaktna osoba: Peter Benco

Bankové spojenie: 00000- 1234567890/0800

Telefon: 733 220 499

E-mail: Optikacornea@centrum.sk

Internetova stranka: www.optikacornea.cz
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4.1. Exekutivny stihrn

Zamerom podnikatel'ského planu je zalozenie nového podniku, ktory pdsobi
v oblasti predaja optickych pomocok. Ide o novovzniknuty podnik s ndzvom optika
Cornea. Podnik je zalozeny ako spolo¢nost’ s ruéenim obmedzenim. Majitelia a teda aj
zakladatelia spolocnosti su Peter Benco a Jaroslav Bulejko. Obaja spoloc¢nici vlozia do
spolo¢nosti vklad, kazdy vo vyske 1000 000 K¢. Zakladny kapitdl bude mat’ teda
hodnotu 2 000 000 K¢. Obaja majitelia budu aktivny v podniku, jeden bude vedeny ako
konatel’ a druhy ako manazér prevadzky. Celkovo bude mat podnik 4 zamestnancov,
s toho 3 budu vedeny na hlavny pracovny uvézok a 1 bude pracovat’ na zdklade dohody
0 brigadnickej praci. Optika Cornea sa nachadza v mestskej Casti Brno — stfed. Jeden
z majitel'ov pracoval v optikach v tejto Casti mesta, takze dokonale pozna poziadavky a
priania zakaznikov. Spolo¢nost’ bude sidlit' v prenajatych priestoroch v obchodnom
dome Omega. K prenajatému priestoru patri aj dve parkovacie miesta, ktoré budu
urcené pre zakaznikov optiky. Umiestnenie predajne je v samom centre Brna, takze je
vyborne dopravne dostupné. Podnik je zamerany na luxusné vyrobky najvyssej kvality
a osobny pristup ku kazdému zakaznikovi. V optike je pritomny aj oftalmoldg, ktory
zdarma vySetri zdkaznika a uréi mu najvhodnejSiu variantu z optickych produktov.

Konkuren¢né vyhody oproti ostatnym podnikom su:

e kvalita produktov
e osobny pristup personalu
e pritomnost o¢ného lekara

e moderné prostredie a zariadenie.

Optika pri zahéjeni svojej Cinnosti nebude potrebovat’ cudzi kapital, vzhl'adom nato, Ze
naklady budu pokryté vlastnym kapitalom od spolo¢nikov. Finan¢ny plan je zostaveny
v troch roznych variantoch. Ide o pesimistickil, realistickii a optimistick(i variantu.
Podnik bude prinasat’ majitelom zisku hned’ v prvom roku podnikania, avSak len
v realistickej a optimistickej variante. Dodavatelia boli vybrany na zaklade referencii
a kvality spracovania produktov. Hlavnym dodavatel'om je spolo¢nost’ Duos, s.r.0. Ako

dodavatelia ostatnych produktov st vybrané spoloc¢nosti Essilor, s.r.0. a Varilux, s.r.o.
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4.2. Pravna forma

Pre tento typ podnikania je ako najvyhodnejSie zvolend pravna forma spolocnost’
s ru¢enim obmedzenym. Vzhladom nato, ze to bude nasa prva podnikatel'ska aktivita,
vyberom s.r.0., sa snazime minimalizovat’ rizikd v pripade neuspechu v podnikani.
Pripadny neuspech by sme pokryli len vySkou vkladu na zakladnom imani spolo¢nosti
anie celym nasim majetkom. Majitelia spoloCnosti budi dve osoby: Peter Benco
a Jaroslav Bulejko. Kazdy z majitelov bude mat’ za povinnost’ vlozit’ ¢iastku stanovent
na 1 000 000 K¢&. Pripadny zisk spolo¢nosti bude deleny rovnym dielom medzi oboch
majitel'ov. Zakladny kapital firmy bude 2 000 000 K¢. Tato suma postacuje na zalozenie
spolo¢nosti s ru¢enim obmedzenym. Jaroslav Bulejko bude vystupovat’ ako zodpovedna
osoba vzhl'adom k svojej praxi v tomto odbore a odbornému vzdelaniu, ktorym spliiuje
poziadavky potrebné k vydaniu zivnostenského opravnenia. Peter Benco (ja) bude mat’
na starost’ ekonomicku ¢ast’ podnikania ako je vedenie u¢tovnictva, financné planovanie

atd’.

4.3. Predmet ¢innosti
Predmet ¢innosti optiky Cornea, s.r.0. je zaradeny podla klasifikacie zakona ¢.
455/1991 Sb. k viazanym zivnostiam. Je nutné sa riadit’ aj d’al$im zakonom a to zakon

¢. 96/2004 Sb., § 11, ktory stanovuje poziadavky na optometristu.

K tymto Cinnostiam zivnostensky zakon stanovuje podmienku odbornej spdsobilosti.
Odbornu sposobilost ma Jaroslav Bulejko, Vv podobe vysokoskolského vzdelania

v odbore oftalmolog, ako uz bolo spomenuté vyssie.

4.4. Popis produktu

Predmetom c¢innosti spolo¢nosti optika Cornea je poskytovanie 'udom zijicim
v Brne-stred a sirokému okoliu ponuku kvalitnych sluzieb v oblasti optika. Projekt bude
zamerany na ¢o najvys$iu kvalitu, vzh'adom nato, Ze podobnych optik, ktoré vlastnia

konkurenéné subjekty je v okoli hned’ niekol’ko.

Optika bude umiestnena v samom centre Brna v obchodnom dome Omega. Lokalita je

jedna z najnavstevovanejSich v Brne, denne tadial’ prechadza niekol’ko tisic obyvatel'ov
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a navstevnikov. Za objektom sa nachadza parkovisko, kde bude vyclenenych par

parkovacich miest pre zdkaznikov optiky.

Sidlo optiky bude teda v prenajatom nebytovom priestore. Celkova cena za mesacny
prenajom priestoru je stanovend na 40 000 K¢, plus za kazdé parkovacie miesto 5 000
K¢. Vzhl'adom na objednané dve miesta na parkovanie bude teda mesa¢ny najom cinit’
rovnych 50 000 K¢. Celkova vymera prenajatého objektu je 85 m2 Optika Cornea sa
bude teda radit’ kstredne velkym optikdim v meste Brno. Priestory budu vSak
potrebovat’ este drobné stavebné Upravy, ktoré je mozné vykonat aj svojpomocne
(malovanie). Prevadzka bude plne klimatizovana, ¢o prispeje k uréitému komfortu
zakaznikov v letnych mesiacoch. Samozrejmostou bude bezplatné wifi pripojenie.
Samostatnou kapitolou bude osobny pristup predavajucich, firma si na nom bude
zakladat” svoju znacku. O findlnom zhotoveni a moznosti vyzdvihnutia si okuliarov
budt zakaznici informovany pomocou nasej aplikdcie pre mobilné telefony. Platit’ sa

v prevadzke bude dat’ hotovostne tak i bezhotovostne — kreditnou kartou.

Podnik bude mat’ za ciel' uspokojovat’ tych najnarocnejSich zakaznikov bez rozdielu
veku a pohlavia. Ponuka sa bude pravidelne obmienat’, vzhl'adom k moédnym trendom
avyvojom kvalitnejSich SoSoviek a okuliarov. MnoZstvo produktov a znacky boli

vybrané na zaklade aktualnych trendov v optickych predajniach.

4.5. Ponuka sluzieb

Predaj dioptrickych okuliarov a SoSoviek

NajvyznamnejSou sluzbou spolo¢nosti Cornea bude vyroba a predaj dioptrickych
okuliarov a sosoviek. Zakaznik bude najskor vysetreni onym lekarom (oftalmologom)
U nas v predajni. Toto vySetrenie je zdarma a ma pomoct’ spravnemu vyberu produktov
z nagho portfolia. Dalsim krokom bude vyber ramov z nasej palety. Pokial’ by zakaznik
mal individudlne poZziadavky, sme schopny mu rdm objednat’, alebo dat’ vyrobit' na
mieru. Dodanie naSich produkt byva zvycajne do 48 hodin. Pontikame moznost’ dodania

kuriérskou sluzbou za poplatok.
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Predaj ramov na okuliare

V sirokej palete produktov ponukanych optikou su zastipené najvyznamnejSie
luxusné svetové znacky. Spolo¢nost’ Cornea ponuka od klasickych Ciernych ramov az
po tie hi-tech vyrobené z karbonu. Pre zakaznikov, ktory vyhladavaju exkluzivitu sa

V ponuke ramy osadené drahymi kamenimi, podl'a poziadaviek zakaznika.
Predaj slne¢nych okuliarov

V portfoliu predajne sa nachddza ro6znorody vyber slneénych okuliarov, od detskych
cez panske a damske. Zakaznik si moze vybrat’ z réznych druhov skiel — zrkadlové,
priehl'adné, Cierne alebo tonované. Vsetky okuliare su polariza¢né, to znamena chrania
zrak pred nepriaznivym UV Ziarenim. Okuliare st v najvy$sej moznej kvalite a ako
bonus je k nim moznost’ dokupit’ si dozivotni zaruku (plati pre akykol'vek problém

Z vyrobkom).
Predaj doplnkovych predmetov

Sortiment doplnkovych predmetov je zamerany aj na starostlivost o okuliare
a SoSovky. Nachadzaju sa tu Cistiace roztoky na SoSovky, handricky na utieranie
okuliarov od prachu. Zakaznik ma k dispoziciu velky vyber puzdier a ochrannych
krytov v roznych vyhotoveniach. Od zékladnych az po tie luxusné vyrobené z koze

a drahych kovov.
Expresné zhotovenie okuliarov

Ponuka je zamerana pre I'udi, ktori potrebuju okuliare alebo SoSovky na pockanie.
Zhotovenie trva do jednej hodiny. Firma pontka tuto sluzbu za priplatok. Zakaznik
moze cCakat v predajni, kde mu bude poskytnuté obcerstvenie v podobe kavy,

mineralnej vody a ovocia.
Zlavova vernostna karta

Kazdy zakaznik optiky Cornea, ktory si zaktpi akékol'vek okuliare alebo SoSovky,
ma narok na bezplatné vybavenie zl'avovej vernostnej karty. Pri kazdom d’alSom nakupe

automaticky ziskava zl'avu v objeme 10 %, na akykol'vek tovar z ponuky.
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4.6. Analyza odvetvia

Populacia ma v dnesnej dobe Coraz vacsi problém so zrakom. Stale viac mladych
I'udi ako ideti je nutenych pouzivat optické pomodcky. Vplyv nato modze mat’ Casté
pouzivanie elektronickych vydobytkov ako s poéitade, tablety a mobily. Dal§im
rizikovym faktorom su roézne ochorenia, ako napriklad cukrovka, ktoré zdkaznikom
V nemalej miere zhorSuju zrak. Faktom je, Ze Coraz viac I'udi trpi na tieto civiliza¢né
ochorenia a taktiez rastie poc¢et 'udi vlastniacich elektronické zariadenia. Predpokladany
vyvoj nenaznacuje pokles tychto ukazovatel'ov, to znaci pre firmu dostatok sucasnych,

tak i novych klientov aj v budticnosti.

4.6.1. Analyza zdkaznika

Brno ako naSa destindcia podnikania disponuje velkym mnozstvom optickych
predajni. AvsSak vzhladom na zameranie aké bude firma Cornea praktizovat, t.j.
individualny pristup aluxusné vyrobky, zuzuje sa potencionalny okruh naSich
konkurentov na podstatne mensi usek. Vyhodu mdzeme Cerpat’ aj z toho, ze jeden zo
spolo¢nikov je od detstva obyvatel'om mestskej ¢asti Brno — stfed. Dokonale pozna tito
lokalitu v oblasti nasho podnikania, vzhl'adom nato, Ze popri $kole praxoval a pracoval
Vv optikach, v tejto casti Brna. M6ze teda zhodnotit’ ¢o zakaznik o¢akava od optiky, naco
sa zamerat aaké sluzby zlepsit oproti konkurenénym podnikom. Dalsim
nespochybnitelnym faktorom je aj vyber lokality. Jedna sa o najfrekventovanejSiu
lokalitu v Brne, s vybornou dopravnou dostupnostou ako autom, tak i MHD. Zakaznik
tak bude musiet’ rieSit’ problém s dopravnou dostupnost'ou predajne. AvSak ani dobra
lokalita tspech v podnikani nemusi zarucit. Musime sa teda zamerat na sluzby,
vytvorit’ prijemné prostredie a zamestnat’ ochotny a ustretovy persondl. Vzhl'adom na
Siroka vekova $kalu zakaznikov, ktory optiku navstivia, nie je mozné priamo vyty¢it
cielovu skupinu. AvSak optika sa bude snazit’ prilakat’ a udrzat’ si zdkaznikov napriec¢
celym vekovym spektrom. Matky s detmi Ocenia detsky kutik, ktoré konkurencia
neponuka, dalsi zakaznici uvitaju individudlny pristup. V neposlednej rade sa
zameriame aj na o¢nych lekdrov, ktorym poskytneme vysSie zlavy a rézne firemné
prezenty, pretoze ich odporicanie moéze zohrat klIti¢ova rolu pri rozhodovani

zakaznika.
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4.6.2. Analyza konkurencie

Vzhladom na velkost mesta Brno, je logické pocitat svelkym poctom
konkuren¢nych subjektov. Aby sme analyzovali konkurenciu, navstivili sme tri

konkuren¢né optiky v blizkosti naSej podnikatel'skej lokality, konkrétne st to optiky:

e Doctor Optic (Brno — stied)
e CM Optic (Brno - sted)
e Apia (Brno — stied).

Informécie sme ziskali prostrednictvom diskusie so zamestnancami, z internetovych

stranok a z vlastnej skisenosti.

Doctor Optic
Tabulka 2 Otvaracie hodiny optiky Doctor Optic

Pondelok 9:00-17:00
Utorok 9:00 - 18:00
Streda 9:00 - 18:00
Stvrtok 9:00 - 18:00
Piatok 9:00-17:00
Sobota Zatvorené
Nedela Zatvorené

Zdroj: (Zdroj: http://www.droptik.cz/index.php)

Optika Doctor Optic sa nachadza v mestskej Gasti Brno — stfed na ulici Stefanikova
839/7. Spoloénost prevadzkuje na uzemi Ceskej republiky celkovo 7 optickych
predajni. Jedna sa o stredne velku predajiiu, s dobrou dopravnou dostupnostou pre

navsStevnikov.

Vyhody:

e priazniva cenova politika
e Siroky vyber ponukanych produktov

e meranie zraku.
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Nevyhody:

e nevysoka kvalita produktov

e nevyrazny image predajne

e dlha ¢akacia doba na vyrobu okuliarov.

CM Optic
Tabulka 3 Otvaracie hodiny optiky CM Optic
Pondelok 8:00 - 14:00

Utorok 8:00 - 20:00
Streda 8:00 - 15:00
Stvrtok 10:00 - 20:00
Piatok 8:00 - 14:00
Sobota Zatvorené
Nedela Zatvorené
Ut, St prestavka 13:00 - 14:00

Zdroj: http://www.optickalaborator.cz/kontakt.php

Optika CM Optic sa nachadza v centre Brna a konkrétne je to Namestie Svobody 18.

V o¢nej ordinacii sidli aj optické laboratérium. Jedna sa taktieZ o stredne velku optiku.

Zameriava sa na predaj kontaktnych SoSoviek.

Vyhody:

e pritomnost’ dvoch o¢nych lekarov v optike

e rozmanitost’ o¢nych vySetreni

e kvalita produktov.
Nevyhody:

e zameranie len na kontaktné SoSovky

e vysSia cena

e maly sortiment pontkanych vyrobkov.
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Apia

Tabulka 4 Otvaracie hodiny optiky Apia

Pondelok 8:00 - 18:00
Utorok 8:00 - 18:00
Streda 8:00 - 18:00
Stvrtok 8:00 - 18:00
Piatok 8:00 - 18:00
Sobota 9:00 - 12:00
Nedela zatvorené

Zdroj: http://www.ocnioptika.com/57-Optika-Masarykova.html

Oc¢na optika Apia sa nachadza v mestskej Casti Brno - stfed, na ulici Masarykova 18.

Ma $irSie zameranie a Specializuje sa aj na predaj doplnkovych predmetov a pomdcok.

Radi sa k vd¢$im optickym predajniam.

Vyhody:

e Siroky vyber produktov

e priaznivé ceny

e otvaracia doba.

Nevyhody:

e nizSia kvalita niektorych produktov

e dlha ¢akacia doba na vyrobu okuliarov

e neosobny pristup.
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4.7. Prevadzkova doba optiky Cornea

Tabulka 5 Otvaracie hodiny spolocnosti Cornea, s.r.o.

Pondelok 9:00-17:00
Utorok 9:00 - 18:00
Streda 9:00 - 18:00
Stvrtok 9:00 - 18:00
Piatok 9:00-17:00
Sobota zatvorené
Nedela zatvorené

Zdroj: viastna tvorba

Otvaracie hodiny su nastavené tak, aby zohl'adnili najnavstevovanejsie ¢asy optik, ktoré
sme ziskali vlastnou skusenost'ou (jeden z vlastnikov pracoval vo viacerych optikach)
a prieskumom trhu. V optike bude viac¢lenny personal, takze zakaznik moze sluzby

naSej predajne vyuzit’ aj pocas obednych hodin, nie je potreba prestavky na obed.

4.7.1. Cennik

Optika sa bude snazit maximalizovat’ vyuzitie trhu, to znamend nastavenie
vysokych cien pre ur€ité trhové segmenty. Docielit’ to je mozné za predpokladu ziskania
vediceho postavenia, kvalitou naSich vyrobkov. Vysokd kvalita ndm teda umozni
stanovit’ si vySSie ceny ako konkurencia, avSak zakaznikovi ponukneme najvysSiu
moznt kvalitu spracovania. Uspe$ny budeme za predpokladu, e dopyt po nasich
vyrobkoch bude dostatocne velky a jednotkové ndklady na kipu malého mnoZzstva
vyrobkov nie st vysoké natol’ko, aby eliminovali vyhodu dosiahnutej ceny. Stanovenie
vysokej ceny neprildka na nas trh mnozstvo konkurentov, podporuje naSe zameranie
a image predajcu Spi¢kovych vyrobkov. Aby sme podporili predaj a hlavne udrzanie si
zékaznikov, mame zavedenu Specidlnu zl'avovu kartu. Zakaznik ju ziskava po ndkupe
okuliarov, alebo kontaktnych SoSoviek. Pri kazdom d’alSom nékupe ziskava automaticky

zl'avu v objeme 10 %.
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4.8. Dodavatelia

Vyberu dodavatel'ov sme venovali obzvlast’ velku pozornost’, vzhl'adom nato, aby
optika mohla prosperovat. Dodéavatelov sme vyberali na zaklade spolahlivosti
a dlhorocnych skusenosti a referencii, ktoré ndm poskytli. Doéraz sme zamerali

predovsetkym na kvalitu nimi pontikanych vyrobkov.

Dodavatel’ okuliarovych ramov a doplnkového tovaru

Ako dodavatel'a hlavného produktu, ktory nam bude tvorit’ najvyssie percento trzieb
sme si zvolili spolocnost’ Duos, s.r.o. posobiacu na trhu od roku 1999. Spolo¢nost’ je
zamerana na predaj luxusnych znaciek ramov ako st napriklad: Dita, Cazal, Maybach,
Thom Browne ainé. Taktiez vich portféliu ndjdeme rozne obaly na okuliare
V najvyssej kvalite prevedenia. Dodavatel' bol vybrany aj na zéklade individudlneho
pristupu a pre nas zvyhodnenych cien. Velku rolu pri vybere zohrali aj referencie od

roznych optik. Internetové stranky dodavatel’a: www.duos.sk

Dodavatel’ kontaktnych SoSoviek

Za dodavatel’a kontaktnych SoSoviek bola vybrana firma Essilor, s.r.0. Spolo¢nost’ je
na trhu od roku 1972 a vyvinula vobec prvu kontaktnu SoSovku na svete. Referencie na
tuto spolo¢nost’ ndjdeme skoro v kazdej optike, pretoze sa jedna o popredného vyrobcu
kontaktnych SoSoviek na svete. Kazdy rok uvadza na trh zhruba 200 novych produktov.

Internetova stranka dodavatel’a: www.essilor.sk

Dodavatel’ skiel do okuliarov

Dodavatelom bude firma Varilux, s.r.o., ktora pontka skld v najvy$Sej moznej
kvalite. Vyradba ich za pouzitia nanotechnoldgii, takZze umoZziuju ¢ire videnie bez
akychkol'vek obmedzeni. Spolo¢nost’” pontkla pre nasu optiku Specidlny cennik.
Vyhodu pre nasu optiku hra aj fakt, ze dodavatel' garantuje dodanie objednaného skla

do nasledujticeho pracovného dna. Internetové stranky: www.varilux.cz
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4.9. Organizacna Struktira

Spolo¢nost” optika Cornea s.r.o. budi viest’ dvaja majitelia, Peter Benco a Jaroslav
Bulejko. Kazdému z nich pripadne urcity usek chodu spolo¢nosti. Jaroslav Bulejko
bude zodpovedny ako prevadzkovy manazér a oéni lekar, ktory bude vedeny ako
zamestnanec. Peter BenCo bude mat’ na zodpovednosti spravny chod obchodného tseku

a zaroven bude vedeny ako konatel’ spolo¢nosti.

4.9.1. Vedenie spoloc¢nosti:

Peter Benco (konatel’)

e vedenie Gctovnictva

e sprava webovych stranok, propagacia, marketing
e uzatvaranie pracovnych zmliv so zamestnancami
e planovanie a riadenie nakladov

e vyhladdvanie novych obchodnych prilezitosti.
Jaroslav Bulejko (lekér a prevadzkovy manazér)

e planovanie zmien pre zamestnancov
e lekarska ¢innost’ a poradenstvo (meranie zraku)
e komunikdacia s dodavatel'mi

e dohl'ad nad chodom optiky.

4.9.2. Ostatni zamestnanci:

Predavac

V odbore o¢nych optik je personal jednou z mala veci, ktorou sa moéZeme odlisit’ od
konkurencie. Dobry predavac¢ dokaze zakaznikovi ponuknut’ a poradit’ tak, aby vyhovel
jeho naroénym predstavam. Predpokladom vysokého usilia zo strany predavacov bude
motivacia. Zamestnanec bude odmenovany fixnou Cciastkou, avsak pri dobrych
vysledkoch predaja mu bude priznand prémia z percenta predaja. Zamestnanci buda
musiet’ byt’ reprezentativne obleceni, upraveni, komunikativni a taktiez je dolezita prax
V obore. Pracovnici budi dokladne oboznameni o nami ponikanych vyrobkoch, taktiez

chceme budovat ich vSeobecny prehl'ad o vyrobcoch v danom odvetvi.
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Upratovacka

Upratovanie priestorov optik, umyvanie okien a rdézne upratovacie ¢innosti bude
mat’ na starosti upratovacka. Planujeme zamestnat jednu upratovacku, najlepSie
dochodkynu alebo $tudentku na par hodin v tyzdni. Bude siou uzavretd dohoda

brigadnickej ¢innosti.

4.9.3. Pracovna doba zamestnancov

Maéme v plane zamestnat’ dvoch predavacov, ktori by sa v pripade choroby, alebo
sukromnych zalezitosti zastipili. Vo vynimocnych pripadoch by ich mohol zastupit
bud’ konatel alebo manazér. Pracovné zmeny budi nastavené ako jednozmenné
vzhl'adom na otvaracie hodiny. Pracovna doba v pondelok apiatok je kratsia,
zamestnanci odpracuja 7,5 hodiny. Utorok, streda a stvrtok buda pracovat’ 8,5 hodiny.
Sucastou kazdej zmeny je 30 minutova prestavka. Upratovanie priestorov bude

prebichat’ tri krat tyZzdenne, v rozsahu 2,5 hodiny.

4.10.Marketingovy plan
4.10.1. Marketingovy mix

Produkt

Hlavnym produktom o¢nej optiky Cornea st okuliare, ktoré mézeme rozdelit’ na
dioptrické a slne¢né. Jedine slnecné okuliare st ur¢ené na priamy predaj, dioptrické
okuliare je nutné upravit’ pre konkrétneho zakaznika, na jeho presnt vzdialenost’ zornic.
Slne¢né okuliare budi kupovat’ predovsetkym l'udia, ktori si potrpia na image a Styl.
Taktiez slizia ako ochrana proti $kodlivému UV Ziareniu. Dal§im vyznamnym
produktom st kontaktné SoSovky. Ich popularita neustdle narasta, kvoli zvySujlcej sa
kvalite prevedenia a vlastnosti. Optika Cornea bude ponukat taktiez aj predaj
doplnkového tovaru, ako su napriklad rozne roztoky na ¢istenie SoSoviek, puzdra na
okuliare a iné. Zakaznik bude informovany o materialoch, s ktorych s vyrobené ramy
okuliarov. Bude teda presne vediet, v akej st kvalite. Mnozstvo T'udi si nevie spravne
vybrat’ okuliare, preto budi predajcovia ndpomocni a zadkaznikovi poradia, ktory typ sa
mu najviac hodi. Taky isty princip budeme aplikovat aj v pripade kontaktnych

SoSoviek. Zakaznik sa dozvie oich vyhodach popripade nevyhodach materidlu,
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S ktorého budu vyrobené. Informacie o nevyhodach poskytne len vel'mi malo subjektov,
avSak naSa vizia je si vybudovat déveru a osobny pristup, ku kazdému jednému

zakaznikovi. NaSim poslanim bude spokojny zakaznik, ktory sa k nam vzdy rad vrati.

Cena

Pre zacinajuci podnik je spravne stanovenie ceny jednym z najddlezitejSich
faktorov. NaSe zameranie na luxusné vyrobky ndm vSak nedovoluje stanovit' cenu
podla konkurencie. Zameriame sa na dokonalé prevedenie a servis. Nase vyrobky
nebudt urcené pre Siroky trh, skor sa sustredime na solventnejSiu klientelu. Zlavy
z ceny poskytneme v objeme 10 %, avSak az pri kupe druhého produktu. Nasim
zakaznikom sa budeme snazit’ stale ponukat’ nie¢o naviac, pride ndm to vhodnejsie, ako

plosne zlavovat'.

Distribucia

Optika Cornea bude prevadzkovat svoju ¢innost’ v mestskej Casti Brno — stied na
ulici ndmesti Svobody. Bude sidlit' v prenajatych priestoroch obchodného centra
Omega. Budova sa nachadza v centre Brna, kde denne prejde niekolko tisic l'udi.
Klientom su ponukané dve bezplatné parkovacie statia, kde si moéZzu pohodlne
zaparkovat’ svoje autd. K naSej predajni sa klienti mézu dostat’” aj linkami MHD ktoré
zastavuju v jej tesnej blizkosti. Taktiez je zhruba 500 metrov d’aleko hlavna stanica,

takZe nasa prevadzka ma vyborna dopravnu dostupnost’.

Propagacia

Vzhl'adom na pocet optickych predajni v Brné je nutné venovat’ tejto Casti zvySené
usilie. Ako zaCinajici podnik musi optika Cornea zvolit' vhodné formy propagacie.
Dnesna doba pontka rézne formy, ako moze podnik spropagovat’ svoje vyrobky

a sluzby. Rozhodli sme sa zvolit’ propagaciu pomocou billboardu, internetu a tlace.

Billboardy umiestnime na viacerych miestach v Brn€. Zameriame sa na ulice Vv blizkosti
centra, teda aj nasej optiky. Billboardy budii mat’ rozmery 5,2 x 2,3 metra. Slazit’ buda

na oslovenie zadkaznikov prechadzajucich bud’ v aute alebo pesi.

Internet je v dneSnej dobe jeden z najvyznamnejSich marketingovych komunika¢nych

prostriedkov. ZaloZime preto webové stranky, na ktorych budi umiestnené nami
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ponukané produkty a sluzby. Zakaznik si teda moZze spravit’ obraz naSej ponuky. Cennik
bude len na poziadanie. TaktieZ sa zameriame na socialnu siet’ Facebook, kde vytvorime

profil nasej optiky Cornea a budeme pridavat’ nové kolekcie vyrobkov.

VyuZijeme sluzby platenej inzercie hlavne v life-stylovych magazinoch pre muzov aj
zeny. Vidime v tom potencial, pretoze kolekcie sa budi menit’ v zavislosti na modnosti,

takze bude vhodné, aby potencionalni zakaznici mali prehl'ad o nasich vyrobkoch.

4.10.2. SWOT analyza

Schéma 4 SWOT analyza optiky Cornea, s.r.o.

Silné stranky: Slabé stranky:

4 7 9 . 7
o kvalita prevedenia e prva sktisenost’ s podnikanim

o odlidny design e novd, nezavedend prevadzka

T , ° i 0 kli
e profesionalni persondl zameranie len na solventnu klientelu

e lokalita e nemoznost’ konkurovat’ cenami.

e parkovacie miesta

e osobny pristup.

Prilezitosti: Hrozby:
e mornost rozsirenia e otvorenie konkurenénych prevadzok

technického zazemia Vv okoli

o expanzia do d’alsich miest e ckonomicka kriza — pokles zaujmu

e vstup investora 0 luxusny tovar

o rastici predaj luxusnjch e odchod zamestnancov ku

optickych pomécok. konkurencii.

Zdroj: viastna tvorba
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4.11. Hodnotenie rizik

Spoloc¢nost’ pri prevadzkovani svojej podnikatel'skej ¢innosti je vystavena urcitej
miere rizika, ktora moéze zasiahnut’ a negativne ovplyvnit’ podnikanie. Ddlezité je sa na
pripadné hrozby a rizika ndlezite dokladne pripravit a v¢as ich identifikovat’. Rizika,

ktoré nas mozu postihnit’ mézeme rozdelit’ do dvoch kategorii:

e ovplyvnitel'né

e neovplyvnitel'né.

Medzi ovplyvnitel'né rizikd mozno zaradit’ novy podnik ako taky, vzhl'adom na zatial
nevybudovanu stalu klientelu. Eliminovat’ tito hrozbu mozno zvySenou propagaciou
a marketingovymi nastrojmi. Ako d’alSie riziko mozno spomentt’ stucasni tak i budiucu
konkurenciu. Je nutné vypracovat’ analyzu konkurencie, kde sa zameriame na silné
a slab¢é stranky konkuren¢nych podnikov. Vzhl'adom na nami vybrant lokalitu mame
ur¢iti vyhodu z pohladu dostatku potenciondlnych zdkaznikov. Ako nevyhodu ale
berieme fakt, vela konkurenénych prevadzok lokalizovanych v naSej blizkosti.
NajvdcSou hrozbou optiky Cornea by mohol byt znizeny dopyt zékaznikov po
luxusnych tovaroch. Sustredime sa teda na silnti propagaciu a osobny pristup, aby sme
prildkali novych zdkaznikov, ale aj udrzali si stdlych. Budeme analyzovat’ priania
apotreby zékaznika, ktor¢ budu v naSej spoloCnosti vzdy na prvom mieste. Nas
zékaznik, nas pan preto nebudeme brat’ len ako klis¢, ale budeme jej podriad’ovat’ cely

chod podnikania nasej prevadzky.

Neovplyvnitelné rizika pre nasu spoloCnost’ predstavujii hrozby ako ekonomicka

recesia, hospodarska kriza, prirodné katastrofy, legislativne a politické zmeny.

4.12. Finan¢ny plan

Finan¢ny plan je zdsadna Cast’ podnikatel'ského planu. Na jeho zdklade moZeme
posudit, ¢i je podnikatel'sky zdmer Zivotaschopny. Finanény plan nam teda ukazuje,
kolko prostriedkov budeme musiet’ vynaloZzit na zahdjenie podnikatel'skej ¢innosti,
kol'ko bude stat’ prevadzka a taktiez, aky bude ocakdvany vyvoj prijmov. NaSa

spolo¢nost Cornea bude financovana z kapitdlu dvoch majitelov, ktori zloZia
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dohromady zakladny kapital vo vySke 2 000 000K¢. Na zaciatku podnikatel'skej

¢innosti spolo¢nost’ nepocita s vyuzitim cudzieho kapitélu.

4.12.1. Zaciato¢na suvaha

Tabulka 6 Predbezna vstupna suvaha v K¢

Aktiva Pasiva

dlhodoby majetok 340 000 | vlastny kapital 2 000 000
rekonstrukcia nebytového priestoru 150 000 | zakladny kapital 2 000 000
vypocetna technika 50 000

vybavenie optiky 140 000

obezné aktiva 1 660 000 | cudzi kapital 0
zasoby 720 000 | bankovy uver

bezny ucet 880 000

Pokladna 40 000

naklady buducich obdobi 20000

Aktiva celkom 2000 000 | Pasiva celkom 2 000 000

Zdroj: viastna tvorba

Nasa spoloc¢nost’ eSte pred zahdjenim podnikania neché prejst’ rekonstrukciou samotny
nebytovy priestor, kde bude nutné previest’ urcité stavebné prace tak, aby vyhovovali
podmienkam pre &innost’ optiky. Dalej sa sustredime na samotné vybavenie optiky, to
znamena nakup pristrojov na meranie zraku ainych pomocok. TaktieZ je potrebné
nakupit’ vypocetnu techniku. Na tieto ¢innosti ohl'adne vybavenia a rekonstrukcie sme
si vyhradili dobu 6tich tyzdiov. V stivahe mame zahrnutt aj polozku naklady budicich
obdobi, ktora zohl'adiiuje zriad’ovacie vydaje, ako st napriklad poplatky u notara, alebo

spravne vydaje.

4.12.2. Naklady

Naklady na mzdy za 1. rok podnikania

V tabulke su uvedené hrubé mzdy zamestnancov za prvy rok fungovania optiky
Cornea. Znazornené su taktiez aj odvody S$tatu, zdravotné a socialne poistenie. Celkom
optika zamestna 4 l'udi. Zamestnancov na trvaly pracovny pomer budeme mat’ 3,
upratovacka bude zamestnand na zaklade brigadnickej zmluvy. Mzdové naklady

planujeme po splneni vyty€enych cielov zvySovat’ kazdy rok o 5 %. Tymto sa snazime
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podporit’ motivaciu zamestnancov a taktiez zamedzit' ich prechodu ku konkurenénym

subjektom.

Tabulka 7 Naklady na mzdy 1. rok v K¢

Hruba Celkom za
Funkcia Pocet mzda ZP (9%) | SZP (25%) | Na osobu mesiac
prevadzkovy manazér 1 30000 2700 7 500 40 200 40 200
Predavacdi 2 18 000 1620 4500 24 120 48 240
Upratovacka 1 6 000 0 0 6 000 6 000
celkom za mesiac X X X X X 94 440
celkom za rok X X X X X 1133280

Zdroj: vilastna tvorba

Celkové prevadzkové naklady

V tabulke su zobrazené celkové prevadzkové naklady optiky Cornea na prvé tri

roky prevadzky. V zmluve o0 najme mame klauzulu o rovnakej vyske najomného po celé

tri roky. U energii avody pocCitame s narastom v objeme 3 %, ktory moéze nastat

vplyvom externych faktorov. Telefon, fax aj internet si v jednej zmluve so sadzbou

1500 K¢ mesacne, po dobu 3 rokov. KedZe optika Cornea je nova spolo¢nost’, je nutné

vynakladat’ v prvych rokoch prevadzky vysSie sumy na marketing a propagéciu. Po

urcitom obdobi a rozbehnuti prevadzky sa budi marketingové vydaje mierne znizovat'.

V tabulke ¢. 8 je uvedena aj suma poistenia, ktord budeme hradit’ v zjednanej sume

1500 K¢ za mesiac.

Tabulka 8 Celkové ocakavane prevadzkové naklady v K¢ (realisticky scendar)

Naklady 1.Rok 2.Rok 3.Rok
Najom 600 000 600 000 600 000
energie a voda 120 000 123 600 127 308
internet a telefén 18 000 18 000 18 000
mzdy zamestnancov 1133280 | 1189944 | 1249441
Poistenie 18 000 18 000 18 000
Marketing 60 000 50 000 50 000
sortiment tovarov 720 000 800 000 880 000
Celkom 2669280 | 2799544 | 2942 749

Zdroj: viastna tvorba
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4.12.3. Odpisy

Tabulka 9 Odpisy dlhodobého hmotného majetku v K¢

celkova nasledujtice | pocet odpisovanych
Odpisy suma 1. rok roky rokov
rekonstrukcia nebytového
priestoru 150 000 2100 5100 30
vypocetna technika 50000| 10000 20000 3
vybavenie optiky 140000| 15400 31500 5
odpisy celkom x| 27500 56 600 X

Zdroj: viastna tvorba

Déleziti ndkladovi polozku predstavuji odpisy dlhodobého majetku. Firma si zvolila
metodu rovnomerného odpisovania. V prvom roku bude suma odpisov predstavovat
27 500 K¢, v d’alsich rokoch je odpisova sadzba stanovena vyssie, takze celkové odpisy

nam na rasta na 56 000 K¢ za rok.

4.12.4. Trzby

Trzby za prvy rok podnikania predstavuji nd§ odhad na zadklade informécii od
konkurencie. Stanovili sme si priemernu navstevnost’ optiky pre 3 scendre podnikania:
optimisticky, realisticky a pesimisticky. Celkové trzby su suctom trzieb zo vSetkych

vyrobkov, ktoré predavame.

Tabulka 10 Celkové trzby optiky Cornea 1. rok v K¢

Optika Pesimisticka varianta | Realisticka varianta | Optimisticka varianta

dioptrické okuliare 1350 000 1700 000 1900 000
kontaktné SoSovky 432 000 499 500 540 000
slnecné okuliare 600 000 880 000 1 040 000
Doplnky 87 500 95 000 102 500
celkom trzby 2 469 500 3174 500 3 582 500

Zdroj: vilastny navrh
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V prvom roku nasho podnikania o¢akavame v pesimistickej variante, ze ro¢ne predame:

e 160 kusov kontaktnych SoSoviek v priemere za cenu 2 700K¢
e 135 dioptrickych okuliarov za cenu v priemere 10 000K ¢
e 75 Kkusov slne¢nych okuliarov v priemere za 8 000K¢

e 350 kusov doplnkov za priemerna cenu 250K¢.
Realisticka varianta o¢akava vyssi predaj a navstevnost’, preto roény odhad je:

e 185 kusov kontaktnych SoSoviek v priemere za cenu 2 700K ¢
e 170 dioptrickych okuliarov za cenu v priemere 10 000K¢
e 110 kusov slne¢nych okuliarov v priemere za 8 000K¢

e 380 kusov doplnkov za priemerna cenu 250K¢.
Optimisticka varianta pocita s vysokou dennou navstevnost'ou a predajom, jej odhad je:

e 200 kusov kontaktnych SoSoviek v priemere za cenu 2 700K¢
e 190 dioptrickych okuliarov za cenu v priemere 10 000K¢
e 130 kusov slne¢nych okuliarov v priemere za 8 000K¢

e 410 kusov doplnkov za priemernt cenu 250K¢.

4.12.5. Vykaz ziskov a strat

Vykaz ziskov a strdt nam dava predstavu o ndkladoch a vynosoch. Je ddlezitou
stcastou finanéného planu. Vykaz ziskov a strat sa vztahuje vzdy k ur¢itému obdobiu
a podl'a zdkona o uctovnictve je povinnou sucastou Uctovnej zavierky. Vysledovku
tvoria len ndkladové a vynosové Ucty. Pre prvy rok nasho podnika je vykaz zostavovany
v troch variantoch. Sti¢astou vykazu su odpisy dlhodobého majetku, ktory sme zakupili
pred zaciatkom podnikania. Poistenie, ndjom, marketing internet a teleféon st zahrnuté
Vv ostatnych prevadzkovych nakladoch. Z vykazu ziskov a strat v prvom roku je zrejmé,
ze podnik v pripade pesimistickej varianty nedosahuje zisk, ale vykazuje stratu.

V realistickej a optimistickej variante vSak uz podnik dokaze vykazat’ zisk.
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Tabulka 11 Planovany vykaz ziskov a strdt pre prvy rok podnikania v K¢

Pesimisticka Realisticka Optimisticka
PoloZka varianta varianta varianta
Trzby za predaj vyrobkov 2 469 500 3174 500 3582500
Naklady vynaloZené na predaj
vyrobkov 720 000 800 000 880 000
Osobné naklady 1133280 1133280 1133280
Odpisy 27 500 27 500 27 500
Ostatné prevadzkové naklady 816 000 816 000 816 000
Prevadzkovy vysledok
hospodarenia -227 280 397 720 725 720
Dan z prijmu za beznu ¢innost (19%) 0 75567 137 887
Vysledok hospodarenia za beznu
¢innost -227 280 322 153 587 833

Zdroj: viastna tvorba

Vykaz ziskov a strat v druhom a tretom roku zohladnuje realisticky scenar. V druhom

atretom roku sme zaznamenali zvySené trzby apredaj vyrobkov.

Suvisi  to

predovsetkym s marketingovou kampanou a narastajicemu povedomiu o nasej optike.

Osobné naklady zamestnancov stupli kazdy rok o 5 %. Taktiez cena za elektrinu a vodu

sa zvysila 0 3 %. Vyska najjomného zostane nezmenena. Podnik v oboch rokoch dokéaze

generovat zisk a to aj napriek zvySenej odpisovej sadzbe.

Tabulka 12 Planovany vykaz ziskov a strat pre dalsie roky podnikania (realisticky scenar)

PoloZka 2. rok 3. rok

Trzby za predaj vyrobkov 3333225 3499 886
Naklady vynaloZené na predaj vyrobkov 800 000 880 000
Osobné naklady 1189944 1249 441
Odpisy 56 600 56 600
Ostatné prevadzkové naklady 809 600 813 308
Prevadzkovy vysledok hospoddrenia 477 081 500 537
Dan z prijmu za beznu ¢innost (19%) 90 645 95102
Vysledok hospodarenia za beznu

¢innost 386 436 405 435

Zdroj: viastna tvorba
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4.12.6. Konec¢na suvaha

Tabulka 13 Planovand konecna suvaha 1. rok (realisticky scendr)

Aktiva Pasiva

Dlhodoby majetok 312 500 | Vlastny kapital 2322153
DIhodoby hmotny majetok 340 000 | Zakladny kapital 2 000 000
Opravky 27 500 | HV 322 153
ObeZné aktiva 2 009 653 | Cudzi kapital 0
Zasoby 420 000 | Bankovy uver 0
Bezny ucet 1539653

Pokladnica 50 000

Aktiva celkom 2 322 153 | Pasiva celkom 2322153

Zdroj: viastna tvorba

Konec¢nu stvahu zostavujeme z vykazu ziskov a strat v prvom roku podnikania. Suvaha
pocita s kladnym vysledkom za 1. rok nasej podnikatel'skej Cinnosti. Zo suvahy
vyplyva, ze cudzi kapital nie je potrebny. Prebytok finanénych prostriedkov je ulozeny

na beznom ugdte.

Vykaz penaznych tokov

V tabulke je uvedeny predpokladany cash flow pre prvé tri roky nasho podnikania.
Pri vypocte vychadzame z prevadzkového, finanéného a investi¢ného cash flow. Vykaz
je zostavovany pre tri r6zne scenare podnikatel'skej Cinnosti. Vzhl'adom na potrebu
investicii do dlhodobého majetku na zaciatku podnikania, dosahuje investicny cash flow
vy$Sich hodnét v pesimistickom zobrazeni ako prevadzkovy. V ostatnych pripadoch
nam vychadza cash flow kladny, vzhl'adom nato, Ze prevadzkovy cash flow dosiahol
vy$$iu hodnotu ako investiény. Vo vSetkych variantoch zostava zostatok finan¢nych

prostriedkov kladny.
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Tabulka 14 Planovany vykaz cash flow 1. rok v K¢

pesimisticka realisticka optimisticka
Cash flow varianta varianta varianta
ZaciatoCny stav finan¢nych
prostriedkov 2 000 000 2 000 000 2 000 000
Trzby z predaja 2 469 500 3174 500 3582 500
Naklady na predaj -720 000 -800 000 -880 000
Mzdy -1 133280 -1 133280 -1133 280
Odpisy 27 500 27 500 27 500
Ostatné vydaje -816 000 -816 000 -816 000
Odvody statu 0 -75 567 -137 887
Prevadzkovy cash flow -172 280 377 153 642 833
Vklady spoloc¢nikov 0 0 0
Financny cash flow 0 0 0
Nakup dlhodobého majetku -340 000 -340 000 -340 000
Investicny cash flow -340 000 -340 000 -340 000
CF celkom -512 280 37 150 302 833
Zostatok penaznych prostriedkov 1487 720 2037 150 2302 833

Zdroj: viastny navrh

Druhy a treti rok podnikania sme zobrali do Gvahy cash flow iba V realistickom scenari.

Pre oba roky vychadza cash flow kladny a ma rastuce parametre.

Tabulka 15 Planovany vykaz cash flow pre dalsie roky v K¢ (realisticky scenar)

Polozka 2. rok 3. rok

Zaciatocny stav financnych prostriedkov 2 037 150 2302 833
Trzby z predaja 3333225 3499 886
Naklady na predaj -800 000 -880 000
Mzdy -1189944 -1249 441
Odpisy 56 600 56 600
Ostatné vydaje -809 600 -813 308
Odvody Statu -90 645 -95 102
Prevadzkovy cash flow 499 636 518 635
Vklady spoloc¢nikov 0 0
Finanény cash flow 0 0
Nakup dlhodobého majetku 0 0
Investicny cash flow 0 0
CF celkom 499 636 518 635
Zostatok penaznych prostriedkov 2536 786 2 821468

Zdroj: vilastny navrh
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5. Zaver

Zamerom tejto bakalarskej prace bolo vytvorenie podnikatel'ského plénu na
zalozenie optickej predajne a uvedenie vSetkych krokov a postupov pre jej zalozenie.
Prioritou bolo zistit’, ¢i ma fiktivny podnik Sancu presadit’ sa na trhu a priniest’ svojim
majitelom zisk. Pracoval som s o mozno najrealnejSimi udajmi, ktoré som ziskal
komunikaciou s konkurenénymi podnikmi, ale aj dodavatel'mi. Poskytovali mi potrebné
informécie z odvetvia ocnych optik, na zdklade ktorych som zostavoval tito bakalarsku
pracu. V teoretickej Casti bakalarskej prace som charakterizoval podnik ako taky. Firma
ponesie nazov Cornea, ¢o v preklade znamena rohovka. Optika Cornea bude zaloZena
ako spolo¢nost’ s ru¢enim obmedzenim, ktort budu vlastnit’ dve osoby. Prevadzka bude
lokalizovana v mestskej Casti Brno — stfed, ¢ize v samom centre Brna. Zameranie je na
klientelu, ktora dava prednost’ kvalite pred cenou. Vd’aka tomuto faktoru budeme mat’
dobré vstupné podmienky pri prieniku na trh, vzhl'adom nato, Ze v Brne sa nenachadza
vela priamych konkurentov. Dalgia ast’ prace je zamerana na analyzovanie odvetvia,
konkurencie a zakaznika. Tvorbu analyz som spracoval na zaklade vlastnych skusenosti
v optickej predajni. V organizacnej S$trukture spolo¢nosti budi vystupovat Styria
zamestnanci. Tvorbu cien som stanovil na zaklade vysokej pridanej hodnoty, ktort budi
produkty ponukat. Zameral som sa na marketing a zvolil vhodné nastroje propagéacie.
V d’alSom kroku som previedol analyzu SWOT a analyzu hrozieb a rizik. Posledna cast’
popisuje finanény plan spolo¢nosti, ktory odhaluje pripadny uspech ¢i netspech
Vv podnikani. Plan bol zostaveny v troch réznych variantoch. Vysledok ziskov a strat
dokazuje ziskovost’ v realistickom a optimistickom pohlade, uz v prvom roku zacatia
podnikania. Hospodarsky vysledok podniku v d’alSich rokoch rastie, podnik sa da teda
povazovat’ za stabilny. Podnikatel'sky zamer o¢nej optiky teda mézeme povazovat’ za
uskutoCnitel'ny. Vzhl'adom na stale sa zvySujiicu kipnu silu obyvatel'stva a neustalemu
rastu dopytu po kvalitnych tovaroch dafam, Ze tento podnikatel'sky plan bude

v buduicnosti vyuzity ako zaklad, pri zahajeni podnikania.

52



6. Zoznam pouzitej literatury

6.1. Prehl’ad literarnych zdrojov

CIBAKOVA, Viera. et. al. 2008. Marketing sluZieb. 1. vyd. Bratislava: Iura Edition,
2008. 214 s. ISBN 978-80-8078-210-8.

DUCHON, Bedtich. 2007. Inzenyrska ekonomika. 1. vyd. Praha: C. H. Beck, 2007. 288
s. ISBN 978-80-7179-763-0.

FORET, Miroslav. Marketing pro zacate¢niky. 3. vydani. Brno: Edika, 2012. 184 s.
ISBN 978-80-266-0006-0.

FOTR, Jifi, SOUCEK, Ivan. Podnikatelsky zamér a investi¢ni rozhodovani. 1. vyd.
Praha: Grada, 2005. 356 s. ISBN 80-247-0939-2.

GOZORA, Vladimir. Podnikovy manazment. Nitra: SPU, 2005. 190 s. ISBN 80-8069-
462-1

HOLTZ, Herman. The Business Plan Guide. 1. vyd. New York: John Wiley & Sons,
2011. 228 s. ISBN 0-471-59736-X

JAKUBIKOVA, Dagmar. Strategicky marketing: Strategie a trendy. 1. vyd. Praha:
Grada Publishing, 2008. 272 s. ISBN 978-80-247-2690-8.

KLIMOVA, Viktorie. Regionalni podpora podnikani. 1. vyd. Brno: Masarykova
univerzita, 2007. 145 s. ISBN 978-802-1043-992.

KORAB, V., PETERKA, J., REZNAKOVA, M. Podnikatelsky plan. Brno: Computer
Press, 2008. 216 s. ISBN 978-80-251-1605-0.

MALACH, Antonin. Jak podnikat po vstupu do EU. 1. vyd. Praha: Grada, 2005. 524 s.
ISBN 80-247-0906-6.

NOVOTNY, Jiti. Nauka o podniku. 1. vyd. Brno: ESF MU, 2003. 208 s. ISBN 80-210-
3090-9.

53



SRPOVA, Jitka a kol. Podnikatelsky plan a strategie. 1. vyd. Praha: Grada Publishing,
2011. 200 s. ISBN 978-80-247-7076-5

SRPOVA, Jitka, REHOR, Véclav. et. al. 2010. Zaklady podnikani. 1. vyd. Praha: Grada
Publishing, 2010. 432 s. ISBN 978-80-247-3339-5.

STRAZOVSKA, Helena, STRAZOVSKA, Lubomira, PAVLIK, Adrian. Malé a stredné
podniky. Bratislava: Sprint, 2007. 327 s. ISBN 80-8908-564-4

STRUCK, Uwe. Pfesvéd¢ivy podnikatelsky plan. 1. vyd. Praha : Management Press,
1992. 136 s. ISBN 80-85603-12-8.

SYNEK, Miloslav, KISLINGEROVA, Eva. Podnikova ekonomika. 5., pteprac. a dopl.
vyd. Praha: C.H. Beck, 2010. 445 s. ISBN 978-80- 7400-336-3.

VEBER, Jaromir, SRPOVA, Jitka. Podnikani malé a st¥edni firmy. 3. aktualiz. a dopl.
vyd. Praha: Grada, 2012. 332 s. ISBN 978-80-247-4520-6.

WUPPERFELD, U. Podnikatelsky plan pro uspésny start. Praha: Management Press,
2003. 159 s. ISBN 80-7261-075-9.

ZICHOVA, Jaroslava. Zivnostenské podnikani. 1. vyd. Ostrava: Key Publishing, 2008.
196 s. ISBN 978-80-7

54



6.2. Prehl’ad internetovych zdrojov

CZECHINVEST. Cosme 2014-2020. Czechinvest [online]. Praha: Czechlnvest,
©1994-2015 [cit. 2015-10-23]. Dostupné z: http://www.czechinvest.org/cosme-2014-
2020

Droptik.cz.  Otviraci doba [online]. [cit. 2016-04-12]. Dostupné z
http://www.droptik.cz/index.php?page=prodejny

EUROPEAN COMISSION : 2003/361/EC: Commission Recommendation of 6 May
2003 concerning the definition of micro, small and medium-sized eterprises. 2003.
[online]. [cit. 2016-04-12]. Dostupné A http://europa.eu/eur-
lex/pri/en/oj/dat/2003/1_124/1_12420030520en00360041.pdf

Managementmania.com. Marketingovy mix 4P [online]. [cit. 2016-04-07]. Dostupné z :

https://managementmania.com/cs/marketingovy-mix-4p

Ocnioptika.com. Otviraci doba [online]. [cit. 2016-02-17]. Dostupné z
http://www.ocnioptika.com/57-Optika-Masarykova.html

Optickalaborator.cz. Otviraci doba [online]. [cit. 2016-02-17]. Dostupné z
http://www.optickalaborator.cz/kontakt.php

Risk-managment.cz. Identifikacia rizikovych faktorov v konkurenénom prostredi
[online]. [cit. 2016-03-15]. Dostupné z : http://www.risk-
management.cz/pictures/616/identifikacia-rizikovych-faktorov.PNG

55



7. Zoznam tabuliek, obrazkov a schém

Zoznam obrazkov
ODbIAzZoK 1POTTEIOV IMOAEL ... . oottt e e e e e e e e e e e e aaees 20

Obrazok 2 Logo podniku (v1astnd tvorba) ..........ceciiiiiiiiiiiiiiciecseee e 29

Zoznam schém

Schéma 1 Proces spracovania podnikatel'ského planu ............cccoceviiiiiiiiiiiiic, 16
Schéma 2 MarketinZOVy MIX .......cviveiiiiiiieiiiii e 23
Schéma 3 SWOT analyza .........ccccooiiiiiiiiiiii 27
Schéma 4 SWOT analyza optiky COornea, S.1.0......c.ccvveivireerieiinieneeiesee e 43

Zoznam tabuliek

Tabulka 1 Kritéria pre vymedzenie malych a strednych podnikov...........c.ccocveiiiiennnn, 10
Tabul’ka 2 Otvaracie hodiny optiky Doctor Optic..........cceviiviiiiiiiiiiiiiiiec s 35
Tabulka 3 Otvaracie hodiny optiky CIM OPLiC........cccereieririeiieiniieiesesiesee e 36
Tabulka 4 Otvéracie hodiny OptiKy APia ........ccocieiiiiiiiiiiieeieee e 37
Tabulka 5 Otvaracie hodiny spolo€nosti COrnea, S.1.0.......cocveerurerrieeniiieniiee e 38
Tabulka 6 Predbeznd vstupnd stivaha v KC.......coooiiiiiiiiiiiis 45
Tabulka 7 Naklady na mzdy 1. rok v KC.......coooiiiiiiiiiiii 46
Tabulka 8 Celkové o¢akavane prevadzkové naklady v K¢ (realisticky scendr) ............ 46
Tabulka 9 Odpisy dlhodobého hmotného majetku v KC......cooovviiiiiiiiiiiiiiiie 47
Tabulka 10 Celkové trzby optiky Cornea 1. 1ok v KC€ .....oooviiiiiiiiiiii e 47
Tabulka 11 Planovany vykaz ziskov a strat pre prvy rok podnikania v K¢................... 49

Tabulka 12 Planovany vykaz ziskov a strdt pre d’alSie roky podnikania (realisticky

o311 ) PSP PR PR 49
Tabul’ka 13 Planovana kone¢na stivaha 1. rok (realisticky scenar).........c.ccccevvvviineennnnns 50
Tabulka 14 Planovany vykaz cash flow 1. rok v K€......cccooiiiiiiiiiiiics 51
Tabul’ka 15 Planovany vykaz cash flow pre d’alSie roky v K¢ (realisticky scenar) ....... 51

56


file:///C:/Users/asus/Desktop/podnikatelsky%20plan/Bakalárska%20práca%201%20a%202%20cast.docx%23_Toc451371339
file:///C:/Users/asus/Desktop/podnikatelsky%20plan/Bakalárska%20práca%201%20a%202%20cast.docx%23_Toc451371352
file:///C:/Users/asus/Desktop/podnikatelsky%20plan/Bakalárska%20práca%201%20a%202%20cast.docx%23_Toc451371353

