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Abstrakt

Diplomova prace se zabyva podnikatelskym zadmérem na rozsifeni stavajici spolecnosti,
konkrétn¢ formou otevieni nové pobocky realitni kancelafe. Poznatky z teoretické ¢asti
jsou pouzity pro tvorbu analytické ¢asti a navrhii feSeni, které vedou k zhodnoceni

efektivnosti planované investice.
Kli¢ova slova

Podnikatelsky zamér, realitni kancelar, analyza, finanéni plan, zhodnoceni efektivnosti

investice.

Abstract

The topic of my diploma thesis is a business plan for the expansion of
an existing company, particularly in the form of opening a new branch of a real estate
company. Knowledge gained in the theoretical part is used in creating the analytical part

and in the proposed solutions that lead to the evaluation of the planned investment.
Keywords

Business plan, real estate company, analysis, financial plan, evaluating the effectiveness

of investment.
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1. Uvod

V dnes$ni dobé& volnosti podnikani existuji trhy, na které mohou podniky vstupovat
prakticky bez jakéhokoliv omezeni, a jednim z nich je i trh realitnich zprostiedkovatelti
v Ceské republice. Mozna i proto mé tento trh dlouhodobé velmi zvlastni povést
a je na néj Casto nahlizeno negativné. Vinik by se hledal urcité tézko, ale pokud se ¢asti
vefejnosti preci jenom zdd, ze by se mélo néco zmenit, je to otdzka i na zakonodarce,
ktefi tento trh dlouho nechavaji bez povSimnuti, a tak neni v podstaté viibec nijak
regulovan. Obecné kazda regulace s sebou piinasi urcité omezeni svobody podnikani
ane vzdy s sebou samotny zamér piinasi kyzené ovoce, nicméné bydleni jako takové
je jedna ze zakladnich lidskych potieb, a proto na jejich zprostfedkovani by mél byt
bran vétsi ztetel nez doposud.

V Ceské republice nyni piisobi podle ministerstva pro mistni rozvoj na 15.300
subjektll podnikajicich v oblasti realitnich zprostfedkovatelti a v porovnani na pocet
0sob Zzijicich v nasem staté se fadime jednozna¢né na uplné maximum ze zemi Evropské
unie. Pak se nikdo nemuze divit, Zze uz i samotné realitni kancelafe po regulacich volaji
a chtéji zménu. [31]

I v tomto prostfedi vSak najdeme velkou skupinu profesiondlnich firem, které
si kladou vyssi a hodnotnéjsi cile nez dosahovani kratkodobych nadstandardnich ziska
a snazi se svym kazdodennim chovanim piesvédcit kazdého zékaznika o tom, ze dobry
obchodnik neni hodnocen jenom podle finan¢nich vysledkl, ale i1 dle pfinosu
pro spole¢nost. Ve&iim, ze firmu OKNO NEMOVITOSTI, sr.o. do této skupiny

muzeme zafadit.
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2. Vymezeni problému a cile prace

2.1. Vymezeni problému

Spole¢nost OKNO NEMOVITOSTI, s.r.o. pisobi na trhu realitnich zprostfedkovateli
od roku 2008. V prubéhu let se ji podafilo stabilizovat sit pobocek na jizni Moraveé
a ve Zlinském kraji a jejim dal$im cilem je rozsifit svoji plsobnost do krajského mésta
Jihlavy. Vybér lokality pro toto rozsifeni je vyhradné kvili posunuti vlastnich hranic
pusobnosti, kdyz v soucasné chvili se spolecnosti dafi efektivné piisobit zhruba
do 40 km zapadnim smérem od Brna a pro dal$i posunuti této hranice se jako mozné
feSeni jevi zalozeni nové pobocCky. V zévislosti na tom jaky pfinos by teoreticky tento
rozvoj mohl pro spole¢nost znamenat, budou ¢inény dalsi kroky pro pfipadnou realizaci.

K zhodnoceni tohoto planu je nutné zpracovat podnikatelsky zamér.

2.2. Cile prace

Cilem diplomové prace je vypracovani podnikatelského planu na rozsifeni stavajici
spole¢nosti OKNO NEMOVITOSTI, s.r.0., konkrétné zalozeni nové pobocky v Jihlavé.
S tim souvisi zhodnoceni planované investice, zjisténi zda bude pro spole¢nost
pfinosna, v jakém rozsahu a jaka rizika budou s investici spojena a za jak dlouhou dobu
bude generovat zisk. Zhodnoceni efektivnosti planované investice bude zéasadnim
a rozhodujicim faktorem pro piipadnou realizovatelnost. V ptipadég, ze by se zamér jevil
jako Zivotaschopny a jeho realizace piispéla k tvorbé zisku celé spole¢nosti, pak bude

vystup z daného podnikatelského planu ptredloZzen a konzultovan s vedenim spolecnosti.
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3. Teoreticka vychodiska prace

V této kapitole se prace vénuje teoretickym vychodiskiim potfebnym pro zpracovani
podnikatelského zdméru. Bude ptedstaven teoreticky ndhled na podnikatelsky zamér
ajeho tvorbu a struktura z rGznych whli pohledu. Také bude ctendi sezndmen

s analyzami a piistupy, které budou déle vyuzivany v analytické a navrhové Casti.

3.1. Podnikatelsky plan

V rémci uvodu do této problematiky by bylo dobré uvést, ze tak jak se kazdy
podnikatelsky plan li§i svym rozsahem a kvalitou zpracovani, tak stejné tak se lisi
odborny pfistup a nahled na to, jak by vlastné¢ mél podnikatelsky plan vypadat a z ¢eho
by se mél skladat. V ramci teoretické ¢asti této prace budou piedstaveny nékteré
pfistupy k podnikatelskému planu a také bude vybran ten, dle které¢ho bude dale
zpracovdna cCast praktickd. Pfed tim, neZ budou popsdny metodiky tvorby
podnikatelského planu, by bylo dobré popsat, co vlastné podnikatelsky plan je. K tomu

je vybrana jedna z mnoha definic. Jak fika Korab, Peterka a Reznakova (str. 13):

"Podnikatelsky plan je dokument, ktery slouzi jak pro majitele firmy, jejich manazery
(vedouci pracovniky), tak i pro externi investory. Napomdha napriklad pri stanoveni
Zivotaschopnosti podniku, poskytuje majiteli voditko pro jeho dalsi planovaci c¢innost,
slouzi jako dilezZity ndstroj pri ziskavani financnich zdroju a ke kontrole

podnikatelskych aktivit.” [6]

Samoziejmé, Ze co autor zabyvajici se podnikatelskymi plany, to lehce odlisny pohled,
ale v podstaté se tyto informace ve vétsi mife velmi podobaji, akorat je ¢asto v rdmci
specifikace pouzito odlisné nazvoslovi.

Podnikatelsky plan pro jednoduchost Ize rozdélit do tii dilcich casti. Jednak
se jedna o cast popisnou, ve které jsou uvedeny planované aktivity a blizsi specifikace
podniku. Druhou ¢asti mize byt ¢ast ¢iselna, ve které je dokumentovan finanéni pfinos
samotného planu a vSe v Ciselné podobe, co se k planu vztahuje, napt. vyse investice,
trzby, likvidita, zisk a podobné. Posledni ¢asti jsou pak ptilohy, které mohou ukazovat

na jednotlivé podrobné vypocty, obrazky, smlouvy, studie trhu a dalsi podklady. [13]
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Z vyse uvedeného také vyplyva, ze podnikatelsky plan se mize zamérovat
na rizné ucely v ramci jednotlivych podnikii a procesii uvniti podniku. Je tedy dilezité
sledovat ucel vypracovani podnikatelského plénu. ZjednoduSen¢ mohou byt
podnikatelské plany rozd€leny dle toho, komu jsou primarné urc¢eny. Mohou slouZit
bud zajmovym skupinam uvnité podniku, pak tedy vnitropodnikové, anebo naopak

né¢komu vné podniku, tedy mimopodnikové.
A. Vnitropodnikové plany

Slouzi jako nastroj k planovani podnikatelskych aktivit, pokud podnik stoji pied
vyraznou zménou a muze tak pomoci pii nasledné koordinaci celé operace. Je nutné
jednotlivé plany tvofit na nékolika Urovnich podnikové struktury a nésledné
je integrovat do celkové strategie. Uceleny plan poté pomuze vedeni podniku v ramci
ptipadnych zmén uvnitf podniku a muize byt predlozen Kk dispozici samotnym
zaméstnancim v ramci zpétné vazby. Struktura byva upravena tak, aby slouzila
potfebam v rdmci podniku, nikoliv mimo vlastni podnik. Vnitropodnikové tedy hlavné
proto, ze jejich vystup slouzi jako informacni zdroj v rdmci samotného podniku,

konkrétn¢ jako nastroj planovani a kontroly a vzdélavani vedoucich pracovniku. [13]
B. Mimopodnikové plany

Jsou vypracovany jako néstroj komunikace pro externi osoby a maji za ukol pfehledné
a komplexné piesvédCit tyto osoby, aby poskytly kapital, koupily podnik, nebo
se podilely na podnikatelskych aktivitach, zpravidla Gc¢asti v podniku. Externi ptijemci
maji samoziejm¢ jiné pozadavky na informace uvedené¢ v podnikatelském planu.
Obsahova ¢ast, nebo piipadné interpretace vystupl se tak mize od vnitropodnikového
planu vyrazné liSit. Potencidlni investory totiZ zajimaji vlastnické poméry a vedeni
podniku, zatimco v rdmci internich plant jsou tyto informace irelevantni. Poskytovatelé
kapitdlu maji hlavné¢ zijem o informace ohledn¢ ocekdvaného uspéchu a s tim
spojenymi riziky. Samoziejmosti také musi byt forma, kterd je zaujme a vzbudi zajem.
To jsou hlavni aspekty mimopodnikovych pland. [13]

Samotné podnikatelské plany pak zdaleka nemusi byt orientovany pouze v rdmci
jednoho okruhu. Pfi zpracovani urcitého projektu muze byt zadouci zpracovavat data

jednak v ramci podniku, tak i pro pfipadné investory.
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3.2. Alternativni metody tvorby podnikatelského planu

V této kapitole budou predstaveny tfi alternativni piistupy k tvorbé podnikatelského
planu, nasledné bude vybran jeden z pfistupli pro podrobnéjsi analyzu a také pouzit
Vramci analytické a navrhové c¢asti, tedy vyhotoveni konkrétniho podnikatelského
zdmeru. Samotny obsah je nutné chapat nejen jako dodrzeni urcitého standardu, ale také

je nutné ke zpracovani pristoupit s co nejvetsi preciznosti.
3.2.1. Prvni pFistup

Fotr a Soucek (2011) uvadéji ve své publikaci Investi¢ni rozhodovéni a fizeni projekti,
ze samotny zamér slouzi zpravidla dvéma ucelim. Muze se jednat o interni ¢i externi
vyuziti zdméru, tak jak je uvedeno v ramci piedchozich kapitol. Dulezitd je vSak
Vramci tohoto pfistupu obsahovd stranka podnikatelského zaméru. Ten by mél
obsahovat nasledujici Casti a udaje, idealné v ramci poradi tak, jak bude postupné

uvedeno.
A. Realiza¢ni resumé

Jednd se o struény souhrn zdkladni charakteristiky podniku a projektu. I pfesto,
Zze jeuveden v prvni ¢asti zaméru, tak by jeho zpracovani mélo byt vyhotoveno
az Vv posledni fad¢, pravé v ndvaznosti na zjisténé informace v ramci celého zaméru.
Rémcovy rozsah by nemél pfesahovat tfi stranky. Soucasti realizacniho resumé by mély
byt uvedeny tyto tidaje:

e Nazev a adresa firmy - piipadné také kontaktni osoba a kontaktni idaje.

e Charakteristika produktu/sluzby - zejména v ramci konkrétniho projektu,

ne obecné celé firmy, méla by byt zdiraznéna konkurencni vyhoda.
e Popis trhi, na které smétuje firma v ramci podnikatelského zaméru.

e Strategie firmy na obdobi tfi az péti let - dlouhodobé cile, zpisob jejich

dosazeni.

e Zhodnoceni kvality a zkuSenosti managementu firmy a kli¢ovych pracovniki

ve vztahu k danému projektu.
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Finan¢ni aspekty - odhadované trzby, zisky, kapitalova potfebnost a o¢ekavany

ro¢ni vynos pro poskytovatele kapitalu, zohlednéno na pfistich tii az pét let. [1]

B. Charakteristika firmy a jejich cila

Soucast podnikatelského planu, ktera se zaméiuje zejména na celkovou charakteristiku

analyzované firmy vcetné jeji historie, pfedmétu podnikéni, pfesnou specifikaci

a charakteristiku nabizenych produkta ¢i sluzeb (spojenych s podnikatelskym zamérem)

a také v neposledni fad¢ sleduje dlouhodobé cile firmy a strategie, které maji dopomoci

jejich dosazeni. Jednotlivé ¢asti 1ze rozdélit na tfi logické okruhy.

Historie firmy - tato oblast by méla popisovat ¢innost firmy od jejiho zalozeni,
pfes financni situaci a jiné dosazené uspéchy ¢i neuspéchy v pribéhu jeji
existence, az po zpusoby financovani firmy a majetkové podily.

Charakteristika produktu (sluzby) - jedna se o blizsi charakteristiku produktu
¢i sluzby, které jsou spojeny s danym ptipravovanym projektem. V tomto oddile
pak dochazi k diikladné analyze produktu (sluzby) a to jak z hlediska toho,
ve které fazi se nachazi, jaké je konkurencni pozice, jaké jsou konkurenéni
vyhody, jak firma planuje produkt vyrabét, jakou formu distribuce bude volit

a jak bude vypadat marketingova strategie.

Cile - pfedstaveni cilli spojenych s danym projektem, tzn. ¢eho by firma
zapomoci podnikatelského zdméru méla dosdhnout, zpravidla se urcuje
rozhodny horizont v obdobi od dvou do péti let. Tyto cile by mély mit redlny
zéklad, avSak také by nemély byt pfili§ pesimistické, aby se nevytracel
motivacni faktor k jejimu dosazeni. Kromé¢ strategickych cilti je dobré si urcit
také specifické cile, tedy cile menSiho rozsahu, které je nutné také sledovat
a dosahovat jich, aby bylo za pomoci malych kroki mozné dosahovat
komplexnéjsiho vysledku. Prikladem téchto specifickych cili mize byt
napf.: inovace do vyrobnich technologii, sledovani kvality vyrobkl, zvySovani
prestize firmy na trhu, zvySovani kvalifikace zaméstnancli i1 vedoucich

pracovniku atd. [1]
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C. Organizace Fizeni a management

Dalsi ¢ast podnikatelského zaméru se zabyva organizacni strukturou podniku.

Poukazuje na tkoly, ¢innosti, odpovédnost a charakteristiku jednotlivych manazerskych

pozic v podniku. Jedna se o podrobnou analyzu lidskych zdroji v podniku.

Organizacni struktura - zakladnim prvkem tohoto oddilu je odhaleni
a predstaveni organizacni struktury podniku za pomoci organiza¢niho schéma
doplnéného o vazby mezi jednotlivymi pozicemi a odpovédnostmi jednotlivych

manazeru.

Vedouci pracovnici - v dalSim bodé¢ dochazi k charakteristice klicovych
vedoucich pracovnikll a to z pohledu jejich zkuSenosti, dosazenych vysledkd,
pfinosu pro firmu, ale i napf. z pohledu véku, pohlavi, schopnosti pracovat
v tymu, fidicich schopnosti atd. Cilem by mélo byt predstavit komplexni
a vyvazeny manazersky tym.

Politika odménovani vedoucich pracovnikll véetn¢ dalSich podminek a benefitt

plynoucich ze zaméstnaneckého poméru.

Styl Fizeni firmy - o jakou strukturu fizeni se jednd (centralizace,
decentralizace) a také jestli podnik pouziva informaéni systém pro fizeni

a jak ho bude dale rozvijet.

Podstata tohoto oddilu by méla spocivat v tom, aby byl investor pfesvédcen, ze kvalita

fizeni je na takové trovni, aby byl bez vétSich komplikaci zajistén pribéh

podnikatelského zaméru a zarovenn minimalizovano riziko neuspéchu. Z pohledu

v

poskytovatele kapitdlu je zajimavéjsi investovat do firmy, ktera pfichazi s primérnym

produktem zajiSténym prvotfidnim managementem pred vynikajicim produktem, ktery

je ale napf. uvadén na trh za pomoci nezkuSené¢ho nebo primérného managementu.

Diurraz by tedy mél byt kladen na vlastnosti a schopnosti manazerského tymu prokazujici

ptedpoklad pro uspéSnou realizaci podnikatelského zaméru. Management odpovédny

za projekt byva Casto pravé povazovan za kli¢ovy faktor v celém projektu. [1]
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D. Vysledky a zavéry technicko-ekonomické studie

Dalsi ¢ast podnikatelského planu by méla predstavovat zékladni vysledky vyplyvajici
z technicko-ekonomické studie projektu, které se tykaji hlavné oblasti, jejichz vycet

bude nasledovat:
e vyrobni program,
e analyza trhu a konkurence,
e marketingova strategie,
e velikost vyrobni jednotky, kapacity vyrobnich zatizeni,
e pracovni sily,
¢ finan¢ni a ekonomické analyzy,
e analyza rizik projektu.

Posledni dva body jsou velmi dilezité z hlediska hodnoceni celého projektu. U finan¢ni
analyzy by nemél byt zkoumdn pouze samotny projekt, ale i firma jako celek - véetné
predstaveni dulezitych ekonomickych ukazatelli rentability, likvidity, Cisté soucasné
hodnoty, indexu rentability a podobné. Pokud projekt realizuje existujici firma, je tieba
predstavovany projekt zaclenit a sladit s ostatnimi aktivitami firmy. Vysledek pak mize
pfedstavovat nejenom predpokladany piinos projektu, ale i celkové zhodnoceni
vysledku firmy jako celku a vliv projektu na jeji vyvoj.

Je tfeba pfiipravit zavéry plynouci z hlavnich informaénich zdroji pro tuto
analyzu, kterymi by méla byt rozvaha, vykaz ziskli a ztrat a cash flow. Z nabytych
informaci pak Ize nachystat pfedpokladany vyvoj a stav téchto dokumenth
i do budoucnosti a hlavné vysvétlit predpoklady a podminky pro jejich realizaci. Kazdy
pfedpoklad, ku ptikladu navySeni trzeb by mél byt podloZzen podminkami, za kterych
je tento stav dosahovany.

V souvislosti s touto oblasti je dobré sledovat vyvoj planovanych zmén
Vv rozloZeni aktiv a pasiv ve spoleCnosti a jejich pfipadny dopad na budouci vyvoj
podniku. To jakym zpisobem se v zavislosti na realizaci projektu proméni napf.
hodnota obéznych aktiv, pfipadné zadluZeni podniku spojené se ziskdnim pottebného

kapitalu, pfipadné¢ zda-1i se zméni majetkova struktura spole¢nosti. [1]
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Zaverecnou podkapitolou této ¢asti podnikatelského zdméru by méla byt analyza
rizik projektu. Méla by byt predstavena mozna rizika spojend s projektem, jejich
pravdépodobnost, jejich piipadny dopad a nésledky tohoto dopadu a néasledné uvedeny
metody a pfistupy, které povedou k minimalizaci téchto rizik, pfipadné ptedstaveni
krizovych plant v situacich, kdy nebude mozné riziku ptedejit nebo jeho dopad

dostate¢né minimalizovat. [1]

E. Shrnuti a zavéry

vvvvvv

byly zminény v jednotlivych ¢astech a podkapitolach podnikatelského planu. Soucasti
shrnuti by pak mél byt také ¢asovy harmonogram celého projektu vcetné roz€lenéni
na jednotlivé faze. Jednotlivé faze jsou dilezité nejenom z hlediska jejich postupné
realizace, ale hlavné kvuli tomu, aby byly uréeny momenty, ve kterych bude firma

potiebovat kapital pro jejich realizaci. [1]
F. Piilohy

Nedilnou soucasti celého podnikatelského planu dle tohoto pfistupu by mély byt
ptilohy. Ty by mély obsahovat jednak informacni zdroje z hlediska finan¢nich aspektd,
tzn. vykazy ziskl a ztrat, rozvahy, vykazy cash flow. Déle rtizné propocty a podklady,
které vedou k vysledklim prezentovanych v jednotlivych castech projektu - analyza
bodu zvratu, vliv zmény na trzeb na ekonomické vysledky, polozkové ndklady.
V neposledni fadé mohou byt v ptiloze uvedeny technické specifikace produktu jako

jsou vykresové dokumentace, schéma vyroby nebo fotografie prototypl a podobné. [1]
G. Podminky uspé$ného podnikatelského zaméru

Postup podle Fotra a Soucka na obsahovou ¢ast prace je navic doplnén o nutné
pozadavky na zpracovani podnikatelského zdméru. Autofi totiz uvadéji, Ze existuje
hned ne¢kolik podminek, které by mély byt splnény pro predpoklad uspésného

podnikatelského zdméru. Ty jsou popsany nize:

e struc¢nost a pirehlednost (obsah do padesati stran);

19



jednoduchost - napf. pfi tvorbé zaméru pro banku neni nutné uvadét veskeré
technické specifikace produktu, protoze se predpoklada, Ze osoba pracujici

V bance nebude mit znalosti technického charakteru,

demonstraci vyhod produktu nebo sluzby pro zdkaznika;

vérohodnost a realnost - oteviené hodnoceni konkurenti;

prijatelny optimismus v ramci trZzniho potencialu - pfili§ velky optimismus
snizuje duvéryhodnost zaméru;

nepodceiovat vlastni zamér - pfiliSny pesimismus bude dodavat zaméru malou

atraktivitu;

odhaleni slabych mist a rizik projektu - identifikace rizik a slabych mist
se mize pro investora jevit divéryhodné, v kombinaci s opatfenimi na sniZeni
rizik a vyhnuti se slabym mistim navic poroste v o¢ich investora zkuSenost

managementu;
prokazat bonitu a solventnost podniku - pro ptipad uziti bankovniho uvéru,

kvalitni zpracovani i po formalni strance. [1]

Zaverem k tomuto pfistupu je nutné uvést, Ze nejenom precizni a dikladné zpracovani

dle uvedené ptedlohy bude podstatou tspésného podnikatelského zdméru. Je nutné také

zpracovani provést v rozhodném casovém horizontu, protoze pii zdlouhavé ptiprave

muze dojit ke zméné¢ dulezitych okolnosti v projektu. Bud'to tedy musi byt projekt

nachystan v krats$i ¢asové 1hute, nebo v piipad¢ potieby delsiho ¢asu na jeho ptipravu

jenutné v prib&hu projekt adaptovat a upravovat tak, aby byl aktualni vzhledem

K moznym zménam a ménicim se podminkam.
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3.2.2. Druhy pFistup

Druhy alternativni pfistup k tvorb¢ a struktufe podnikatelského planu vychdzi primarné
z teoretického pfistupu dle Vebera, Srpové a kol. (2012). Nehled€ na to, Ze 1 jini autofi
sdili myslenku toho, ze podnikatelsky plan ma byt pisemny dokument, ktery seznamuje
Ctenafe se vSemi podstatnymi vnéjSimi i vnitinimi faktory souvisejici s danou
podnikatelskou ¢innosti, je mozné se setkat i s definicemi, které odkazuji na obecné;jsi
a §irsi pohled na podnikatelské plany. Veber, Srpova a kol. uvadéji nasledujici definici,
¢1 pfirovnani:

"Podnikatelsky plian miizeme prirovnat k autoatlasu, ktery by nam mél usnadnit

odpoveédi na otazky typu: kde jsme, kam se chceme dostat a jak se tam dostaneme." [14]

Tento pfistup rozéleituje zpracovani podnikatelského planu na tii faze. Prvni fazi
je dodrzovani zasad pro zpracovani podnikatelského planu a vybrani Gcelu
zpracovani, tedy jestli je zdmér primarné urcen pro interni vyuziti nebo externi ucely.
Z hlediska tohoto pojeti, je pak vhodné samotny obsah pfizpusobit tak, aby vhodné
informoval danou cilovou skupinu c¢tenaft. V. ramci této prvni faze by mél
zpracovavany dokument obsahovat 1 zdkladni zasady pro jeho tvorbu, jak jiZ bylo
zminéno vySe. Déle je uveden jejich vycet:

e Srozumitelnost - je dobré vyjadfovat myslenky jednoduSe a srozumitelng,
netvorit zbytetné¢ komplikované vétné soubory a vSechny vysledky shrnovat
do piehlednych tabulek, podminkou vysledk je jejich Ciselné vyjadieni.

e Logifnost - mySlenkové pochody musi na sebe navazovat a byt podlozeny
faktickymi informacemi, jednotliva tvrzeni nesmi byt v rozporu. Pribéh celého

zaméru je dobré graficky demonstrovat, naptiklad formou useckového diagramu.

e Uvazena strucnost - strucnost a vystiznost uvedenych informaci nesmi byt
pouzita za zadnych okolnosti na tkor omezeni zakladnich faktti. Vhodnou
metodou v tomto piistupu je vracet se opakované po urcité casové prodleve

ke zpracovavanému textu a ten poté upravovat.

e Pravdivost a realnost - samoziejmosti je uvadéni pouze pravdivych udajii

a také jeji provazanost s realnosti predpovidaného stavu.
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¢ Respektovani rizika - riziko je spojeno s kazdou podnikatelskou ¢innosti, proto
je dobré i z pohledu divéryhodnosti dokumentu Ctenafe s riziky seznamit

a hlavné navrhnout opatfeni na feseni kritickych situaci. [14]

Dalsi faze tvorby podnikatelského planu dle popisovaného piistupu se oznacuje jako
pripravna ¢ast. Zde by mélo byt rozhodnuto o rozsahu prace v zavislosti na velikosti
firmy, GCelu zpracovani, dale jestli ptijde o vyrobu nebo sluzby a také napft. jestli
se jedna o B2B podnikani nebo B2C. Také jak jiz vychazi z prvni faze je dobré
si ujasnit jestli je podnikatelsky plan zpracovavan pro interni nebo externi ucely. [14]
Jakmile je rozhodnuto o zakladnich parametrech, mé&l by se tvirce

podnikatelského planu zaméfit na sbér informaci a formalni Gpravu.
A. Sbér informaci

Na kvalité¢ a mnozstvi informaci, které jsou pro tvorbu planu ziskany fakticky zavisi
samotnd kvalita celého vystupu a poté i samoziejmé celého projektu. S problémem
ziskani relevantnich dat mohou mit zejména =zacinajici podniky, které nemaji
dostate¢nou zkuSenost na trhu. V tomto ptfipadé by m¢l mit lepsi rozhodovaci pozici
podnikatel, ktery jiz na trhu zkuSenosti ma, ale pouze zaklada vlastni podnik.
U stiednich a vétSich firem jsou zpravidla k dispozici data z minulosti, coz mlze pfispét
ke kvalité jejich zpracovani.

Dtlezitym zdrojem kromé historickych dat firmy jsou také diky rozvoji
v informacnich technologiich webové portaly statnich instituci, profesnich sdruzeni
anebo pfimo konkurenti na trhu. Z tohoto pohledu miize dojit i k situaci,
kdy je podnikatel témito informacemi piesycen, ma problém vybrat spravné udaje
a musi délat vyznamnou selekci téchto dat. Podstatnym krokem v rdmci sbéru informaci
by mélo byt nespoléhat se pouze na on-line informacni zdroje, ale zaméfit se i na sbér
informaci v ramci pifimého osobniho kontaktu se zékazniky, dodavateli, experty
z profesnich organizaci nebo piipadné¢ se zastupci konkurenénich firem. Tato ¢ast mlize
byt finan¢né 1 ¢asoveé ndrocnd, ale zajisti potiebnou kvalitu zpracovavanych informaci

a tim i lep$i vystup pro zhodnoceni projektu. [14]
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B. Formalni uprava

Na zaklad¢ zvoleného ucelu podnikatelského planu lze prizpisobit i formalni upravu
dokumentu. Nicméné lze urcitd pravidla zobecnit. Rozsah by mél byt orientacné
40 az 50 stran plus piilohy. Na prvni stran¢ by mély byt uvedeny zékladni informace
0 spolecnosti, piipadné i pokyny pro zadkaz Sifeni textu bez védomi jeho autora, logo,
datum vyhotoveni a kontaktni udaje. Struktufe samotného obsahu se pak vénuje treti

faze tohoto pristupu. [14]
Struktura podnikatelského planu
A. Obsah

Pro lepsi orientaci v celém dokumentu a piipadné vyhledavani podstatnych informaci
Vv jednotlivych kapitolach je nutné obsah zvetejnit. Jednak se tim vyhledavani ¢tenarim
usnadni a také je ihned zfetelné struktura a kompletni piehled celého dokumentu. Vétsi

podrobnost nez rozdéleni na tii trovné nadpisti neni nutna. [14]
B. Shrnuti

Shrnutim neni minén Uvodni text, ktery pfiblizuje danou problematiku, ale jedna
se 0 zhusténi informaci plynouci z celého nasledujiciho textu. Shrnuti ma dale ctenare
zauyjmout a pfinutit ho ziskat konkrétnéjSi data z celého podnikatelského zadméru.
Protoze zhustit vSechny dilezité informace do dvou az péti stran muze byt dosti
komplikované, mélo by shrnuti byt zaméteno na klicové ukazatele projektu, napt.: cile
firmy, cesty k jejich dosaZeni, potfebna vySe kapitalu, navratnost kapitalu, zhodnoceni

investice. [14]
C. Popis podnikatelské prileZitosti

V této Casti je objasnéna konkrétni podnikatelska piilezitost. Zda-li se jedna o mezeru
na trhu, novy technologicky postup a podobné. Zkratka co piinasi hlavni konkuren¢ni
vyhodu oproti konkurenci. Je taky dobré specifikovat cilového zdkaznika. V zavislosti
na tom pak musi byt ur€en stru¢ny popis produktu, v ¢em spociva konkurencni vyhoda

a uzitek produktu pro zékaznika. [14]
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D. VSeobecny popis firmy

Popis firmy lze chapat jako zakladni sezndmeni Ctenafe s danou spolecnosti, tzn. Ze zde
jsou uvedeny informace jako napiiklad datum zalozeni, sidlo, majitelé, predstaveni
milniky v ramci jejiho plisobeni - zména vedeni spolecnosti, rozsifeni na nové trhy,
nové produktové tfady, ziskani patentli, certifikaci, Gspéchy v soutézich a podobné.
Zde by se mély objevovat pouze faktické informace, které jsou i zpétné¢ dobie
ovetitelné. V ramei uceleného prehledu Ctenafe je doporuceno uvést v této Casti ucetni
rozvahu, vysledovku, ukazatele finan¢ni analyzy a zhodnoceni dosavadniho postaveni
firmy na trhu. Tento zékladni piehled by mél dobie pfiblizit ¢tenafi dosavadni situaci
v podniku. [14]

Pokud tedy byla uvedena vsechna dosavadni data, tak dalsi krok je ve stanoveni
impulzu k vytvoreni podnikatelského planu. K tomu dobie poslouzi charakteristika

mise, vize, cilll a dlouhodobé strategie firmy.
E. Klicové osobnosti

Uspésnost realizace kazdého podnikatelského planu nespoéiva pouze v jeho piiprave,
ale také v nasledné realizaci. VySe pravdépodobnosti Uspéchu je tak ptimo Umeérna
schopnostem a dovednostem klicovych osobnosti ve firmé. Zejména managementu
a fidicich pracovnikli. To znamena, Ze je dobré uvést a vyzdvihnout jejich vzdélani,
zkuSenosti a hlavné jejich uspéchy. Doplitkovou ¢ast této kapitoly tvofi organizacni

struktura podniku. [14]
F. Produkty

Nyni je ve struktufe ¢as na podrobnou charakteristiku produktového portfolia. Je nutné
i s ohledem na zivotni cyklus vyrobku uvazovat, které produkty budou zajistovat
nejvetsi Cast obratu ve sledovaném obdobi. Také je dobré zminit ostatni doplikové
produkty. Se specifikaci produktu neni dobré zachazet do detailti v ramci technickych
funkci a vlastnosti, hlavni je soustfedit se na podstatné rysy produktu z hlediska
zakaznika.

Pro ptehlednost konkurenceschopnosti vlastnich produktli je moZzné srovnani

vvvvvv
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pro zékaznika, jakymi jsou vykonové parametry, cena, konkurenc¢ni vyhoda. Piehledny
vystup z matice pak jednoznacné informuje ctenafe 0 prednostech a slabindch

jednotlivych spole¢nosti. [14]
G. Potencialni trhy

Pro uspésnou realizaci podnikatelského planu musi existovat trh, ktery bude mit zajem
0 nabizené produkty, idedlné¢ by mél tento trh mit riistovy potencidl a odpovidajici
velikost. Investory a spolecniky, pro které je podnikatelsky plan urcen, zajima moznost
se na potencidlnich trzich uplatnit a za jakych okolnosti. K tomu piispéje dukladna
analyza oboru a trhu, diky které 1ze tyto potencidlni trhy uréit. V podnikatelském planu
budou uvedeny informace o celkovém trhu a o cilovém trhu. Jednoznacné vyclenéni
cilového trhu slouZzi k lepSimu zaméfeni vSech ostatnich nastrojii podnikatelského planu

a vede tak jednoznacné k vétsi pravdépodobnosti tspéchu projektu. [14]
H. Okoli firmy a konkurence

Na ptedchozi vyclenéni trhu navazuje analyza okoli firmy a konkurence. Pokud
je vybran trh pro realizaci podnikatelského planu, je nutné tento trh dokonale zmapovat.
Firma jako celek je ovliviiovana vné&jSimi faktory, které na ni neustile pusobi.
Podnikatel by tyto faktory mél priibézné sledovat a snazit se je Ucelné¢ vyuzit ve sviyj
vlastni prospéch.

Témeét kazda spolecnost ma konkurenty proti kterym se musi prosadit na trhu.
informace o svych konkurentech, hlavné jejich slabé a silné stranky. V ramci analyza by
se méla spolecnost soustiedit na své nejpiiméjsi konkurenty v zavislosti

na podnikatelském zaméru, neni tieba analyzovat vSechny konkurenty. Samoziejmé,

vvvvvv

I. Prodej

Tento pojem zahrnuje ¢innosti, které svym charakterem maji tzky vztah k trhu. Zaradit
mezi n¢ lze planovani obratu, prodeje, distribuci, podporu prodeje, analyzu trhu

a podobng. Jedna se o pomérné Siroky zabér, a proto je nutné zajistit spravnou casovou
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o obsahovou strukturu vSech opatfeni. Napiiklad kdy bude zahijena konkrétni
propagacni kampaii, kdo povede obchodni jednani a podobné.

Pokud se jedna o uvedeni nového produktu na trh, méla by se spolecnost zabyvat
vhodnou volbou distribuce. Jestli bude firma volit formu pfimého prodeje, nebo vyuZije
sit velkoobchodli ¢i maloobchodt. Tato rozhodnuti pak budou mit vliv i na dalsi
strategie, a proto je nutné jim vénovat dostatek Casu v ramci jejich volby. Pokud
ma podnik jiz zavedené distribu¢ni cesty, neznamend to, ze se timto krokem vibec
nezabyva, ale zkusit analyzovat 1 jiné moznosti a porovnat, jestli by nedoslo ke zvySeni
efektivnosti soucasného systému.

Nedilnym faktorem této ¢asti je zvoleni cenové strategie. T¢é by se mél vénovat

tvirce podnikatelského planu podrobné. [14]
J. Vyroba, provozni ¢innosti

Samoziejm& pokud se jedna o vyrobni podnik, musi se firma zabyvat vyrobnimi
postupy a zejména vyzdvizenim konkurenc¢nich vyhod. Podrobnost popisu této oblasti
je odvisla od miry dilezitosti vyroby a provozni ¢innosti a chod spole¢nosti. Urcité

se pak firma musi zabyvat zakladnimi oblastmi, kterymi jsou:

e vyrobni postupy,

e stroje a zafizeni,

e vyrobni kapacita,

e zabezpeceni vstupl do vyroby,

e uspofadani vyrobniho procesu.
Vyrobni metody firmy by mély byt popsdny opét v piiméfené mife zaméfeni
do hloubky, tak aby text byl pochopitelny pro cilového ¢tenare. Dulezité je uvést jakou
odbornost pracovnikil na jednotlivych pozicich vyroby podnik vyzaduje, jaké specifické
znalosti a dovednosti. Pokud je v planu koupit novou vyrobni linku nebo ¢ast strojového
zafizeni, tak uvést kolik nés tato operace bude stat, jaké jsou s tim spojeny naleZitosti
ajestli jsou specifické podminky pro zahajeni provozu, tak je uvést pravé v této ¢asti.
Spolecné se samotnou technologii vyroby souvisi I vyrobni kapacita a jak ji podnik

bude vyuzivat. M¢la by byt zdliraznéna myslenka optimalizace vyrobnich kapacit.

26



U zajisténi kvality a kvantity dodanych vstupti do vyroby je kli¢ova spoluprace
s dodavateli. Proto je vhodné uvést klicové komponenty z hlediska vysledného produktu
a uvést, jak je mozné minimalizovat rizika jejich nedodani, pfipadné¢ zpozdéni
s dodavkou. Firma by také meéla prokéazat dostateCnou orientaci co se tyce cenovych
vykyvl surovin a materiald, uvést pocet dodavatelii, konkurenéni prosttedi dodavateld,
spolehlivost  jednotlivych  dodavateli a  dostupnost surovin a materiall

do budoucna. [14]
K. Personalni otazky

Mira vénovani se kapitole fizeni lidskych zdrojii zavisi na velikosti podniku, pokud
se podnikatelsky plan zabyvd mens$i nebo zacCinajici firmou, pak Ize jednotlivé
personalni otazky feSit u casti, kterych se to pfimo tyka. U vétSich firem by pak

personalni otazky mély byt zodpovézeny zvlast. [14]
L. Finan¢ni plan

Ptedchozi c¢asti podnikatelského planu jsou zde pfevadény do finanéni podoby.
Ta prokazuje redlnost zdméeru zejména pomoci tvorby planovaného vykazu zisku a ztrat,
panované rozvahy a planu finan¢nich tokl. Finan¢ni plan je mozné doplnit souc¢asnymi
pomérovymi finanénimi ukazateli a samoziejmé& vSe ditkkladné okomentovat.

V ramci pieklenuti planovaciho obdobi do kladnych ¢isel je dobré pouzit
vypocet bodu zvratu, tedy ukazat, od kterého okamziku jiz dany zdmér nebude ztratovy.
Soucasti finan¢niho planu by pak mély byt uvedeny i navrhy na samotné financovani

projektu, tedy odkud podnik ziska potfebné finance na realizaci zaméru. [14]
M. Rizika podnikatelského planu

Riziko 1ze vnimat jako urcité odchyleni od planovaného cile, které ptichdzi s urcitou
mirou pravdépodobnosti. Analyza téchto rizik je dilezita jednak z hlediska uvédoméni
si piipadnych rizikovych faktord v pribéhu realizace projektu a zejména také proto,
aby podnik jiz navrhnul opatieni, ktera povedou ke snizeni rizik, nebo idealné k jejich

uplné eliminaci. [14]
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3.2.3. Treti pFristup

Dalsi ptistup vychazi zejména z pojeti podnikatelského planu dle Koraba, Peterky
a Reznakové (2007) a jako zakladni pozadavky kromé samotné struktury uvadéji autofi
Ctyti zakladni pojmy:

e jednoduchost (srozumitelnost),

e piesnost (strucnost),

e realnost (logicnost),

e kompletnost (pravdivost).

Ve svém piistupu se autofi snazi spojit teoretické poznatky k tvotfeni podnikatelskych
planit se zkuSenostmi z praxe. Vysledkem toho jest ndsledujici nékolika bodova
struktura, ktera bude blize analyzovana. Struktura dle tohoto pfistupu bude pouzita
pro tvorbu podnikatelského zadméru samotného. Pristup lze bezproblémové aplikovat
na oblast poskytovani sluzeb, coz je jednim z hlavnim dtvodu pro jeho uziti. V ¢asti
analytické bude prvni ¢ast planu, kterd se bude zabyvat zejména analyzou soucasné
situace podniku, tzn. bude popsan podnik jako celek a nasledn€¢ pouzity analyzy
vnéjSiho a vnitiniho prostfedi podniku. Vystupy z téchto analyz budou nésledné pouzity
v ramci navrhi feSeni, kde budou podrobn€ popsany marketingovy, persondlni,

operacni, finanéni plan a rizika. [6]
A. Titulni strana

Uvadi zakladni udaje o spole€nosti a stru€ny obsah podnikatelského planu. M¢l by zde
byt uveden nazev spolecnosti, jeji sidlo, kontakty, majetkova struktura. Jedna se spise
podnikatelsky zamér a zakladni dogma samotného projektu a také ucel vytvoreni

dokumentu. [6]
B. Exekutivni souhrn

Tuto ¢ast l1ze oznacit jako abstrakt celého podnikatelského planu, mél by poskytnout
¢tenafi strucnou charakteristiku zdméru véetné podstatnych informaci. Rozsah by mél
odpovidat zhruba dvou strandm a obsah by mél dostate¢né zaujmout cilovou skupinu

pomoci vystizného shrnuti celého planu. Mély by zde byt uvedeny zejména cile, kterych
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ma podnik pomoci podnikatelského planu doséhnout. Dal$imi podstatnymi prvky bude
sezndmeni s manazerskym tymem, s produkty nebo sluzbami, identifikace trhu, vycet
silnych stranek podniku a zdkladni strategie, kterou bude dosahovano tuspéchu.
V zavéru by také mélo byt strucné zhodnoceno financni resumé projektu, napiiklad
formou tabulky a také naklady projektu, potazmo struktura finan¢nich zdrojt projektu.
Pokud je podnikatelsky zamér primarné urcen pro investory, tak by pravé této
¢asti meéla byt vénovana pecliva piiprava, nebot pravé exekutivni souhrn je prvnim
zdrojem informaci pro potencialni poskytovatele kapitalu, a tedy cCasto rozhoduje
ouspéchu ¢i netspéchu celého projektu. Zhotoveni této casti byva casto

az po dokonceni pripravy celého dokumentu. [6]
C. Popis podniku

Pokud se na titulni stran¢ objevuji zakladni udaje o spolecnosti, tak zde by mélo dojit
K podrobngjsi identifikace subjektu. Zakladem opét bude nazev, pravni forma
podnikdni, vlastnik spolecnosti, vize podniku a samoziejm¢ prezentace produktl
a sluzeb, které podnik nabizi doplnéné 0 kontaktni informace. Pokud ma podnik
dlouhodobé¢jsi strategie a cile, tak by mély byt uvedeny v této €asti. Dopliiujicimi
informacemi mulzZe byt organizani struktura, prezentace manaZerského tymu,
sezndmeni s osobami zainteresovanymi do projektu samotného a napt. i zamé&stnanecka
politika a podnikové hodnoty a kultura, ¢i certifikace nebo osvédceni, kterych dosahl
v minulosti. V zévislosti na délce pilisobeni spole¢nosti na trhu je dobré uvést alespon
klicové milniky a ispéchy ve vyvoji spole¢nosti a stru¢nou historii. [14]

Vzhledem ke struktute pfedchozich ¢asti, které maji spiSe souhrnny charakter,
se poc¢inaje touto ¢asti podnikatelsky plan zacind podrobnéji vénovat celé problematice
a je tak tedy 1 vhodné zde uvést podrobnéjsi vizi podnikatelského zdméru vcetné

o¢ekavani a pozadovanych cilu. [6]
D. Analyza trhu

V této casti je nutné se vénovat nékolika podrobnym analyzdm, které v ramci
podnikatelského planu pomohou urcit strategii implementace zdméru a zaroven poslouzi
dale k analyze rizik spojené s projektem. Méla by byt provedena dikladnd analyza

vngjsiho a vnitiniho prostfedi podniku a také konkuren¢niho prostfedi véetné analyzy
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silnych a slabych stranek podniku a zjisténi ptilezitosti a hrozeb, které mohou ovlivnit
jak uspéch samotného projektu, tak i rozvoj podniku v jeho ostatnich aktivitach. [6]

Pro toto zpracovani je idealni vyuzit existujicich metod, které pomohou
analyzovat jednotlivé aspekty trhu. Pfi zkoumani vnéjSiho prostfedi (makroprostiedi),
se nabizi pouZit analyzu nazyvanou PESTLE. Casto se v odborné literatuie uvadi
pod odlisnym ozna¢enim, napi. STEPE, SLEPT, PESTE a podobné. V zéasadé se jedna
stale o stejny princip, ktery zkoumd nékolik zakladnich faktorti pasobicich v ramci
makroprostfedi. Pro analyzu wvnitfniho, nebo-li interniho, pfipadné mikroprostiedi
je mozné kuptikladu zvolit metodu "$tastny atom", jindy oznacovanou jako model 7S,
zkratka metodu zkoumajici wvnitini prostfedi podniku, se kterou poprvé pfisla
poradenska spole¢nost McKinsey. Tuto analyzu vnitiniho prostfedi je dobré doplnit
Porterovym modelem péti hybnych sil, ktery byva také casto oznacovan jako model
konkuren¢nich sil. K pruniku téchto analyz a jakémusi zhodnocenim nabytych
informaci slouzi SWOT analyza zkoumajici soucasné vnitini i vnéjsi prostfedi podniku

a pomuze tak posoudit konkurenéni pozici. [12]

Analyza vnéjSiho prostiedi metodou PESTLE
V ramci zpracovani analyzy okoli firmy je moZné pfistoupit k rozdéleni vngjsiho
prostiedi na obecné okoli podniku, v rdmci kterého bude zpracovana PESTLE analyza
a dale oborového okoli podniku, ke kterému bude pouzit Porteriiv model konkuren¢niho
prostiedi.

Ke zkoumani obecného okoli podniku, jak jiz bylo pospano vyse, je mozné
pouzit metodu PESTLE, ktera slouzi ke zkoumani riznych vnéjsich faktori plsobicich

na spolec¢nost. Ditvodem PESTLE analyzy je odpovéd’ na zakladni otazky:
e Které vnéjsi faktory maji vliv na spolecnost?
e Jaké jsou dopady téchto faktora?

e Kter¢ z téchto faktori mohou podnik v nejblizSi budoucnosti vyrazné
ovliviovat? [2]
Akronym PESTLE oznacuje prvni pismena Sesti faktori plisobicich na hodnocenou

spolecnost. Jako celek pak utvaii metoda souhrn vSech dilezitych vnéjsich faktort.

e Politické - jednd se o existujici a potencialni plisobeni politickych vlivi.

Konkrétné 1ze za politické faktory povazovat formu a stabilitu vlady, kli¢ové
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staitni organy a urady, vliv politickych osobnosti, také politicky postoj
¢i politicky vliv zajmovych skupin.

e Ekonomické - vliv mistni, narodni 1 svétové ekonomiky na pusobeni
zkoumaného podniku. Mezi konkrétni ptiklady ovliviiuyjici tuto oblast je mozno
fadit ekonomické ukazatele, danové faktory a moznosti k pfistupu finanénich
zdrojiit (HDP, mira inflace, bankovni systém, Urokova mira, ménova stabilita,
danové zatizeni a podobné).

e Socialni - pisobeni socialnich a kulturnich zmén. Jednd se zejména
0 demografické charakteristiky (vékova struktura obyvatelstva, velikost
populace, geografické rozlozeni), také o makroekonomické charakteristiky trhu

prace (nezaméstnanost, rozdéleni pfijmui) anebo socidlné kulturni aspekty.

e Technologické - dopady novych a vyspélych technologii na ¢innost podniku.
Hlavni vliv zde hraje vyzkum a vyvoj spojeny s novymi vyndlezy
a technologiemi, které mohou pozitivné ¢i negativné plsobit na podnik.

e Legislativni - vliv ndrodni, evropské, pfipadné mezindrodni legislativy.
V podstaté jde o vliv existujicich zdkonnych norem, pifipadné¢ o absenci

legislativy a také o vymahatelnost prava v daném prostiedi.

e FEkologické - environmentalni problematika a otazky jejiho feSeni. Jedna
se 0 nejmladsi faktor z hlediska vyvoje této metody. Znacny vliv mé teprve
v poslednich desetiletich. Jednd se o faktory tykajici se pfirodnich
a klimatickych vlivli, nebo napt. legislativni omezeni spojené s ochranou

zivotniho prostiedi. [2]

Analyza vnitiniho prostfedi metodou "7S"

Vnitini prostfedi podniku je chapano jako mnoZina prvkl a vazeb mezi nimi, které
existuji uvnitt podniku. Jedna se tedy o vnitini prostiedi podniku. Z hlediska klasifikace
vnitfniho prostiedi je mozné pouzit jiz zminény "Sfastny atom", podle kterého
strategii, strukturu, systém fizeni, spolupracovniky, styl vedeni, schopnosti lidi a sdilené
hodnoty. Tyto jednotlivé faktory se vzajemné podmiiiuji, ovliviiuji a rozhoduji o tom,

jak bude firemni strategie naplnéna. Zejména soulad jednotlivych faktort je klicem
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k uspéchu kazdého podniku. Na nasledujicim obrazku je zobrazen model 7S vcetné

vazeb mezi jednotlivymi faktory.

.' STRUKTURA :

| STRATEGIE | SYSTEMY |

SDILENE
HODNOTY

: SCHOPNOSTI ' STY

) \l/ T

.' SKUPINA

Obrazek 1 - Model 7S - Stastny atom

Zdroj: viastni zpracovani, dle prediohy [4]

Struktura - model strukturu chape jako obsahovou a funkéni napli
organiza¢niho uspofadani v smyslu vazeb mezi jednotlivymi pozicemi, kontrolni

mechanismy a formu sdileni informaci.

Systémy Fizeni - prostfedky, procedury a systémy, které v rdmci podniku slouzi
k fizeni komunikace, kontroly, informaci, dopravy atd.

Styl manaZerské prace - sleduje to, jak management tidi a feSi vyskytujici
se problémy. Diilezité je rozliSovat formalni a neformalni stranku fizeni, protozZe
zpravidla mivaji spolecnosti vnitini smérnice a predpisy, kterymi by se mél
management fidit, ale nemusi tomu tak v redlném prostiedi byt.

rrrrrr

zkratka veskery persondl v ramci podniku a zkoumd jejich vztahy, funkce,

motivace, chovani vii¢i firme atd. Tyto aspekty 1ze rozliSit na kvantifikovatelné,
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zde jde napf. o systém motivace a odménovani, systém zvySovani kvalifikace

atd.; a nekvantifikovatelné - napt. loajalita, moralni hlediska, postoje atd.

Schopnosti - zkouma se profesionalni odbornost pracovniki jako celku. Je zde
nutné také zohlednit synergické efekty jednotlivych pracovnikii, nejedna se tedy

o pouhy soucet kvalifikace, ale i schopnost vzdjemné spoluprace a fizeni.

Sdilené hodnoty - v ramci zpracovani tohoto modelu uvadéji zékladni spolecné
ideje, principy a skutecnosti respektované nejenom jednotlivymi pracovniky,

ale i dalsimi stakeholdery, ktefi jsou zainteresovani na uspéchu firmy. [4]

Analyza oborové okoli

Oborové okoli podniku zkouma zejména sektor zakaznikt, sektor dodavatelti a sektor

konkurentti. K analyze vSech téchto sektord a vzdjemného propojeni a vztahu

ke zkoumané spole¢nosti pomize Porterivn model konkuren¢niho prostiedi.

Ten se sklada z péti zékladnich faktord, kterymi jsou:

vyjednavaci sila zdkaznikli (odbératelit);
vyjednavaci sila dodavateld;

hrozba vstupu novych konkurenti;
hrozba substitutt;

konkurence na stavajicim trhu.

V ramci téchto faktord byl vytvofen model, ktery urCuje vzajemnou provazanost a vliv

jednotlivych faktort. Z hlediska analyzy je nutné se vénovat vSem silam, které na dané

konkurenéni prostiedi plisobi, a diky zjiSténi podrobnych a spolehlivych informaci

pak tyto faktory pouzit ve prospéch vlastniho podniku. [4]
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MNovi konkurenti

Riziko vstupu
potencilnich
konkurentd

Smluvnisila Konkuru]fef podniky Smluvni sfla
dodavatelf v odvétv( kupujicich

Dodavatelé Kupujicl

Rivalita mezi existujicimi
podniky uvnitt mikrookall

Hrozba substituénich
virobkl/sluzeb

Obrazek 2 - Porteriv model péti hybnych sil
Zdroj: viastni zpracovani, dle predlohy [9]

Vyjednavaci sila zakaznika
Zakaznici, nebo dle obrazku 2 kupujici, maji vici svému dodavateli silnou pozici
napiiklad v nasledujicich ptfipadech:

e Zakaznik je velkym hra¢em na trhu (hlavné z pohledu poptavky).

e Zakaznik ma moZnost snadno pfejit ke konkurenci, snadnost piechodu
ke konkurence je oznaCovana ve chvili, kdy zakaznik nema Zzadné nebo
minimalni ndklady spojené s timto procesem.

e Zakaznik ma k dispozici veskeré potfebné informace o trhu (nabidka, poptavka,

trzni cena).

e Zékaznik je silnym distributorem, ktery mé schopnost ovlivnit dalsi obchodniky

a zakazniky. [9]

Vyjednavaci sila dodavateli
Pozice dodavateli je silngjsi hlavné v piipadech, kdy ma dodavatel na trhu

s poskytovanymi produkty velmi vyznamnou pozici, nebo pokud ma velké mnozstvi

wvewr

podminky odbératelim. Silnou pozici maji dodavatelé také v ptipadech, kdy je zboZi
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vysoce specializované a tim padem se téZce nebo zdlouhavé hleda konkurence, ktera
by mohla nahradit dodavatele. Absence substitutii a nepostradatelnost produktu hraji

vyznamnou vyhodu pro dodavatele z hlediska budovani vzajemnych vztaha. [9]

Hrozba vstupu novych konkurenti

Vstup novych konkurentti na trh byva ovliviiovan mnoha faktory, hlavni jsou ty, které
vstup urcitymi zpusoby omezuji, pifipadné znemoziuji. Zasadnimi jsou hlavné
kapitalova naro¢nost - tedy vysoké pocatecni investice spojené se vstupem na trh
a ptipadné vysoké fixni néklady. DalSimi omezenimi mohou byt vysoké potencidlni
naklady na pietdhnuti zdkaznikli od konkurence, obtizné napojeni na jiz existujici
a vybudované distribu¢ni kanaly a podobné. V neposledni fadé se mohou podnikatelé
pfi vstupu setkavat s piipadnymi regulacemi a legislativnimi omezenimi, tak jako
je to napiiklad v bankovnictvi, letecké dopravé, vysokém $kolstvi atd. Cim vice bariér
pro vstup na trh realn¢ existuje, tim siln&jsi pozici maji stavajici podniky na trhu.
Opacné pokud neexistuji na daném trhu zddnd, nebo zcela zanedbatelnd omezeni

pro vstup, je zpravidla udrzeni se na takovém trhu velmi tézké. [9]

Hrozba substituti
Pro hrozbu substitutii na daném konkurenc¢nim odvétvi plati nékolik pravidel, ty jsou

uvedeny v odrazkéch nize:

e Pokud k vyrobku neexistuji pfimé nebo blizké substituty, je fakticky hrozba
novych substitutli minimalizovana.

e V pfipad¢, ze se substituty vyrdbé¢ji s niz§imi naklady, existuje redlnd hrozba,
ze jejich vyrobcei vyuZziji konkurenéni vyhody a budou se snazit nahradit témito
substituty produkty naSeho podniku.

e Pokud naklady potifebné na presunuti vyroby na dané substituty jsou kapitalove
narocné (napf. nakup strojového vybaveni), pak se pravdépodobnost hrozby

daného substitutu pfimo umérn¢ snizuje s rostouci kapitalovou naro¢nosti. [9]

Konkurence na stavajicim trhu
V ramci analyzy konkuren¢niho prostfedi je samoziejmé, Ze se podnik musi vénovat
I jiz existujici konkurenci na stavajicim trhu. Ta se bude odliSovat podle toho o jaky trh

se jedna a v jaké fazi hospodarského cyklu se dany segment nachazi. Naptiklad pokud
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se podnik nachdzi na trhu, ktery momentalné¢ neroste, ale predikuje se velky rust
v dohledné dobé¢, tak se hraci na tomto trhu budou snazit udrzet za kazdou cenu
a rivalita bude vysoka. [4]

Analyzu stavajici konkurence je nutné sledovat pribézné a dlouhodobé, sledovat
vyvojové trendy a neustale hledat zpisoby, jakymi konkurenci pted¢it. Pro srovnéani
s konkurenty je mozné vyuzit metodu benchmarkingu, coz je nepfetrzity proces, ktery
slouzi k neustalému zlepSovani vlastnich aktivit za pomoci srovnani s vybranymi

konkurenty. [8]

SWOT analyza

Po analyze vnitiniho a vné&jsiho prostiedi spolecnosti by méla byt ziskana dostatec¢na
informacni zakladna pro tvorbu SWOT analyzy. SWOT analyzu lze oznacit jako nastroj
pro systematickou analyzu klicovych faktorti ovliviyjici tvorbu nebo upravu strategie
spolecnosti.

Tvorba SWOT analyzy zkouma dv& kli€ové charakteristiky vnitfni a vné&jsi
situace podniku. Za pomoci identifikace silnych (S) a slabych stranek (W) by méla byt
zjisténa vnitini situace podniku, vstupem k zajisténi informaci tedy poslouzi analyzy
vnitiniho prostfedi podniku. Vné&jsi situace podniku se zkouma na zakladé€ identifikaci
prilezitosti (O) a hrozeb (T). Uz jenom zakladni rozdéleni faktor do jednotlivych Casti
muze byt komplikované v ramci této metody, protoze prilezitost se mize za zmény
drobnych okolnosti lehce zménit na hrozbu a hrozba naopak miize pti odliSném ptistupu
jejiho vnimani byt povaZovana za ptileZitost.

Bylo by chybou vnimat SWOT analyzu jako pouhy model pro ur€eni silnych
a slabych stranek a identifikaci ptilezitosti a hrozeb. Hlavni silou této analyzy musi byt
dalsi aplikace nabytych informaci, hledani a posuzovani ptsobicich vlivii a predikce
vyvojovych trendd. Pouze tehdy mize SWOT analyza pomoci pfi tvorbé strategie
podniku.

Pti realizaci SWOT analyzy je doporuceno nejprve identifikovat silné a slabé
stranky, prilezitosti a hrozby, tak jak jiz bylo uvedeno vySe. Pro dalsi praci s t€mito
faktory je dobré zkoumat jejich vzajemnou provéazanost. K tomu mize pomoci sestaveni

diagramu SWOT analyzy, ktery je zobrazen na obrazku 3. [11]
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Prilezitosti
v okoli

A

Turnaround Agresivni rustové
strategic orientovana strategic

Slabé Silné
5 « : > ;
stranky stranky

Obranna Diverzifikalni
strategie teorie

h 4

OhroZeni
v okoli

Obrazek 3 - Diagram SWOT analyzy
Zdroj: viastni zpracovani, dle prrediohy [11]

Kombinaci jednotlivych variant vznikaji CEtyfi kvadranty pro tvorbu urcité
strategie. V prvnim kvadrantu (SO)*, ktery je pro podnik nejvyhodnéjsi, protoze zde
vznikaji kombinace silnych stranek a pftilezitosti je doporucovano aplikovat agresivni
ristové orientovanou strategii, ta byva oznacovana jako "max-max". Analogicky jsou
pak oznaceny 1 ostatni kvadranty, napf. prinik silnych stranek a hrozeb v okoli "max-
min" atd.

ProtoZe vyvoj trhu je zna¢né ovlivilovan nejen vlastnim podnikem, ale hlavné
konkurenci a vS§emi ostatnimi vlivy, které se mohou neustdle vyvijet a menit, je nutné
na SWOT analyzu nahliZet také jako na dynamicky néstroj, ktery musime v prib¢hu
Casu aktualizovat a prizptisobovat danym realnym potiebam. Vychazet bychom piitom
méli z historicky nabytych dat pfes soucasné analytické ndstroje a nejvyznamnéji

predvidat budouci vyvoj. [11]
E. Marketingovy plan

To, jakym zplsobem se podnik hodla prosadit proti konkurenci a jaké néstroje k tomu
bude vyuzivat by mélo byt primarnim cilem marketingového planu. Notoricky znamy

pfistup marketingového mixu 4P slouzi jako perfektni analyticky i synteticky néstroj
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pro jednoznac¢né formulovani strategie podniku. Zab¢hlé podniky jiz zpravidla nékteré
prvky marketingového mixu maji zpracované a aktivné je pouzivaji, aniz by napiiklad
0 tom vyrazné teoreticky uvazovali. Pro tvorbu podnikatelského zaméru je nicméné
nutné tyto nastroje jednotlivé uvést a popsat metodiku jejich tvorby pro vybrany trh.
K tvorbé¢ marketingového mixu se uziva jiz zminénd metoda 4P, kterd se zabyva
produktovou charakteristikou (product), cenovou politikou (price), komunikaci
(promotion) a distribuci (placement). [5]

Pro oblast sluzeb byva vyuzivan rozsifeny marketingovy mix, ktery je nazyvan
marketingovy mix sluzeb, zkracené jako 7P. Tento pfistup rozsifuje klasicky nahled
na marketingovy mix o tfi dalsi prvky, které v oblasti sluzeb tvofi nedilnou soucast
marketingového pldnu. Prvky byvaji oznacovany v Ceském piekladu nekdy odlisné,
ale podstatné je z c¢eho tyto prvky vychazeji. Jedna se o People, Process,
Physical evidence. Blize k jednotlivym prvkam dale. [3]

Lidé (People) - zejména protoze lidé hraji ve sluzbach velmi dtlezitou roli, jevi
se tento prvek jako naprosto piirozeny pro bliz8i specifikaci u podnikl, které
se sluzbami zabyvaji. V podstaté se jedna o vSechny osoby, které vstupuji do procesu
poskytovani sluZeb a tim ovliviiuji vnimani kupujiciho.

e Zaméstnanci - u sluzeb zaloZzenych na osobnich vztazich hraji
zaméstnanci velmi vyznamnou roli. Jedna se hlavné o skupinu sluZeb,
mezi které se fadi poradenstvi. V zavislosti na téchto faktorech je nutné
najmout zameéstnance s potfebnymi dovednostmi, aby plnili svoji tlohy
co nejefektivnéji. Zaméstnavatel samotny pak musi investovat
do dalsiho profesniho rozvoje zaméstnanct a zajistit jim také adekvatni

technologické zdzemi.

e Zakaznici - v celém procesu mohou zdkaznici hrat tfi rtizné role:
zakaznik jako produktivni zdroj, zdkaznik pfispivajici ke kvalité
a spokojenosti, zdkaznik jako konkurent. Jednoznacné ve sluZzbach
zakaznici tvofi aktivni roli a tim tedy je ovlivilovana kvalita
poskytovanych sluzeb. Dilezité je také sledovat nakolik zakaznik

poskytovanou sluzbu mtze ovlivnit. [5]

Procesy (Process) - v marketingovém mixu lze na procesy nahlizet ze dvou

hledisek, a to rozmanitosti a komplexnosti. Samotny charakter procest pak lze
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pfizpisobovat podle toho, jak se rozhodne podnik procesy ovliviiovat. K tomu

ma V podstaté ¢tyfi moznosti.

SniZeni rozmanitosti - tento krok pak ma vést ke zvysené standardizaci,
tedy méné se prizpisobovat aktualnim potiebam jednotlivych
zakazniki.

ZvySeni rozmanitosti - opacny proces, ve své podstaté je snaha sluzbu
usit zakaznikovi na miru, pfizptsobit sluzbu individudlnim
pozadavkliim zakaznikd.

Snizeni komplexnosti - zaméfeni se na urCity segment povede
ke specializaci sluzby, ke snaze ziskat co mozna nejvétsi trzni podil
v segmentu, ktery diky specializaci bude pfinasSet vétsi uzitek a tedy
I konkuren¢ni vyhodu.

Zvyseni komplexnosti - opét se jedna o opacny proces oproti
pfedchozimu bodu. Zde je snaha rozsifit nabidku a zaméfit
se na univerzalnost sluzby, tim padem cilit na Sir$i trh, coz mize byt
vyhodné zejména pokud v daném oboru a na daném trhu je slabsi

konkurenéni prostiedi. [5]

Materialni prostiedi (Physical evidence) - u tohoto bodu marketingového

mixu by mél podnik zaméfit svoji pozornost na prostiedi, ve kterém dochazi

ke vzajemné interakci zakaznika a poskytovatele sluzeb a poté také na ostatni hmotné

véci, které pii této interakci zadkaznik vnima. Tvorba tohoto bodu také slouzi k budovéani

celkové image poskytovatele sluzeb a tvori jakysi obal sluzeb. Neméné vyznamnou roli

také hraje odliSeni od konkurence.

Prostor pro sluzby - at’ uz se jednd o venkovni nebo vnitini prostiedi,
jenutné jej planovat a budovat tak, aby zakaznik vnimal kvalitu
poskytovanych sluzeb a bylo mu toto prostiedi pfijemné. Samoziejme
design a celkovy vzhled se bude vyrazné liSit s ohledem na typ
poskytované sluzby.

Ostatni fyzické atributy - pokud podnik uspeésné vytvoii prostor,
kde jsou sluzby poskytovany, je nutné se vénovat dalSim drobnym

krokiim, které sluzbu mohou odlisit od konkurence a ziskat lepsi
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postaveni na trhu. Mezi tyto atributy lze zaradit obleceni zaméstnanct,
kancelafské potfeby, brozury, reklamni pfedméty, nebo tfeba vzhled
webovych stranek. I kdyz se jedna o finanéné méné naro¢né tukoly,
tak jejich efektivni naplfiovani vytvaii pfidanou hodnotu pro zakaznika

a konkuren¢ni vyhodu oproti dal§im hra¢tim na trhu. [5]
F. Operaéni plin

Operacni plan je v podstaté projektové zpracovani realizace podnikatelského planu,
prficemz nam samotny plan ma pomoci vymezit jednotlivé kli¢ové kroky a jejich
casovou souslednost v celém harmonogramu. V piipad¢€ ptipravy komplexné¢jSiho planu
je mozné vyuZit nastroje projektového planovani, napt. Ganttovy diagramy, sitové
grafy a podobné. V ramci této specifikace je nutné sledovat kritickou cestu, tedy
nejdelsi moznou cestu v Casovém diagramu a milniky, na které je tieba se dukladné
zam¢étit. Ganntiiv diagram poslouzi také k prehlednému zobrazeni jednotlivych ¢innosti

a jejich ¢asové souslednosti. [6]
G. Personalni zdroje

Tvorba tohoto bodu v podnikatelském zaméru je vyznamné ovlivnéna tim, jak velky
podnik zdmér tvoii a ¢im se v ramci daného projektu chce zabyvat. Pfirozené
komplexnéjsi a rozsahlejsi plan potiebuje detailnéjsi rozpracovani personalnich zdroji.
Zpravidla jde vSak prave o to, jaké pracovniky bude spolecnost potfebovat na konkrétni
pozice, jakou specializaci a jaké dovednosti k tomu budou pottebovat. Nemusi jit nutné
o nové pracovni sily, ale 1 o urcitou restrukturalizaci v ramci podniku. S pozadavky,
které jsou zde uvedeny, by samoziejmé mélo byt zohlednéno i urcité planované platové
ohodnoceni, ptipadné i benefity. Zkratka osobni naklady, které pak budou promitnuty

do finan¢niho planu. [6]
H. Finan¢ni plan

Finanéni plan slouZi jako nastroj pro transformaci ptedchozich ¢asti podnikatelského
planu do finan¢éniho vyjadieni a prokazuje tedy skute¢nou realizovatelnost zvoleného
projektu. Pravé financni vyjadieni je kliCové pro posouzeni, zda-li je zadmér

zivotaschopny ¢i nikoliv. Je vSak také podstatné sdélit, ze v ramci tvorby finan¢niho
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planu je nutné si uvédomit, ktera Cisla jsou pouzita z cetnictvi, tzn. historickd a presna
a ktera Cisla vznikaji jako odhad budouciho vyvoje. K budoucimu vyvoji by mélo byt
pristupovano spiSe skepticky a pifi tvorbé financniho planu piedlozit naptiklad
téi varianty ptipadného scénaie: pesimistickou, realnou a optimistickou. [6]

Vystupy finanéniho planu musi mit redlny podklad a musi byt zpracovany
na zéklad¢ dil¢ich Cinnosti, tfeba prodeji. Podnikatelsky zamér by mél byt zkouman
ale po takovou dobu, kdy bude projekt vykazovat kladné saldo penéznich toku. [14]

Sumarizace vSech procesii, které jsou nutné z finan¢niho hlediska zohlednit,
je dobré uvadét v prehlednych tabulkach a délit je podle charakteru financnich tokd.
V praxi by to tedy mélo znamenat, ze v ptipad¢ soupisu finanénich potieb podniku lze
rozd¢lit nédklady podle jejich vzniku. Pro rozdéleni miize poslouzit naptiklad variabilni
a fixni naklady ve vyrobé, pokud se charakter projektu tomuto rozdéleni nehodi,
tak je mozné rozd€lovat naklady podle oblasti, kde budou vznikat, to znamena
marketingové, personalni, obchodni atd. Ptipadné pii realizaci podnikatelského zaméru,
ktery ma vycislit pouze néklady a ptijmy spojené s danym projektem je zddouci vycislit
investi¢ni ndklady ptfed zapocetim realizace projektu, dale provozni néklady a ptipadné
dalsi naklady. Néakladové polozky by mél byt podnik schopen vycislit pomérné presné.
Co v8ak muze byt z hlediska budouciho vyvoje kritické, je vycisleni trzeb, nebo-li
pfijmové stranky plynouci z planovaného projektu. K tomu pravé mohou poslouzit tfi
varianty vystupu, které lze poté porovnavat. Klicové pro realizaci dlouhodobého
projektu se také jevi realizovany plan v Case upravit, podle toho, jak se v jednotlivych
fazich podniku bude dafit, k jednoduché upravé mize pomoci evidence v tabulkovych

procesorech, kde Ize zkoumat a propocitat piipadné zmény vychozich piedpokladi. [6]

Bod zvratu

Bod zvratu (break even point) projektu oznacuje takovou hodnotu rizikového faktoru,
kterd ovlivituje vysledek projektu dosazenim urcité hranice. Pokud timto rizikovym
faktorem bude zvolen zisk, pak Ize chapat bod zvratu jako hranici, pti kterém je zisk
nulovy. Tedy bod, ve kterém ptechazi zisk ze zapornych do kladnych ¢isel. V tomto
bod¢ naklady projektu se rovnaji vynosiim z projektu. Nejcastéji je chapan bod zvratu
z hlediska objemu produkce, ne vzdy je vSak tato metoda pouzitelna. Bod zvratu
je mozné podlozit grafickym znazornénim objemu produkce, ve kterém se tieba

sledovany zisk dostava do kladného salda. [1]
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Obrazek 4 - Bod zvratu

Zdroj: viastni zpracovani, dle prediohy [15]

Pouziti bodu zvratu do projektu je dilezité nejenom pro podnik samotny, ale je také
dalezitym faktorem pro piipadného investora, ktery bude poskytovat svoje prostredky.
Protoze pravé v zavislosti na tom, za jak dlouho dobu bude pfechazet zameér
do kladnych ¢isel z pohledu zisku, se muze potencialni poskytovatel kapitalu

rozhodovat.

Posouzeni investi¢niho projektu

Kromé analyzy bodu zvratu lze ke zhodnoceni investi¢niho projektu pouzit mnoho
jinych metod, které dokladaji skuteCnou miru efektivnosti podle sledovanych kritérii.
Zpravidla se vyuzivaji metody Cisté souc¢asné hodnoty nebo naptiklad doba navratnosti

projektu.

e Metoda Ccisté soucasné hodnoty - vysledkem vypoctu dle této metody
se rozumi rozdil mezi diskontovanymi penéznimi piijmy z planovaného projektu

a kapitalovymi vydaji, které jsou nutné pro realizaci projektu. Tato metoda jiz
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také zahrnuje pozadovanou vynosnost projektu a jejim hlavnim sledovanym
kritériem jsou pravé penézni toky. Pfijatelné jsou pak vSechny projekty,

u kterych vychazi CSH vétsi nebo rovna nule. Formalné Ize vzorec zapsat takto:

Rovnice 1 - Cista soutasna hodnota

N
g 1
CSH = ; P KV
o CSH - ¢&ista souéasna hodnota v K&
o Pp-pfijem z investice v jednotlivych letech v K¢
o KV - kapitalovy vydaj v K¢
o N - doba Zivotnosti projektu

o I - pozadovana vynosnost projektu ve tvaru indexu (pfipadné inflace)

o N -jednotlivé roky zivotnosti projektu [6]

Metoda doby navratnosti projektu se od ptfedchozich metod lisi, protoze
hlavnim sledovanym kritériem je doba, za kterou se vrati investovany kapital.
Predpokladem této metody je, Ze se vibec investovany Kkapitdl vrati
arozhodnym udajem se uvadi rychlost navratnosti. Vypocet se provadi
na zékladé porovnani kapitdlovych vydaji s kumulovanym souctem
diskontovanych pfijmi za kazdy rok. Prvni rok, ve kterém budou kapitalové
vydaje mensi nez soucet kumulativnich diskontovanych piijm z projektu,
pfedstavuje pocet let ndvratnosti investice. Pro kratkodobé investice Ize

zvazovat i pouZziti mésicnich nebo kvartalnich kumulativnich pf{jmda.
Rovnice 2 - Doba navratnosti projektu
DN
a3 o
(140t

n=1
o KV - kapitalovy vydaj v K¢
o DN - doba navratnosti investi¢niho projektu
o P¢-pfijem z investice v jednotlivych letech v K¢

o |- pozadovana vynosnost projektu ve tvaru indexu (vyse inflace)

o N -jednotlivé roky zivotnosti projektu [6]
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Zdroje financovani podnikatelské ¢innosti

Pokud v ramci podnikatelského zaméru podnik jednoznacné vycisli pozadované
a odhadované penézni toky a potieby, je nutné se zamyslet nad tim, kde kapital
k realizaci projektu sezene. NejCastéji se finan¢ni zdroje ¢leni na vlastni a cizi.
K vlastnim zdrojim podniku patii vklady vlastniki, zisk z minulych let a odpisy
hmotného i nehmotného dlouhodobého majetku. U cizich zdroji lze pouzit zejména
uvéry (bankovni nebo obchodni), déale leasing, faktoring, forfaiting, dluhopisy a tiché
spolecenstvi. Z hlediska vyuzitelnosti jednotlivych variant zalezi na velikosti a pravni
form¢ podniku.

Z jiného uhlu pohledu lze na zdroje financovani nahlizet jako na kratkodobé
a dlouhodobé, potom je nutné dohliZzet v pohledu podniku na to, aby svoje dlouhodobé
aktivity financoval z dlouhodobych zdroji a kratkodobé aktivity ze zdroji
kratkodobych. Pouze za tohoto pfedpokladu miZe byt zachovana sladénost Zivotnosti
majetku a zdrojti jeho financovani.

Pouziti ciziho kapitalu ma své klady i zapory. Hlavnimi motivy pro pouZziti
ciziho kapitalu mize byt nedé€litelnost dosavadni majetkové struktury, podnik nema
vlastni zdroje na financovani svych aktivit, cizi kapitdl mize zvySovat rentabilitu
podniku nebo pokud je nutné pieklenout kratkodobé rozdil mezi piijmy a vydaji.
Na druhou stranu zépory pii pouZiti ciziho kapitdlu Ize vnimat jednak ve sniZovani
finan¢ni stability podniku, s rostouci zadluZenosti rostou i nédklady na pofizeni dal$iho

dluhu, roste riziko piedluzeni spole¢nosti. [14]
I. Hodnoceni rizik

At uz podnikatelsky plan zpracovavaji ti nejvétsi specialisté z oboru a myslenka
projektu je vyrazné prelomova nebo podnik ptichazi s perfektni konkurenéni vyhodou,
tak vzdy je s kazdym zamérem vice ¢i méné spojena uréitd mira nejistoty, nebo-li
odchyleni planovaného vysledkil od téch ocekavanych. Takto oznaceny stav je vniman
jako riziko. Pravé proto, aby odchylka od planovaného stavu byla co mozna nejmensi,
je nutné se zabyvat analyzou rizik, ktera se snazi negativnim dusledkiim rizikovych
faktorti pfedchazet. Pro idealni fizeni rizik je nutné rizika rozpoznat, analyzovat,
kvantifikovat a pfipravit redlné scénafe na fizeni rizik, tedy jejich sniZovani, pfipadné

uplnou eliminaci. [10]
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Tyto ¢tyti klicové kroky fizeni rizika budou popsany v nasledujicim vyctu:

o Identifikace rizikovych faktoru - rizikové faktory je nutné hledat jak uvnitf
spolec¢nosti tak i mimo ni. K duasledné identifikaci mohou pfispét provedené
analyzy vnitiniho a vné¢jsitho okoli podniku a analyzy konkurence odvétvi.
V podstaté jde o sledovani moznych pficin, které mohou odchylit projekt
negativnim smérem. Obecné se hiife zjist'uji externi rizika, napf. trzni faktory,
chovani zakaznik, konkurence a podobn¢.

e Kvantifikace rizik - identifikovana rizika je nutné kvantifikovat. K tomu lze
pouzit adekvatni techniky, nebo i selsky rozum, na zaklad¢ kterého musi byt
uréena pravdépodobnost vyskytu rizika a z toho plynoucich disledki. Ideélni
je hodnoty vyjadfit penézité. Pokud to neni mozné, tak Ize jednotlivym
diisledktim ptidéelit hodnota na vybrané skale a kvantifikovat rizika obecnéji.

e Planovani Kkrizovych scénari - dalSim krokem pfi fizeni rizik je vytvofeni
krizovych scéndit, tedy piipadd, jak se zachovat v ptipad€, Ze mozné rizika
nastane a nelze se mu plné vyhnout. Nejednd se pouze o feSeni piipadnych
nastalych  rizikovych scénaii, ale zejména o ndastroje  sniZovani
pravdépodobnosti, &i velikosti dopadu analyzovanych rizik. Casto odborna
literatura pracuje také s analyzou nejhor$iho scénare, ktery pokud by nastal,
tak podnik ihned ukoncuje sviij projekt, aby minimalizoval disledky a tedy
| ztraty.

e Sledovani a Fizeni rizika - sledovani rizik se provadi ve fazi implementace
projektu a predstavuje tak trvalou prubéznou kontrolu rizik s cilem rizika vcas
odhalit a pfejit na krizovy scénaf, ¢i rizika v€as ur€itym opatfenim eliminovat.
Vysledky plynouci z tohoto pritbéZzného procesu se zpracovavaji a vyhodnocuji
ipro dalsi projekty, tak aby podnik do budoucna rizika Fidil
co nejefektivnéji. [6]

Pro ptehledné zobrazeni dopadu rizik pted a po opatfeni miize pomoci pavucinovy graf.
Ten slouzi ke grafickému zobrazeni dopadt jednotlivych faktorti, v tomto ptipadeé rizik,
které na projekt mohou piisobit a je tak znazornéno, jak efektivné si podnik pfi fizeni

téchto rizik pocina. [7]
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Management firmy nebo osoba za projekt odpovédna musi analyze rizik vénovat
pozornost. Samoziejmé se jedna o nedilnou soucast kazdé planované zmény v podniku
a proto je nutné ji sledovat. K fizeni rizik je zapotiebi mit znalosti a zkuSenosti z oboru,
ve kterém se podnik pohybuje a také znalosti z oblasti matematiky, statistiky a dalSich
védnich disciplin, které umozni aplikovat komplexni metody, které risk management

vyzaduje.
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4. Analyza problému a soucasna situace

Tato kapitola se zabyva samotnym praktickym feSenim vymezeného problému a jejim
cilem je prevadét teoretické poznatky do praktického wvyuziti pro tvorbu
podnikatelského zdméru. Konkrétné pljde o prvni c¢ast podnikatelského planu.
Predstavuje titulni stranu zaméru, exekutivni souhrn slouzici k prehledné vizi dané¢ho
projektu. Poté kapitola obsahuje detailngjsi ptedstaveni podniku a analyzu vnitfniho
a vnéjsiho prostiedi spolecnosti, které vyasti ve SWOT analyzu. Tyto analytické

vystupy budou dale pouzity v navrzich feSeni.

4.1. Titulni strana

Podnikatelsky plan popisujici rozsiteni stavajici spoleénosti OKNO NEMOVITOSTI,
s.r.o. (realitni kancelafe) o novou pobocku v Jihlavé je tvofen za ucelem posouzeni
ekonomického zhodnoceni zamyslené investice a jeho pfipravy na uvedeni do realizacni
faze projektu.

Zakladni udaje prehledné:
e Nézev: OKNO NEMOVITOST], s.r.0.
e Sidlo spole¢nosti: Uvoz 494/31, 602 00 Brno
e Majitel: Lenka Ciskova

e Motto: Divame se na svét o¢ima nasich zakaznikt

Obrazek 5 - Logo spole¢nosti OKNO NEMOVITOSTI

Zdroj: www.rkokno.cz

4.2. Exekutivni souhrn

Zamé&r spolecnosti je za pomoci otevieni nové pobocky v Jihlavé rozsifit svoji
pusobnost do kraje Vysocina a vstoupit tak na novy trh. Za timto u¢elem je planované

si pronajmout prostory pro otevieni provozovny v Jihlavé a najmout tii nové
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zaméstnance, kteti budou na pobocce pisobit. Jedna se o dva obchodniky a vedouciho
kancelate.

Cilem by pak meélo byt rozSifovat plsobeni spolecnosti na trhu realitnich
zprostiedkovatelii a prispivat chodem pobocky k navySovani trzeb spolecnosti
azejména prispivat k tvorbé zisku. Projekt bude mit na starost zastupce fteditele
spolecnosti, ktery jiz ma Sestileté zkuSenosti na trhu s realitami a sam jiz vedl projekty,
které mély za tikol vstup na novy trh a otevieni nové pobocky s tim spojené.

Sluzbou, kterou bude pobocka nabizet, bude zprostiedkovani prodeje/koupé
nemovitych véci a s tim spojenych komplexnich sluzeb, které zajisti bezpec¢ny, hladky
a pokud mozno rychly pribéh celého obchodu za dozoru a fizeni kvalifikovanych
zaméstnancl spolecnosti. Zakladem pro uspéSny vstup na novy trh bude dodrZzovani
firemnich standardi a postupti, které podnik Usp&$né aplikuje v lokalitdch, kde nyni
pusobi. Zamérem je vstoupit na novy trh s odliSnou cenovou strategii a pristupem,
coZ ma zajistit zejména spokojenost zdkaznikii a vybudovani pevné pozice na trhu.

Po stabilizaci na novém trhu, to znamena zhruba po tfech letech, by m¢éla
pobocka generovat trzby pies 2,5 mil. K¢ rocné, s tim ze z této ¢astky by mél provozni
zisk tvorit okolo 1 mil. K¢ a pfispivat tak k rdstu trzni hodnoty podniku. Aby bylo
dosaZeno téchto relaci, je nutné v prvnich ctvrtletich projektu investovat do prvotnich
nakladli a pfispivat k vybudovani pozice na trhu a to zejména za pomoci financni
vypomoci tvofené provoznim ziskem jinych pobocek a také poskytnutym investicnim
bankovnim Uvérem ve vysi 250.000,- K¢, ktery by pomohl ptekonat prvotni zaporna

salda penéznich tokda.

4.3. Popis podniku

Spole¢nost OKNO NEMOVITOSTI, s.r.o. vznikla 21. srpna 2008 pod nazvem
OKNO REALITY, s.r.o., a to zapisem do obchodniho rejstiiku, vedeného Krajskym
soudem v Brn¢. Jedna se o realitni kancelaf, jejiz pfedmét podnikani bude blize
ptiblizen dale. Kvuli podobnosti ndzvu s konkurencni spolecnosti byla spolecnost
nucena nazev zmeénit a tedy od 6. srpna 2009 je jiz vedena pod nazvem
OKNO NEMOVITOSTI, s.r.o. Pravni forma spolegnosti je spole¢nost s rudenim

omezenim. Zakladni kapital ¢ini 200.000,- K¢, spolecnost ma jednu zakladatelku
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a zaroven jednatelku, kterou je Lenka Ciskova, ktera plsobi ve vedeni spole¢nosti
od zalozeni do dnesniho dne.

Sidlo spoleé¢nosti se nachazi v Brn&, na ulici Uvoz 494/31. V roce 2008 kdyz
byla spoleCnost zalozena, vznikly kromé sidla spolecnosti v Brné jesté dalsi
provozovny. Jmenovité se jednalo o pobocku v Boskovicich, Hodoning, Vyskové
a Zlin€. Nasledujici rok doslo k rozsifeni spolecnosti o pobocky v Blansku a Bieclavi.
K poslednimu vyznamnéjSimu rozsifovani piisobnosti doslo v roce 2011, kdy byla
oteviena pobocka v Prostéjové. Od té doby se spolecnost vénovala hlavné stabilizace
vyse uvedené kontaktni sité. Dal$i rozvoj a vstup na nové trhy planuje spolecnost
v horizontu jednoho roku. Tomuto rozsifenim se také tato prace primarné vénuje. [37]

Diulezitymi milniky v historii spole¢nosti je jednoznacné rok 2011, kdy doslo
K poslednimu vyraznému roz§ifeni pusobnosti spole¢nosti a v podstaté ustaleni
do dnesni podoby. V tomto roce také spole¢nost spustila provoz interniho informa¢niho
systému, ktery vyrazné pozménil a usnadnil dosavadni sbér a sdileni informaci uvnitf
podniku. Tento systém se neustdle vyviji a je prizpisobovan aktudlnim potfebam.
V zavislost na této inovaci také doSlo v roce 2014 ke spusSténi nového designu
webovych stranek www.rkokno.cz, které jsou vyrazn€ s informacnim systémem
provazany a usnadnuji tak praci nejenom zaméstnancim, ale maji za tikol i zaujmout
navs§tévniky stranek, tedy partnery ¢i zdkazniky spolecnosti, a piedstavit jim podrobné;ji
svoje sluzby. [16]

Pro lepsi predstavu o velikosti a hospodatfeni spolecnosti jsou uvedeny trzby
za obdobi mezi roky 2009 a 2014. Trzby jsou znazornény v grafu a jednotlivé polozky
uvedené¢ v tabulce. V roce 2014 dosdhla spolecnost rekordnich trzeb ve vysi
16,5 mil. K¢ a potvrdila tak rostouci trend z pfedchozich let. Muzeme tedy sledovat jiz
ttetim rokem rdst trZzeb spolecnosti. Trzby jsou pomérné stabilni jiz v piedchozich
letech a oscilovali kolem hodnoty 14 mil. K¢&. Rust trzeb realitni kancelafe je pfisuzovan
jednak zlepSujici se ekonomické situaci ve spolecnosti a s tim spojenému aktivnimu
pfistupu k ndkupu nemovitosti od klient, které jsou navic podpoteny klesajici
urokovou sazbou u hypotecnich Gvérd. V této souvislosti se také urcité¢ projevila
vyznamnéjSi konsolidace stavajiciho tymu prodejci a také zvySeni jejich

efektivnosti. [32]
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Obrazek 6 - Vyvoj trzeb spole¢nosti OKNO NEMOVITOSTI
Zdroj: viastni zpracovani, dle internich dokumentii a [32]
V tabulce nize mizeme sledovat skutecné trzby za rok 2009-2014.
Tabulka 1 - Vyvoj trzeb spole¢nosti OKNO NEMOVITOSTI
Rok 2009 2010| 2011| 2012 2013 2014
Trzby (v tis. K¢) | 14 171| 13592| 14480| 13789| 15036| 16539

Zdroj: vilastni zpracovani, dle internich dokumentii a [32]

4.3.1. Vize, mise a cile spole¢nosti

Vize

Motto spolecnosti je "Divame se na svét ocima nasich zdkaznikit" a z toho také vychazi

pro budovani své vize. Snazi se budovat co nejspokojenéjsi zdkazniky a tim Sifit dobré

poveédomi nejenom o firmé, ale i o oboru jako celku.

Mise

Naplnovani vize je realizovano skrz sit’ pobocek, které maji ptimy kontakt se zakazniky.
Jenom pokud kazdy zaméstnanec bude plné€ respektovat a hlavné §ifit firemni kulturu

a jeji hodnoty, tak jediné tak Ize vize naplnit. Jedna se o ¢eskou spole¢nost, na jejimz

vyvoji se aktivné muze podilet kazdy z jejich zaméstnancu.
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Cile

Cilem spolecnosti je pomalymi a uvazenymi kroky budovat a rozvijet sit’ pobocek
a obchodnich zéstupcti reprezentujici spole¢nost. To by mélo pomoci k posileni pozice
na soucasnych trzich a vytvafeni vétSiho trzniho podilu v oblasti realitnich
zprostiedkovatelll. Cilem, kromé vytvateni zisku, je hlavné uspokojovat potteby svych

zakaznikl a zaméstnancu.

4.3.2. Predmét podnikani

Spolec¢nost plisobi jako zprostfedkovatel na trhu nemovitosti, zajist'uje tedy jako hlavni
pfedmét podnikdni zprostfedkovani prodeje ¢i prondjmu nemovitosti, ptipadné jejich
spravu. Zaméfuje se zejména na rezidenéni bydleni, t0 znamend zprostfedkovavani
prodeje a prondjmu byt a rodinnych domu pro ucely bydleni. Nabizi také poradenstvi
pfi vyfizovani financovani, zejména sjednavani uvérli spojenych s koupi nemovitosti,
pfipadné¢ pomoc pii oddluzovdni nemovitosti. Mezi dopliikkové sluzby patii
vypracovavani znaleckych posudkl pro potieby dédictvi, déale také pravni poradenstvi
spojené s nemovitostmi.

Zajimavosti této spolecnosti je, ze obchodnici jsou zaméstndni na hlavni
pracovni pomér a nejedna se tedy o spolupracujici zivnostniky, coz v tomto oboru,

podle mého nazoru, neni piilis typické. [28]
4.3.3. Analyza vnitiniho prostiedi metodou 7S

Strategie

Dlouhodobé strategie firmy je zaméfena na stabilizaci pozice na soucasnych trzich
apostupném rozvijeni na dal$i trhy. Diulezitym prvkem je také posilovani
konkurenceschopnosti a ziskavani novych zakaznikd. Spolecnost voli spiSe strategii
diferenciace, snazi se odliSovat vlastni sluzby od sluzeb konkurence a to z hlediska

rozsahu a hlavné z hlediska kvality provedeni.

51



Struktura

Organizacni struktura spolecnosti je graficky znazornéna nize. Dle teorie lze oznacit
strukturu jako spojeni liniové a divizionalni struktury. Ve spolec¢nosti jsou zna¢né znaky
liniové struktury, kdy jednoznac¢né kazdy segment podléhd vyssi organizacni jednotce,
ale pravé do této struktury zasahuje divizionalni struktura, protoze kazdad pobocka
je pteci jenom ¢astecné samostatnou jednotkou, ale fidi pouze vlastni operativni tkoly.

Dlouhodob¢jsi plany a zésahy jsou vzdy feseny liniové.

Zastupce Vedouci pro

Koué/iersonali

[ | | |
Vedouci " ”v Pracovnik i . | Finan¢ni

Obrazek 7 - Organizac¢ni struktura

Zdroj: vilastni zpracovani, dle internich podkladii

Informacni systémy

Toky informaci jsou rozdéleny do n€kolika zplsobl pfedavani, mezi ty patii hlavné
telekomunikace, emailovd komunikace a interni informacni systém. Telefonicka
a emailova komunikace slouzi hlavn€ k feSeni operativnich zaleZitosti, pro taktické
a strategické fizeni slouzi zejména interni informacni systém. Ten ve spolec¢nosti hraje
¢im dal vyznamnéjsi roli, jelikoz slouZi jako nastroj ke kazdodenni praci, soucasné
managementu slouzi jako dobry vykaz ¢innosti jednotlivych pracovnikli a také jako
cenna databaze celé spolecnosti. Vyvoj informaéniho systému probihd nepfetrzité
od roku 2011 a ze strany vedeni spolecnosti je kladen duraz na dalsi propojovani
kazdodennich pracovnich ¢innosti s informacnim systémem a sbér vét§iho mnoZstvi dat,

ze kterych lze zpracovavat statistické tidaje a €init opatieni do budoucnosti.
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Styl Fizeni

V podstaté ve spolecnosti funguje demokraticky styl fizeni. Veskeré podstatné kroky
ve spolecnosti konzultuje jednatel minimalné s nejuzsim vedenim a také s kmenovymi
zaméstnanci, ktefi maji dostatek zkuSenosti a kompetenci se k zasadnim krokiim
vyjadfovat. Samoziejmé vesSkerd odpovédnost za uskutecnéné kroky je pouze
na jednatelce spolecnosti, ale komunikace probihd obousmérn€. Ke komunikaci v ramci
této problematiky pomahaji porady. Kazda pobocka ma pravidelné porady, cca jednou
za 14 dni, kde se fesi aktualni problematika a je prostor pro vzneseni jakéhokoliv
navrhu na zlepSeni ¢i Gpravy podnikovych ¢innosti. Cca jednou za 3 mésice je potom
celofiremni setkani, na kterém se fesi dopiedu vybrand témata. Samoziejmosti v tomto

stylu fizeni je jista Casova ztrata spojena s demokratickym fizenim.

Spolupracovnici

V oblasti plisobeni vybrané spole¢nosti, tedy kazdodennim styku obchodnich zastupcii
S klienty je samoziejmé, Ze spolupracovnici hraji klicovou roli ve vykonnosti celé
firmy. Tvofi hlavni provozni riziko. Dulezitym faktorem vedeni je tedy spravna
motivace spolupracovnikd, ktera povede ke zvySeni jejich efektivity. Toho
si je spolec¢nost dobie védoma, i diky tomu funguje ve spolecnosti kouc, ktery se stara
0 své spolupracovniky, snaZi se s nimi fesit, co je nejlépe motivuje, co by mohlo pfispét
ke zvySeni jejich produktivity, co naopak srazi jejich schopnosti, prosté¢ je snaha
se spolupracovniky komunikovat, zjiStovat jejich potieby, konzultovat je s vedenim
a implementovat do kazdodenni ¢innosti.

Hlavnim hybnym faktorem pro motivaci je odjakziva finan¢ni ohodnoceni.
Sohledem na tuto skutecnost firma pouziva hybridni zplsob odménovani svych
zameéstnanct, protoze maji cast svého pfijmu fixni a druhou ¢ast variabilni podle obratu,
kterého dosahnou na zaklad¢ své Cinnosti. To ma za vysledek dvé skute¢nosti. Jednak
zameéstnanci nejsou pod tlakem, Ze nebudou mit zadny piijem, pokud nesplni alespon
zakladni podminky na odménu, a také motivacni faktor toho, Ze ¢im vice vydélam
penéz spolecnosti, tim vétsi odmeénu také ziskdm (progresivni variabilni slozka platu).
Spolecnost se také snazi minimalné jednou za pil roku délat neformalni setkani
zamé&stnancl 1 jejich rodin, coZ mé pfispivat k propojeni svého osobniho Zivota

S kariérou.
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Sdilené hodnoty

Kultura firmy velmi Gizce souvisi pravé se spolupracovniky. Ve spolecnosti se vyskytuje
pomérné dost rodinnych vazeb, které piispivaji k dobré kultufe a dobrému prostiedi
uvnitt spolecnosti a také loajalité jednotlivych zaméstnancii. Ze strany vedeni je snaha
pii vybéru novych zaméstnancu tak, aby tito lidé zapadali do nastolené firemni kultury
a aby svym pristupem tyto hodnoty sdileli a respektovali. Spole¢nost ma v ramci svych
internich dokumenti firemni kulturni pravidla a nafizeni, které by méli jednotlivi

zamestnanci v rdmci vykondvani pracovni ¢innosti dodrzovat.

Schopnosti

Obecné je nutné neustale schopnosti vedeni i zaméstnancti zlepSovat. K tomu
spoleCnost voli zejména Skoleni na novinky v oblasti realit, pravni zmény, nové
postupy, metody a podobné. To vSe by mélo byt klicem k lepsi kvalifikovanosti vSech
spolupracovnikti. Zakladem pro UspéSné fungovani firmy je kvalitni manazer. Diky
dlouholetym zkuSenostem v oboru ma firma velmi zkuSeného manazera, ktery zna
dobte prostiedi, ve kterém podnika a dokaze adaptovat spole¢nost na zmény, které

pravidelné ptichazeji.
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4.4. Analyza trhu

4.4.1. Analyza obecného okoli metodou PESTLE

Politicko-legislativni vlivy
Tyto vlivy se projevuji do sledované oblasti hlavné vznikem novych zakoni, které
se vztahuji obecné¢ k nemovitostem, nakladani s nimi a jinym majetkové pravnim
vztahim. Dulezitym milnikem byl novy obcansky zakonik, ktery mél vliv na zmény
V procesu prodeje nemovitosti. Také zmény v oblasti energetického hospodareni ¢i dani
spojenych s prodejem nemovitosti hraji dulezitou roli (dai z nabyti nemovitosti, dan
z ptijmu pii prodeji a ptipadné osvobozeni). Dalsim zakonnym opatienim, které ma vliv
na pusobeni firmy obecné jsou samoziejmé zmény tykajici se danového zatiZeni
spole€nosti (pfimé 1 nepiimé dan¢), ty momentalné vlada neptipravuje.

Dlouh¢ roky je taky pfipravovan navrh vécného zdméru zédkona o poskytovani
sluzeb realitnich zprostfedkovateld. Pribéh tohoto "realitniho" zdkona se v poslednim
roce alespon ¢aste¢né posunul dale. Ministerstvo pro mistni rozvoj si klade jako hlavni

cile v ramci navrhovaného vécného zaméru:
e vymezit pravni rdmec pro poskytovani sluzeb realitnich zprostiedkovateld;
e posilit ochranu prav spotiebiteli;
e zvysit divéru spotiebiteld v realitni sluzby.
Novy zédkon by mél zacit platit od roku 1. ¢ervence 2017, alesponi takovy je dosavadni

plan ministerstva pro mistni rozvoj. [24]

Ekonomické faktory

Dlouhodobym trendem v oblasti vyvoje trhu s realitnimi kancelafemi je pokles trzeb.
| presto vSak nelze fici, ze je to trend odrézejici hospodaisky cyklus, ¢i soucasnou
hospodaiskou situaci CR. Trh s prodejem nemovitosti je pomérné stabilni, spise
nez pocet proddvanych nemovitosti se meéni struktura prodavajicich a kupujicich, tedy
nabidka a poptavka a od toho samoziejmé odvozena cena. V poslednich dvou letech
diky nizkym urokovym sazbdm hypoték a Gvéri ze stavebnich spotfeni se jevi koupé
nemovitosti 1 jako zajimava investice (koupé a pronajem, zejména bytd ve vétSich
méstech) pro investory hledajici rozsifeni svého stdvajici portfolia. Pozitivné na trh

s nemovitostmi tedy piisobi i benevolentnéjsi ptistup bank pro Zadatele o uvér na koupi
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nemovitosti. Kupni sila v krajskych méstech, ku piikladu v Brné nebo v Jihlavé,
je vysokd a na fadé mist piekraCuje poptavka nabidku. Inflace, nezaméstnanost
a sménné kurzy nemaji vyrazny vliv na trh s prodejem nemovitosti. Co se tyce vlivu
zmény HDP, tak pokud poroste HDP a bude to impulz pro investory ve stavebnictvi,
aby stavéli nové byty a domy, tak je zde moznost dlouhodoba spoluprace praveé

s investory na prodejich developerskych projekti.

Socialné kulturni faktory

Socialn¢ kulturni faktory maji vyznamny vliv na celé odvétvi. Z téchto faktort totiz
Casto plyne potieba se st€hovat, s tim poté je spojeno vyuziti sluzeb realitnich kancelafi
pfi téchto operacich:

e Zmeény zivotniho cyklu - s fAzemi Zivota je spojena také nutnost hledat optimalni
prostfedi pro bydleni, tedy nemovitost, ve které by ¢loveék zil. Ve fazi dospélosti
se ¢lovék osamostatiiuje, zaklad4 rodinu a hledd vlastni bydleni, v pozdéjsich
fazich mize vétsi ndkladné rodinné bydleni vyménit za nizkonakladové bydleni
vyhovujici podminkach dané fazi zivota.

e Migrace obyvatel - obecné migrace za praci neni v CR piili§ typicka,
ale s postupem casu si i tento trend hleda v konzervativni Ceské spole¢nosti

svoje misto, s touto migraci je opét spojeno hledani bydleni v dané lokalit¢.

Technologické faktory

Technologické faktory maji na tento segment trhu nemaly vliv a samoziejmé je nutné
sledovat technologické novinky, které mohou pfispét k ziskani konkurenc¢ni vyhody,
alesponn kratkodobé. Vyvoj v oblasti komunikace nahrdva spiSe negativné tomuto
odvétvi, tak jak jiz bylo uvedeno. Spousta obchodli s nemovitostmi je nyni realizovana
bez zprostiedkovatele, a 1 diky tomu obecné klesaji trzby na celém trhu realitnich

kancelafi.

Ekologické a klimatické faktory

Zde mizeme zatadit hlavné trend sniZovani ndkladi na provoz nemovitosti obecné,
tim padem i ekologicky faktor a vliv na vétsi energetickou hospodarnost a sob&stacnost.
Klimatické faktory maji vliv spiSe na opotiebeni nemovitosti pfipadné na jejich udrzbu

a ekonomickou naroc¢nost jejich uzivani.
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4.4.2. Analyza vnéjsiho prostiedi

Pro analyzu vnéjsiho prostfedi bude pouzit Porteriv model péti hybnych sil. Postupné

tedy bude popsan vliv jednotlivych faktort.

Konkuren¢ni prostiredi
V oblasti realitnich kancelafi panuje tvrdé konkuren¢ni prostfedi. Jak jiz bylo feceno
Vv Casti zabyvajici se strategii firmy, hlavni konkuren¢ni vyhodou, na kterou
se spoleCnost zaméiuje, je diferenciace sluzeb. Snazi se tedy odlisit poskytované sluzby
a hlavné pristup k témto sluzbam a jejich kvalitu. Touto konkuren¢ni vyhodou by mély
byt komplexni realitni sluzby a poradenstvi. Cilem by nemélo byt za kazdou cenu
obchod zrealizovat, ale pfistoupit k nému jako zprostiedkovatel-poradce, ktery pomuze
zakaznikovi v nepiehledné a slozité situaci a do budoucna diky referencim se na néj
zakaznik, ¢i jeho znamy obrati zase. Soucasnou konkurenci lze rozdélit do pftiblizné
tii skupin:
e Prvni skupinu tvofi velci hraci na trhu zprostfedkovateli prodeje nemovitosti.
Zde se jedna hlavné o franSizové pobocky nadnarodnich korporaci, nebo nejvétsi
tuzemské hrace. Hlavni zbrani téchto konkurentd je dobrd marketingova

podpora, peclivé propracované firemni postupy a velké investice do reklamy.

e Druhd skupina je zastoupena stfedné velkymi realitnimi kancelafemi, zhruba
stejného rozsahu jako analyzovana spolecnost, které ptisobi ve stejném regionu.
Hlavni sila téchto konkurentl je dobra znalost cilového zdkazniky a dlouholeté

zkuS§enosti trhu, na kterém pisobi.

e Trteti skupina v rdmci konkurence je tvofena vyhradn€ samostatnymi podnikateli
v oboru nebo spole¢nosti do 5 zaméstnanc. Ti mohou konkurovat spise
V kratkodobém horizontu, dlouhodobé se tyto subjekty bud’ zatazuji pod jiné

spole¢nosti, nebo se spojuji se svymi konkurenty do vétsich celki.

Standardni v této oblasti z hlediska konkurence je i1 vysoka fluktuace pracovnikil

v tomto oboru. A to jak v ramci oboru mezi spole¢nostmi, tak i mimooborova.

Nova konkurence
Dal8im faktorem Porterova modelu je nova konkurence, nebo-li potencialni konkurence

firem z fad pisobicich v jinych odvétvich nebo zcela nové. Zde je dilezité uvést,
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Ze V ramci tohoto oboru neexistuje v podstaté zadna statni regulace. V praxi se tak ¢asto
setkavdme 1 s tim, ze nelspéSni podnikatelé (neni az tak spojeno s financnim
hodnocenim jako spiSe s dlouhodobou udrzitelnosti na trhu), ¢i spiSe piesnéji feceno
podnikatelé pouzivajici nestandardni metody ¢i neetické jedndni a chovéni, v tomto
oboru spolecnost se Spatnym jménem zrusi a zalozi jiny podnik, v ramci kterého
pokracuji v zazitych zplsobech. To samoziejmé poté poSkozuje i ostatni subjekty
pusobici na tomto trhu. To je vSak ukol spisSe pro zdkonodarce.

Mezi realné bariéry vstupu na trh lze zaradit zejména know-how, zkuSenosti
Z oboru a znalost zavedenych postupl a pravnich predpisti z prostfedi. Jiné bariéry

pro vstup do tohoto odvétvi neexistuji.

Dodavatelé

Hlavnimi dodavateli spolecnosti jsou spolecnosti poskytujici pravni servis, danové
poradenstvi a vedeni ucetnictvi, znalci z oblasti ocefiovani nemovitosti, pro potieby
financniho Ufadu, energeticti auditofi, tiskdrny (reklamni piedméty, propagacni
materialy) a n¢kteti dal§i méné vyznamni dodavatelé (z hlediska nakladu).

Dodavatelt téchto sluzeb je na trhu velké mnozstvi, takze zadny z dodavateld
spolec¢nosti nema vyhradni postaveni, ¢i by si dokonce diktoval podminky. Samoziejmé
nékteré dodavatelské vztahy jsou dlouhodobé a diky zazitym postuplim a zvyklostem,
by pfi moznosti zmeény dodavatele bylo nutné zohlediiovat nejenom finan¢ni kritérium,

ale komplexni ekonomicky pfinos pro firmu.

Zakaznici (odbératelé)

Zakaznici spolecnosti jsou z drtivé vétSiny fyzické osoby. Vyjimecné se jedna o osoby
pravnické, zpravidla jsou to spole¢nosti, které prodavaji ¢i kupuji nemovitosti za ucelem
podnikani v jiné oblasti neZ plsobi analyzovand firma. Nelze jednoznacné ur¢it, ktery
odbératelll je vysokd, protoze na trhu plisobi velké mnozstvi konkurenc¢nich spolecnosti.
Odbeératelé byvaji navic velmi riiznorodi ve svych potiebach a pozadavcich, takze kazdy
z nich potiebuje individualni pfistup. Dilezité je se na dané situace peclivé nachystat.
Dlouhodoba spoluprace se zakazniky je kli¢ova v ramci natolik referencniho byznysu

jako jsou reality, kdy lidé Casto daji na doporuceni svych zndmych.
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Substitu¢ni produkty

Substituéni produkt jako takovy neexistuje, ale spiSe jde o uplné vynechani
zprostiedkovatele v ptfipadé prodeje nemovitosti. Tento trend méa v poslednich letech
rostouci charakter diky lepSimu pfistupu k modernim technologiim, lepsi dostupnosti
informaci a také stalé Spatné povésti (opodstatnéné ¢i neopodstatnéné) realitnich

kancelafi.
4.4.3. SWOT analyza

Na zakladé ziskanych dat z jednotlivych vySe uvedenych analyz bude provedena SWOT

analyza a sestaveny klicové faktory, které urcuji souc¢asné postaveni spolecnosti na trhu.

Tabulka 2 - SWOT analyza

Silné stranky Slabé stranky
stabilni spole¢nost slabé postaveni na trhu
dobry kolektiv konzervativni vedeni
finan¢ni hodnocent
zaméstnancl
dlouholeté zkusenosti v
oboru
znalost prostiedi
Piilezitosti Hrozby
rozsifeni na nové trhy velci konkurenti
nové technologie vy?echéni
zprostfedkovatele
zékon o realitnich konkuren¢ni marketingové
zprostiedkovatelich strategie

Zdroj: viastni zpracovani

Mezi silné stranky spolecnosti patii jednoznacné to, zZe spolecnost je stabilni a na trhu
realit pusobi jiz dlouhou dobu, navic hlavni torso spolecnosti je pohromad¢ jiz nékolik
let a dalsi clanky tymu se opatrné dopliuji. Silnou strankou je také zplsob

4

ohodnocovéani zaméstnancti, kdy je jejich mzda rozd€lena na fixni a variabilni ¢ast.
Ke slabym strankam lze zatadit slabé postaveni na trhu, trh je velmi roztfistén
a spole¢nost nema ani v jedné oblasti plisobnosti dominantni postaveni na trhu. Déle
jako slaba stranka je oznafeno konzervativni vedeni, které sice chce aplikovat zmény,

ale jejich pfiprava a nésledna realizace je zdlouhava.
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Prilezitosti se pak jevi vstup na nové trhy, rozsifeni dosavadni plisobnosti a také
aktivni vyuzivani modernich technologii, které mohou pomoci ke konkuren¢ni vyhodé¢.
Jako prilezitost se jevi i1 piipravovany zakon o realitnich zprostiedkovatelich, diky
kterému by mohlo dojit k procisténi trhu od neférovych hraci a spole¢nosti, které vrhaji
Spatny stin na celé odvétvi. Samoziejme je zde tzka hranice mezi ptilezitosti a hrozbou,
aby nejvétsi hraci na trhu nevyuzili lobby a neprosadili znéni zdkona ve svij vlastni
prospéch. Mezi hrozby je pak zafazena obecné silnd konkurence, hlavné velci hraci
na trhu, mohou vice trh ovliviiovat. Poté také jejich marketingové strategie, do kterych
vkladaji zna¢né mnozstvi prostfedkd, diky silnému finanénimu zdzemi. A také nekalé
praktiky konkurence. Trendem poslednich let je také prodej bez zprostredkovatele, diky

kterému se trzby na trhu realitnich kancelafi snizuji.
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5. Vlastni navrh resSeni

Navrhem feseni, jak jiz n¢kolikrat bylo uvedeno, je souhrn postupnych bodi vedouci
k zaloZeni a otevieni pobocky v Jihlavé. Projekt je rozdélen na nekolik fazi, které jsou
prehlednd uvedeny v nasledujicich odrazkach. Casovému harmonogramu jednotlivych
fazi se podrobné vénuje kapitola 5.2 Operacni plan.
e Pripravna faze:
o analyza podniku a nového trhu,
o pftiprava marketingového, personédlniho, opera¢niho a finan¢niho planu,
o analyza rizikovych faktorii projektu.
e Predrealiza¢ni faze:
o Vvolba finan¢nich zdroj,
o vybér a zaSkoleni novych zaméstnanctl,
o vybér a ptiprava obchodnich prostor v Jihlave.
e Realizac¢ni faze:
o otevieni prostor v Jihlave,
o zahdjeni propagacni kampang,
o '"nabor" novych zakazek/nemovitosti k prodeji.
e Kontrolni faze:
o kontrola provozu pobocky,
o analyza dosavadniho stavu,
o navrhy na zlepSeni.
Prvni faze je oznacena jako pfipravna. V této fazi by mél podnik zajistit analyzu
pfipravovaného projektu a vymezit si cile, kterych by mélo byt v ramci projektu

r w7

dosazeno. K tomu slouzi analyticka ¢ast této prace a ¢ast navrhi feSeni. V rdmci
analyzy byla zhodnocena soucasné vnitini situace podniku, jejiho okoli a analyzovana
konkurence na novém trhu. Dalsi cast piipravné faze je orientovana na tvorbu
marketingového, operacniho, personalniho a finan¢niho planu. Posledni ¢asti pfipravné
faze je analyza rizik spojenych s projektem a také navrhy na jejich fizeni. V tomto bodé

kon¢i rozsah této prace a dalSi cCasti by uz mél podnik realizovat pfimo dle daného
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harmonogramu a pfistupu, které jsou v této praci popsané. Ptipadné je Casové
optimalizovat vzhledem k zahdjeni realiza¢ni faze.

V druhé fazi projektu je nutné se zaméiit se na volbu finan¢nich zdrojt
pro projekt, to znamend ze se podnik rozhodne jakou formu financ¢nich zdroji zvoli
apredjedna si jejich poskytnuti. Dale se zaméii na vybér a zaskoleni vhodnych
zamé&stnancl. Specifikaci pozadavki na dovednosti, zkuSenosti a schopnosti tohoto
vybéru popisuje kapitola 5.3 Personalni zdroje. V piedrealiza¢ni fazi by také mélo dojit
ke konkrétnimu vybéru obchodniho prostoru v Jihlavé a jeho nésledné piipravé
na otevieni. Pozadavkiim a pfesnéjSimu vymezeni se vénuje kapitola 5.1.7 Materidlové
prostiedi.

Do treti faze projektu by mél podnik vstupovat pouze tehdy, je-li pln€ pfipraven
a Uspésné absolvoval ptfedchozi kroky. V rdmci této faze navrhuji oficialni otevieni
pobocky, zahajeni propagacni kampané uvedené v Kkapitole 5.1.4 Komunikace
a zahajeni aktivni ¢innosti obchodniki, kteti by méli byt pfipraveni na ziskavani
prvnich zakézek a praci s klienty, tedy zahdjeni obchodni ¢innosti.

Jakmile by byl podnikatelsky zdmér uveden do provozu je nutna jeho nasledna
kontrola, analyza a pfiprava na opatfeni, které by mohli pomoci k dalSimu rozvoji.
D¢lka kontrolni faze v podstaté neni omezena, protoze pokud se ukéaze projekt 1 v rdmci
realizaéni faze jako Zivotaschopny, tak kontrola je jeho dalSim pfirozenym vyvojem
a tedy nekoncicim jevem, ktery by se m¢l prolinat napfi¢ celou spolecnosti. Zaroven
jenutné fici, ze kontrolni Cinnost by méla v piipadé neuspéSné realizace, nebo
nepfiznivého vyvoje projekt v€as zastavit, aby podnik nepfichazel o dalSi finan¢ni

prostiedky.

5.1. Marketingovy plan

Pro tvorbu marketingového pldnu tohoto projektu je vyuzito rozSifeného
marketingového mixu, ve kterém jsou popsany pfistupy k jednotlivych prvkiim mixu.
| kdyz spolecnost jiz nyni vyuziva nékteré prvky tohoto mixu, doposud se nevénovala
tvorbé dokumentu, ktery by cely marketingovy mix sjednocoval a vénoval
se jednotlivym c¢astem marketingového mixu podrobnéji. V souvislosti s rozsifenim
podniku bude tedy v rdmci této prace marketingovy mix navrhnut. V prvni fadé¢ je nutné

si jasn€ definovat produkt, v tomto konkrétnim piipadé sluzby, které podnik nabizi.
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5.1.1. Produkt

Produktem spoleénosti OKNO NEMOVITOSTI, s.r.o. jsou sluzby poskytované

Vv oblasti zprostfedkovani prodeje, prondjmu a spravy nemovitosti. Hlavni zaméteni

je soustiedéno na reziden¢ni bydleni. Sluzby lze chapat z pohledu zpravidla dvou stran,

které¢ v ramci zprostfedkovatelské Cinnosti tohoto typu do obchodu vstupuji. Vzhledem

k tomu, ze drtivd vétSina trzeb spoleCnosti pochazi ze zprostredkovani prodeje

nemovitych véci, pfipadné pfevodid podili u druzstevniho vlastnictvi, jsou témito

subjekty prodavajici a kupujici. Tyto sluzby budou také primarné smétovany pii vstupu

na novy trh, proto se jim budou vénovany podrobnéji nésledujici odstavce.

Mezi sluzby poskytované prodévajicim se jednd o realitni a pravni sluzby,

pripadné danové poradenstvi. Do realitnich sluzeb vstupuji hlavné sluzby nésledujiciho

rozsahu:

stanoveni odhadu ceny pomoci trzni analyzy,

zajisténi ptipravy nemovitosti k prodeji (vyklizeni, vymalba, uklid),
vyhotoveni profesionalni fotodokumentace,

vybér nejvhodnéjsiho zplisobu inzerce,

zajisténi prikazu energetické naro¢nosti budov,

osloveni klientl z interni databaze poptavajicich spolec¢nosti,

zajisténi prohlidek za GiCasti zastupce spolecnosti, véetné sobot a ned¢li,
predani nemovitosti na zaklad¢ pfedavaciho protokolu,

prepis médii na nové majitele (elektiina, voda, plyn). [34]

Dalsim okruhem poskytovanych sluzeb jsou pravni sluzby, zejména:

pravni ptiprava nemovitosti k prodeji,

zajisténi podkladii pro bezpecny prodej (listy vlastnictvi, nabyvaci tituly,
prohléaseni vlastnikl, snimky z katastralnich map, podklady ze stavebniho tradu

atd.),
zpracovani plnych moci v ptipadé zastupovani,
vypracovani kupnich smluv, pfipadn¢ smluv o ptevodu druzstevniho podilu,

pokud to situace vyzaduje tak budoucich smluv,
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e uschova kupni ceny (advokatni, notarska nebo bankovni uschova),
e zajisténi komunikace s advokatem a dalsi. [34]
Z pohledu druhé strany, tedy kupujicich jsou zajistovany kromeé sluzeb, které jsou
provazané s predchozimi vycty také nésledujici sluzby:
e analyza potieb a moznosti realizace uvéru, kompletni zajisténi vyfizeni
prostiedki k financovani koupé nemovitosti,

e dlouhodoba spoluprace v ramci zafazeni do interni databaze klientd, zasilani
aktualnich nabidek dle pfesné stanovenych kritérii,
e vyhledani vhodné investi¢ni pfilezitosti do nemovitosti, véetné nasledné spravy
objektu,
e danové poradenstvi v souvislosti S nemovitostmi.
Soupis poskytovanych sluzeb piedstavuje piehled nejcastéji teSenych situaci.
Spolegnosti OKNO NEMOVITOSTI se ale snazi sluzby pfizptisobovat klientim pfimo
na miru, tim padem neni mozné¢ obsdhnout do kratkého vybéru komplexnost

poskytovanych sluzeb. [34]

5.1.2. Cena

Cenova strategie podniku je v kli¢ova 1 pro odhad planovanych trzeb ve finan¢nim
planu. Podnik momentalné ma nastavenou cenovou strategii u poskytovani sluzeb

prodeje nemovitosti dle nasledujici tabulky. Vyse trzeb jsou uvedeny bez DPH.

Tabulka 3 - Planovana vyse trzeb na zakazku

Cena nemovito§ti (od - szliggzilyfge Tr.?b’y od ) 'Tri.b'y'od )
do) v K¢ tr7eb v K& kupujicich v K¢ | prodavajicich v K¢

50 000 399 000 40 000 25000 15 000
400 000 699 000 60 000 35 000 25 000
700 000 999 000 65 000 35 000 30 000
1000000| 1399000 70 000 40 000 30 000
1400000| 1999 000 5% /| doplatek do 5% 30 000
2000000| 3299000 5% /| doplatek do 5% 30 000
3300 000 a vyse 2-5% na domluveé na domluve

Zdroj: vlastni zpracovani, dle internich podkladii spolecnosti
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Dodrzovani této strategie neni 100% a Casto se nedafi doporu¢ovanou strategii
jednotlivym obchodnikim dojednat. Na zakladé interni analyzy podniku bylo zjisténo,
7e vySe provize V roce 2014 se realné pohybovala v nasledujicich relacich. Nutno dodat,
ze pres 80 % zakézek realizovanych zakéazek spolecnosti se pohybuje v cenové relaci
znazornéné zelenou barvou, tedy v rozmezi ceny nemovitosti od 400.000,- K¢

do 1.999.000,- K¢.

Tabulka 4 - Pramérné realné trzby u zakazek za rok 2014

Cena nemovitosti (od - rl)elz:llll:;e\l;;’rl;e Pozadovana Procentualni
do) v K¢ trzeb v K¢ vySe trzeb v K¢ | odchylka od planu
50 000 399 000 32 307 40 000 -19%

400 000 699 000 49 277 60 000 -18%

700 000 999 000 50 960 65 000 -22%
1000000| 1399000 59 216 70 000 -15%
1400000| 1999 000 75779 85 000 -11%
2000000 3299000 93 432 100 000 -1%

3300 000 avyse 111 522 120 000 -1%

Zdroj: viastni zpracovani, dle internich podkladii spolecnosti

Odchylka od planu se pohybuje okolo zhruba do 20 %, coZz podnik dlouhodobé
sleduje a snazi se tyto vysledky zlepsit. Nicméné tuto odchylku vnima jako pfijatelnou.
Jak je vidét, tak cena sluzeb se vyrazné odviji od hodnoty nemovitosti, jejiz
zprostifedkovani prodeje spolecnost realizuje. Cenova strategie ma snahu se odliSovat
od konkurence a pfistupovat s alternativni nabidkou vzhledem k zavedenym trendim.
Tim je mySleno hlavné déleni ceny za sluzby mezi oba ucastniky obchodni operace,
tedy mezi kupujiciho nemovitosti a prodavajiciho. V praxi to ma zajistit jednak to,
ze naklady na realizaci obchodu budou rozdéleny mezi obé¢ strany a také to, aby realitni
kancelat jako zprostfedkovatel neméla za Ukol hajit pouze jednostranné subjekt,
od kterého odménu za sluzby realizuje, ale spiSe se soustiedit na funkci poradce
obchodu a zprostfedkovatele veSkerého servisu, ktery je s obchodem spojen. S timto
pfistupem spolecnost pfisla zejména proto, Ze pro ni bylo komplikované efektivné
realizovat zprostfedkovani prodeje/koupé nemovitosti, kde byla kupni cena nizsi
nez 0,5 mil. K¢. I kdyz se mize zdat, ze tyto cenové relace nejsou prili§ ¢asté a v Brné

tomu tak dlouhodobé neni, ale v jinych oblastech, kde spolecnost plisobi (Hodoninsko,
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Bteclavsko, Boskovicko), jsou trzni ceny nemovitosti v tomto intervalu pomérné bézné
a spolecnost se snazila zefektivnit trzby z téchto obchodi, protoze je nutné fici,
ze celkové naklady zprostfedkovatele nejsou piimo umérné cené nemovitosti.
Tim padem odvozeni procentudlnim vyjadienim d€lalo obtize nejenom obchodnikim,
ale i samotnému vedeni spolecnosti. V zavislosti na zavedeni této cenové strategie
pak byla snaha ji implementovat i do ostatnich lokalit.

Na soucasn¢ pusobicich trzich (jizni Morava a Zlinsky kraj) je nepsanym
pravidlem pfi zprostiedkovani sluzeb realitni kanceldfe, Ze pii koupi/prodeji
nemovitosti sluzby realitni kancelafe hradi kupujici. Nabizend cena sluzeb byva
zpravidla 3-6 % z kupni ceny nemovitosti, je vSak nutné fici, Zze je vySe provize
zpravidla smluvni a d4 se o ni nasledné jednat. Samoziejmé, Ze zde je klicova role
samotné¢ho obchodnika a jeho schopnosti nabizenou cenu sluzeb obh4jit. Ani toto
pravidlo neni stoprocentni a nékolik realitnich kancelafi se snazi pfijit na tento trh
s koncepci, kterd je typicka pro Cechy a v podstaté cely zapadoevropsky trh, kde provizi
za zprostiedkovani sluzeb hradi prodévajici, respektive je provize zakomponovana
do nabizené kupni ceny nemovitosti. Tak ¢i onak je nutné fici, ze trh v tomto piipadé
neni nijak omezen a regulovan a v podstaté zavisi pouze na obchodni politice
jednotlivych spole¢nosti. [22]

V rémci realizace podnikatelského zaméru, tedy vstupu na novy trh a zfizeni
pobocky v Jihlaveé, je doporuovéano drzet se stdvajici koncepce a snazit se cenovou
hladinu za poskytované sluzby realizovat dle firemni strategie. Z teoretického hlediska
je cena tvofena kombinaci nédkladové orientované cenové tvorby a stanoveni ceny podle
konkurence. Stanoveni ceny podle konkurence bylo po dlouhou dobu fungovani
spole¢nosti jedinou metodou pro tvorbu ceny, az v poslednich cca tfech letech
se objevuje také metoda nakladové orientované cenové tvorby, tak jak bylo vysvétleno
v predchozich odstavcich, kdy se podnik na tuto metodu zamétil hlavné z divodu

nizkych cen nemovitosti v uvedenych lokalitach.

5.1.3. Distribuce

Vzhledem k vlastnostem sluzeb, kterym je neoddélitelnost sluzby od zakaznika,
je ziejmé, Ze strategie distribuce hraje vyznamnou roli. V piipadé poskytovani sluzeb

realitni kanceldfe je metoda poskytovani sluzeb takova, ze castecné sluzba ptichazi
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k zakaznikovi, zaroven je ale dobré nékteré sluzby poskytovat z provozovny (jedna
se hlavné o podpisy dulezitych dokumentt s klienty, schiizky s dodavateli a podobng).
Vzhledem ke kombinaci, kterou tyto sluzby vyzaduji, voli spolecnost umisténi
provozoven na strategickych mistech z hlediska geografického a ekonomického.
Soucasné provozovny jsou umistény do okresnich mést tak, aby umoznily poskytovat
sluzby v co nejsirSim regionu a zaroven se strategickou dostupnosti na provozovnu.
Druhym faktorem je také ekonomicka naroénost na provoz pobocky, tedy prondjem
prostor. Soulad faktori, kterymi jsou dostupnost okoli, volba okresniho mésta,
viditelnost pro zakazniky, reprezentativnost prostor a ekonomicky piijatelné feSeni,
vede k tomu, Zze nova pobocka ma byt zfizena v Jihlave.

ZaloZeni pobocky v Jihlavé umoZzni spole€nosti rozsifit se na novy trh okoli
Jihlavy. Momentaln¢ zapadni hranice pisobeni brnénské pobocky je mezi Namésti
nad Oslavou a Velkou Bitesi. V severnéjsi ¢asti az po Bystfici nad Pernstejnem puisobi
pobocka Boskovice. Blize stavajici pusobeni spolecnosti predstavuje nasledujici

obrazek, ohranic¢eni je oznaceno zelenou barvou.
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Obrazek 8 - Oblast plsobnosti pted projektem
Zdroj: viastni zpracovani, dle [40]

Spole¢nost se snazi poskytovat své sluzby v maximalni vzdalenosti 50 km
od jednotlivych provozoven, coz je vyznaeno na piedchozim obrazku. Zalozenim

pobocky v Jihlavé by potom efektivné chtéla plisobit v lokalit¢ zobrazené na nize
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uvedeném obrazku cervené. Mélo by také dojit ke geografickému propojeni stavajiciho
mista pilisobnosti a nové zalozené pobocky. To je vniméno jako dulezité jednak
z divodu konzistence trhu, na kterém spolecnost plisobi a také kviili moznosti dobrého

dopravniho spojeni z centraly spolecnosti v Brné.
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Obrazek 9 - Oblast ptsobnosti po spusténi projektu
Zdroj: viastni zpracovani, dle [40]
Nova pobocka bude umisténa v uzSim centru mésta Jihlavy. BliZ§i specifikace

hledaného prostoru je uvedena v kapitole 5.1.7 Materialové prostredi.

5.1.4. Komunikace

V ramci marketingové komunikace se podnik bude zaméfovat na stavajici a byvalé
zakazniky, ktefi budou osloveni formou newsletterii o pfipravovaném otevieni nové
pobocky a také je ptfipravovana Facebookova reklama. Oba projekty budou provazany,
newslettery budou obsahovat informaci o profilu na Facebooku, tam zase budou dalsi

odkazy pfimo na stranky spolecnosti.

Newslettery
Vzhledem k tomu, Ze zprostiedkovatelska ¢innost v oblasti realit je silné¢ referencni
a spolec¢nosti se diky svému dlouholetému proaktivnimu ptistupu ke svym zdkaznikiim

vraci klientela, je nutné tyto vztahy nadéale budovat a posilovat. S pfipravovanym
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vstupem na novy trh se pocitd s dlouhodobéjsim budovanim referen¢nich vztaht,
zpravidla se podniku dafi i na jinych pobockach zhruba po dvou letech vytvofit
pomérné Siroky zabér spokojenych zdkaznikd, z kterého mohou do budoucnosti dale
tézit. Diky dlouhodobé spolupraci s klienty bude snaha pomoci newsletterti oslovit
stavajici klientelu a pokusit se navazat obchodni pfilezitosti na nové ptisobicim trhu.
Konkrétni predstava se zakldda na zaslani informacniho emailu s novinkami,
které spole¢nost chysta. Email bude zaslan na adresy VIP klienti vygenerovanych
informa¢nim systémem. Pod pojmem VIP klient hodnoti spole¢nost zakaznika, ktery
byl v minulosti se sluzbami spokojen a je ochotny a pfistupny k dalsi spolupraci.
Ptipadné se jedna o zdkazniky, se kterymi spole¢nost spolupracuje dlouhodobé. Kromé
VIP klientim bude email poslédn i dlouhodobym partnerim typu dodavatelé produktt
asluzeb a podobné. Text by mél obsahovat pfipravované zmény a informovat
0 moznostech poskytovani svych sluzeb v nové lokalité, soucasné také predstavit
obchodni prostory v Jihlavé a uvést termin otevieni pobocky. Tim se podaii zacilit
na konkrétni klientelu a cilem by mélo byt ziskdni referencnich zakazek pro novou
pobocku. Zaroveil se spolecnost pfipomene dalsi aktivitou a bude utuzovat vztahy
se zékazniky. Financn€ to navic pro spole¢nost nebude znamenat Zadné zatizeni.
Ptiprava emaill bude v ramci par dni kompletné nachystana a mélo by se o ni postarat

uzsi vedeni spole€nosti. Rozeslani je potom samoziejmé zdarma.

Reklama na Facebooku

Propagacni kampan na Facebooku je spojend s tim, ze spolecnost pfipravuje v 1été roku
2015 spustit profil spolecnosti na této socidlni siti, momentalné probiha graficka a vécna
ptiprava. Nicmén¢ tikolem spusténi profilu by mélo byt seznamovat navstévniky profilu
o aktudlnim déni na realitnim trhu a pfinaset zajimavé novinky komentované zastupci
spolecnosti. Profil by nemél slouzit jako prodejni néstroj, spiSe by se mélo jednat
0 public relations. V souvislosti s otevienim nové pobocky je potom planované den
po otevieni provozovny v Jihlavé spustit reklamni kampan na Facebooku, kterd by méla
propagovat pravé nové informace o otevieni pobocky cilové klientim z tohoto regionu,
ktefi se zajimaji o reality. Kampan by méla probihat zhruba v pribc¢hu mésice
po otevieni pobocky. Rozpocet na tuto kampaii byl predbézné navrhnut na 50.000,- K¢.

Konkrétni podoba se mlize upravit podle planovaného dosahu na uzivatele socialni site.
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Cena 1 délka reklamy je tvofena podle toho, jak sam podnik zvoli. Proto je mozna

uprava jesté pred samotnym zahajenim, pfipadné zména intenzity ¢i délky trvani. [38]
5.1.5. Lidé

Lidmi, ktefi vstupuji do procesu sluzeb a mohou jej ovlivnit jsou jednak zaméstnanci
a také zakaznici. Zaméstnancim se vénuje podrobnéji kapitola 5.3 Personalni zdroje,
kde jsou popsany pozadavky na nové zaméstnance a jejich uloha v procesu. Zakaznici
se v pripadé dané podnikatelské oblasti podileji velmi vyznamné a hlavné aktivné
na celém prabéhu. To jakym zplsobem kooperuji ¢i nikoliv v pribéhu celého obchodu
je pro poskytovatele sluzeb velice dulezité. Je nutné zminit, Ze hodné zalezi
I na zaméstnancich, nakolik jsou zkuSenymi obchodniky a dokazou zakaznika
dostate¢né¢ motivovat ke spolupraci. To je vSak pro tento typ sluzeb standardni.
Samoziejmé pak to, jak moc se zdkaznik do sluZzby zapoji a nakolik vnima, Ze aktivita
je z jeho vlastni iniciativy a nakolik ho k aktivit¢ motivuje zaméstnanec, mize vést
k jeho celkové spokojenosti. Cim pak bude zakaznik spokojenéjsi, tim vétsi bude
pravdépodobnost, Ze se na spolecnost obrati v budoucnosti. Z toho vyplyva, ze je
dilezité se potiebam zakaznika neustale v pribéhu obchodu vénovat a smétovat vlastni

aktivitu k jeho spokojenosti.

5.1.6. Procesy

Spolecnost se snazi procesy fidit zvySovanim rozmanitosti, protoZze poZadavky
jednotlivych zakaznikli jsou velmi odlisné, je snaha sluzbu vzdy nachystat pfimo
na miru. Z pohledu komplexnosti je té¢zké jednoznacné rozhodnout, jestli se spolecnost
pomoci snizovani komplexnosti snazi specializovat pouze na jednu ¢innost, protoZe trh
je velmi Siroky, Casto je trend opacny a pokud se objevi i jen doCasna investicni

prilezitost, tak je snaha reagovat spiSe zvySovanim komplexnosti.

5.1.7. Materialové prostredi

Prosttedi, ve kterém je sluzba poskytovana neni pouze v ramci nové provozovny,
ale samoziejmé charakter sluzby umoznuje a ptimo i vyzaduje nékteré ¢asti sluzby

poskytovat na jinych mistech, zpravidla v misté prodeje zakazky. S ohledem na tento
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fakt je provedena charakteristika prostoru pro sluzby a také ostatnich fyzickych atributti

vstupujicich do procesu poskytovani sluzby.

Popis provozovny

Provozovna jako takova slouzi pro styk se zdkazniky a proto by méla mit dostatecny
reprezentativni charakter. Co se tyce jejiho umisténi, tak by mélo sméfovat do uzsiho
centra mésta Jihlavy s dobrou dopravni dostupnosti, pfipadné v blizkosti s parkovacimi
misty. Spolecnost planuje si takovy prostor pronajmout. Velikost by méla odpovidat
cca 30-40 m%, umisténi by bylo idealni s vylohou do ulice, ale to neni podminkou.
Pokud by nebylo mozné sehnat vylohu do ulice, stacilo by zajistit reklamni plochu
do ulice, kde by mohla byt prezentovana aktualni nabidka zakazek a sluzeb. [30]

Vnitini usporadani by mélo obsahovat jednotny vzhled ndbytku, zejména stoly,
skiing¢, véSakovou sténu a zidle a dotvafet pfijemny a moderni vzhled kanceléfe.
Kancelar také bude oznacena reklamnimi bannery. Soucasti interiérového vybaveni
bude také kanceldiska technika (multifunkéni tiskarna, pocita¢, skartovacka, atd.)
a doplitkkova dekorace (kvétiny, diplomy a podobn¢). Interiér musi pusobit Cistym
a profesionalnim dojmem, bez zbyte¢nych extravagantnich dopliiki nebo nevhodného
barevného uspofadani. Reklamni bannery budou v odstinu zluté, coz je firemni barva.
Kompletni soupis zafizovacich pfedmétil vetné jejich financni naro¢nosti je uveden

v kapitole 5.4.2 Investi¢ni naklady.

Ostatni fyzické atributy
Z pohledu ostatnich fyzickych atributd je bran durazny zietel na zptisob obleceni
zaméstnancu. Definice je uvedena pfimo v internich natizenich spole¢nosti a ptikazuje
muzim vzdy nosit dlouhé kalhoty v kombinaci s kosili, idedlné¢ 1 sakem. U Zen
se ocekava také formalni a reprezentativni obleceni.

Dilezitou soucasti je také pouzivani firemnich a reklamnich pfedméth.
Obchodnici by se mély vzdy prezentovat na zdkladé firemnich vizitek a k praci pouzivat
informacni letdky a slozky s firemnim logem k prezentaci podniku. VSechny podklady

pro zakazniky také musi byt tiSténé na hlavickovém papite spole€nosti.
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5.2. Opera¢ni plan

Operacni plan obsahuje souhrn planovanych operaci v ramci podnikatelského zaméru,
jejich zacatek, délku a piipadné navaznost a souslednost s dalsimi operacemi. V tabulce

nize je zobrazen soupis jednotlivych operaci.

Tabulka 5 - Operaéni plan

i Trvani operace
Nazev operace Zacatek | Ukonceni

Pripravna faze

navrhy feseni 1.1.2015 | 30.6.2015

konzultace navrhi, uprava 1.7.2015 | 31.7.2015
Predrealizacni faze

vyfizeni Gvéru 3.8.2015 | 21.8.2015

vybérové fizeni a vybér zaméstnanct | 3.8.2015 | 31.8.2015

Skoleni obchodnikt 1.9.2015 | 30.9.2015

vybér obchodnich prostor 1.9.2015 | 14.9.2015

Skoleni vedouci pobocky 10.9.2015| 30.9.2015

ptiprava obchodnich prostor 15.9.2015| 30.9.2015
Realizacni faze

otevieni pobocky 1.10.2015 dle

nabor zakézek 2.10.2015 u;fg jséllgzt‘

spusténi propagacni kampané 2.10.2015| 31.10.2015
Kontrolni faze

kontrola provozu 2.10.2015| nepfetrzite

zhodnoceni dosavadniho piisobeni 10.1.2016| 17.1.2016

Zdroj: vlastni zpracovani

Jednotlivé kroky jsou rozdéleny do Ctyf po sobé navazujicich fazi, pficemz musi byt
vzdy kompletné ukoncena ptedchozi faze, aby podnik mohl zacit s dalsi. Pipravna faze
by méla byt dokoncena do konce cervence tohoto roku a od srpna jiz zacina
predrealizac¢ni faze a jeji jednotlivé kroky, které jsou blize popsany v jednotlivych
Castech této prace. Otevieni pobocCky je planovano na 1.10.2015, od této doby také
pocita financni plan S provozni ¢asti podnikatelského zdméru. V ramci kontrolni faze
probiha pribéznd kontrola provozni c¢innosti samoziejmé nepfetrzité, ale v ramci

vyhodnoceni delSich ¢asovych usekli by mélo vedeni podniku po kazdém ctvrtleti udé€lat

o 24
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5.3. Personalni zdroje

Oblast personalnich zdroji je pro dany podnikatelsky zdmér kliCova a musi ji byt
vénovana dikladna pozornost. V kapitole personalnich zdrojii jsou popsany pozadavky
na stavajici zaméstnance a hlavné na nové zaméstnance. Také je zde uvedeno finan¢ni
ohodnoceni zaméstnanct, které slouzi jako podklad pro vypracovani finan¢niho planu

projektu.

5.3.1. Stavajici zaméstnanci

Pro realizaci projektu je nutné oznacit kli€ového stavajiciho zaméstnance, ktery bude
cely projekt koordinovat a tidit. Tim by mél byt zastupce feditele spolecnosti, ktery
ma dostatek zkuSenosti a plisobi ve spole¢nosti jiz 6 let. Navic jiz v minulosti poméhal
pfi realizaci otevieni pobocky v Prostéjové. Z hlediska vedeni se také nachézi na vysoké
pozici v organiza¢ni struktufe a svym postavenim podléha pouze jednatelce spolecnosti.
Vedeni by mélo zastupci teditele zajistit dostatek c¢asu, finanéniho a piipadné
I materidlového zajisténi, aby mohl efektivné svou funkci plnit. Zastupce teditele
muzeme oznacit jako agenta fizené zmény. V piipravné fazi projektu bude vétSina prace
a zodpovédnosti pravé na ném. Kromé néj bude aktivné na projektu piisobit personalista
(stavajici zaméstnanec), jehoz tikolem bude Skoleni novych obchodnikli v prvni fazi
a nasledné také kontrola jejich pracovnich povinnosti a snaha optimalizovat a zlepSovat
jejich podnikové procesy. Skoleni novych zaméstnancti bude u obchodniki trvat jeden
meésic, vedouci kancelare bude Skolen cca 3 tydny.

Odmény stavajicim zaméstnancim budou vycisleny nepiimo. Jelikoz tyto
funkce jsou pfimo néplni jejich prace, neni nutné zvlast hodnotit jejich pracovni pfinos
pro zadanou praci, ale v ramci finan¢niho planu bude jejich aktivita odménéna
jednorazovou odménou. Agent zmény bude finanéné motivovan, aby se snazil naplnit

cile co nejefektivnéji.
5.3.2. Novi zaméstnanci

Plan pocitd s najmutim dvou obchodnikii a vedouciho pobocky, nebo-li
administrativniho pracovnika v kancelafi. Pozadavky na piijeti téchto persondlnich

zdrojti vypadaji nasledovné. Ukolem vedouciho pobo¢ky bude provadét provozni
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¢innost tamni provozovny. V tom spociva hlavné ziskdvani kontakti na nové zakazky,
dale sprava inzerce nabizenych zakdzek a také kompletni administrativni ¢innost
spojena s provozem kancelaie. VEtSinu této ¢innosti by mél vedouci pobocky realizovat
piimo z provozovny. Hlavnim ukolem obchodnikti je kontakt se zakazniky a dojednéni
obchodnich pfilezitosti. V piipadé realizace zakazky (zprostfedkovani prodeje
nemovitosti) pak poradenstvi zakaznikovi v celém jejim prub&hu se zajisténim rozsahu
sluzeb, na kterych se spole¢né se zakaznikem pfedem dohodnou. Vzajemna kooperace
obou pozic je klicovym faktorem k uspéchu dané koncepce.

Vedeni spole¢nosti OKNO NEMOVITOSTI, s.r.o. nechce na viechny nové
pozice zaméstnat pracovniky bez nulové praxe z oboru. Idedlnim modelem, ktery
ma byt dosazen, je zaméstnani zkuSeného vedouciho pobocky, jednoho obchodnika
Spraxi v oboru a jednoho obchodnika bez praxe v oblasti realit. Pozadavkim
najednotlivé pozice je v€novany nasledujici odstavce. Spole¢nym jmenovatelem
pozadovanych vlastnosti a schopnosti novych zaméstnancti musi byt komunikativnost,
chut pracovat s lidmi, reprezentativni a pifijemné vystupovdni a v neposledni tadé
neustala chut’ se zlepSovat, ucit a také na zaklad¢é svych doporuceni se snazit vylepSovat
firemni procesy a podilet se na rozvoji celé spole¢nosti. DalSimi pozadavky jsou aktivni
uzivani PC, internetu, pokrocilé zkuSenosti s programem MS Office, zejména Word,
Outlook, Excel. Ridi¢ské opravnéni skupiny B, pro vedouciho poboc¢ky neni
podminkou, ale spiSe doporuc¢enim.

Vedouci pobocky by mél mit alespon tii roky praxe na realitnim trhu, idealné
ve stejné pozici. Nerozhoduje viibec pohlavi. Vekove by se mélo jednat o Cloveka
v rozmezi od 30 do 40 let, tak aby byl dostate¢né perspektivni do budoucnosti a mél
pfistupu spolecnosti a akceptovat firemni kulturu tak, aby kvalita poskytovanych sluzeb
byla minimalné srovnatelna s ostatnimi pobockami. Co se ty¢e vlastnosti a schopnosti,
tak vzhledem k tomu, ze na pobocce je nutné vytvofit izké pracovni vazby, tak musi
vedouci mit dostatecné vid¢éi schopnosti, chut’ pracovat s tymem spolupracovnikli
a zaroven ho fidit. Nutnd je také peclivost a komunikativnost, jelikoz spoustu pravnich
dokumentii je nutné pro klienty upravovat a tyto situace s nimi feSit a zdkaznici

se pii této ¢innosti musi citit pfijemné.
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Pozadavky na obchodniky, kromé¢ jiz uvedenych, musi byt schopnost samostatné
prace, prace pod casovym tlakem, flexibilita vnimana hlavné z pohledu pfizpiisobeni
se pozadavkim klienta. U jednoho obchodnika také zkuSenost alespon dva roky aktivni
prace na pozici realitniho makléfe. U druhého obchodnika je pocitano s tim, ze by m¢l
mit zkuSenosti s obchodnim jedndnim a stykem se zékazniky, ale neni pozadovana
praxe piimo z oboru. To ma slouzit hlavné k tomu, aby byl na pobocce také jiny uhel
pohledu na véc. Tento pfistup se spolecnosti jiz diive osvédcil. Mimo tento zakladni
pfehled je nutné, aby obchodnici méli vlastni automobil, ktery by wuzivali
ke své kazdodenni ¢innosti, aktivni fidi¢i. Vzhledem k rozsahu planované investice
nechce spole¢nost kupovat dva firemni automobily.

Nové zaméstnance bude spolecnost hledat na zaklad¢ inzerati umisténych
na webové servery zabyvajici se nabidkou a poptavkou prace v dané lokalité okoli
Jihlavy. Pozadavek na tyto pozice také umisti na piislusny pracovni urad v Jihlavé.

Finanéni ohodnoceni obchodnikli je uvedeno v nasledujici tabulce. Mzda
se sklada ze tii slozek, pticemz prvni ¢ast tvofi fixni mzdu, dale variabilni ¢ast mzdy
tvoii procentudlni odména dle realizovanych trzeb a poté tieti ¢ast mzdy je tvofena
osobnim ohodnocenim, jehoz vysi urcuje vedeni spoleCnosti souc¢asné s vedoucim dané
pobocky. Osobni ohodnoceni se ¢aste€né odviji 1 od vyse trzeb, pfipadné splnéni planu
daného zaméstnance, ale vedeni miZe pfistoupit na jeho zvySeni, pfipadné neudé€leni
podle toho, jak jednotlivi zaméstnanci plni svoje ukoly. Jedna se tedy o velmi

subjektivni ¢ast mzdy. V tabulce jsou uvedené hrubé mzdy.

Tabulka 6 - Mzdy obchodnika

Mzdy obchodniki
realizované trzby | fixni ¢ast | % odména osobni
mésicné v K¢ mzdy z trzeb ohodnoceni
do 40.000 0 0-3000Ke¢
(40.000;110.000> 5 10% 0-3000Ke¢
12 000 K¢ »
(110.000; 150.000> 11% 3000 -5000Ke¢
vice nez 150.000 12% 3000 - 5 000 K¢

Zdroj: viastni zpracovani, dle internich podkladii spolecnosti

Pro finan¢ni plan se pocita se dvéma obchodniky. To znamend, ze zakladni mzda
jednoho obchodnika je 12.000,- K& hrubého, pro podnik to tedy znamena naklad

16.081,- K¢ vcetné odvodl dani. Pti planu dvou obchodnik na pobocce je pocitan
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naklad na fixni ¢ast mzdy 32.162,- K¢ mésicné. Ku piikladu pak obchodnik, ktery

dosahne mési¢nich trzeb 100.000,- K¢, tak vypocet jeho mzdy vypada nasledovné:

Fixni ¢ast: 12.000,- K¢ hrubého *1,34 = 16.081,- K¢ (superhruba mzda)
Variabilni ¢ast: 10 % *100.000,- K¢ = 10.000,- K¢ hrubého * 1,34 = 13.400,- K¢

(superhruba mzda).
Osobni ohodnoceni: 3.000,- K¢ (splnil svlij plan).

Celkové mési¢ni naklady za obchodnika pro podnik = 32.481,- K¢.

Mzda vedouciho kancelate je pocitana odlisné nez u obchodnikd. Pfeci jenom jeho

vykony nemohou piimo ovlivnit trzby pobocky, proto ma vedouci pobocky vyssi zaklad

mzdy a variabilni slozka se urCuje z celého obratu pobocky, je vSak nasobena niz$im

procentem, tak jak bude uvedeno dale v tabulce.

Tabulka 7 - Mzdy vedouci pobocky

Mzdy vedouciho pobocky
fixni st mzdy % odmeéna z trzeb osobni
pobocky ohodnoceni
3% zaprvnich6 | gtvrtletng 5.000,-
16 000 K¢ mésicll K¢ pii splnéni
4 % v dalsim obdobi planu

Zdroj: vilastni zpracovani, dle internich podkladii spolecnosti

Uvedené ndklady jsou opét uvedeny ve formé hrubych mezd. V podnikatelském zdméru

se pocita s jednim vedoucim pobocky, tim padem by mési¢ni naklady na tohoto

zamé&stnance byly vypoc€itany nasledujicim zpisobem:

Fixni ¢ast mzdy: 16.000,- K¢ hrubého * 1,34 = 21.440,- K¢ (superhruba mzda).

Variabilni ¢ast: pifi trzbach pobocky 200.000,- K& * 4 % (po lhité delsi nez
6 mésicli od otevieni pobocky) = 8.000,- K¢ hrubého * 1,34 = 10.720,- K¢

(superhruba mzda).
Osobni ohodnoceni: ¢tvrtletné 5.000,- K¢ pii splnéni planu, mé&si¢né 1.667,- K¢.

Celkové mési¢ni naklady za vedouciho kancelare pro podnik: 33.827,- K¢.

Metodika vypoctu mezd je dale pouzita pro vypocet mzdovych ndkladl v kapitole

5.4.3 Mzdové néaklady.
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5.4. Financni plan

Finan¢ni plan bude pro potieby dalSich vypocti rozdélen na investi¢ni naklady,
provozni a ostatni naklady, mzdové naklady a trzby. Do investi¢nich nakladd budou
zapocteny veskeré nédklady spojené s investiénim zamérem bez rozdéleni do doby
otevieni pobocky v Jihlavé. Dalsi vzniklé ndklady by jiz mély byt spojeny pifimo
s provozem a béznou cinnosti a budou tak zapocitany do provoznich, piipadné
mzdovych nakladi.

Finanéni plan také bude rozd€len na tfi varianty mozného vyvoje.
A to pesimistickou, realistickou a optimistickou. Vzhledem k variabilnim polozkam
mzdy zaméstnancii se mzdové naklady vyrazné odviji od realizovanych trzeb. Proto
budou nejprve uvedeny planované trzby a predstavena metodika jejich odhadu

a az nasledné budou vyc¢isleny kompletni naklady spojené s podnikatelskym zamérem.

5.4.1. Trzby

Planované trzby jsou uvedeny v nasledujici tabulce, vSechny uvedené trzby jsou
uvedeny bez DPH. V planu jsou pro lepsi piehlednost pocitany trzby za jednotlivé

ctvrtleti. Trzby jsou planované na obdobi tii let po otevieni pobocky.

Tabulka 8 - Planované trzby

Obdobi Pocet realizovanych | Trzby za | Planované
kvartalni zakazek mési¢né zakazku trzby
4.Q/2015 0 0 K¢
1.Q/2016 1 150 000 K¢
2.Q/2016 2 300 000 K¢
3.Q/2016 2 300 000 K¢
4.Q/2016 3 50 000 K¢ | 450 000 K¢
1.Q/2017 3 450 000 K¢
2.Q/2017 Jaz4 500 000 K¢
3.Q/2017 4 600 000 K¢
4.Q/2017 4 600 000 K¢
1.Q/2018 4 720 000 K¢
2.Q/2018 4 60 000 K¢ | 720 000 K¢
3.Q/2018 4 720 000 K¢

Trzby za celé obdobi 5510 000 K¢

Zdroj: vilastni zpracovani
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V plénu je pocitano s tim, ze v prvnim ctvrtleti po otevieni pobocky se obchodnici
budou muset vice vénovat novym zakazkdm a trzby za toto obdobi budou nulové.
Nasledujici obdobi jiz budou realizovany prvni trzby. Metodika tvorby trzeb
je zpracovana podle predpokladu, ze v ramci jedné zakazky se spoleCnosti podaii
dosahnout trzeb 50.000,- K¢&; toto Cislo vychazi ze zaokrouhleného priméru trzeb
na jednotlivé zakazky z predchozich let. Plan pocitd s tim, ze ve druhém cCtvrtleti
se podaii realizovat kazdy mésic jednu zakazky, tedy celkem 150.000,- K¢ trzby.
Analogicky pak postupuje princip vypoc¢tu dale. V obdobi dalSich dvou ctvrtleti
je kalkulovano s realizaci dvou zakazek mési¢né. Ve druhém roce po otevieni
je planovano dalsi navySeni trzeb a predpoklada se mési¢né realizace tii zakazek
az do 20. mésice. Mezi 21.mésicem a 27.mésicem po otevieni pobocky
je planovan prodej étyf zakazek mésicné a pobocka by tak méla vykazovat mési¢ni
trzby 200.000,- K¢. Dalsi navyseni ve tfetim roce planu je vysvétlovano stejnym poctem
realizovanych zakazek, ale navySenim efektivnosti pracovnikll, zvySenim jejich trzeb
na jednotlivou zakazku o 20 %, tedy 60.000,- K¢&. Celkové planované trzby v horizontu

tfi let od otevieni pobocky v u redlné varianty jsou kalkulovany na vysi 5,51 mil. K¢.

Tabulka 9 - Planované trzby (tfi pFistupy)

/ Planované trzby dle variant
kgg;ltgll):ﬁ pesimistické realné optimistické
4.Q/2015 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢
1.Q/2016 135 000 K¢ 150 000 K¢ 165 000 K¢
2.Q/2016 270 000 K¢ 300 000 K¢ 330 000 K¢
3.Q/2016 270 000 K¢ 300 000 K¢ 330 000 K¢
4.Q/2016 405 000 K¢ 450 000 K¢ 495 000 K¢
1.Q/2017 405 000 K¢ 450 000 K¢ 495 000 K¢
2.Q/2017 450 000 K¢ 500 000 K¢ 550 000 K¢
3.Q/2017 540 000 K¢ 600 000 K¢ 660 000 K¢
4.Q/2017 540 000 K¢ 600 000 K¢ 660 000 K¢
1.Q/2018 648 000 K¢ 720 000 K¢ 792 000 K¢
2.Q/2018 648 000 K¢ 720 000 K¢ 792 000 K¢
3.Q/2018 648 000 K¢ 720 000 K¢ 792 000 K¢

Triby za celé | 4 959 009 K& | 5510000 K& | 6061 000 K¢
obdobi

Zdroj: vilastni zpracovani
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Tabulka zohlediiuje tii mozné vyvoje planu - realny, pesimisticky a optimisticky.
Realisticky plan pocita s vyvojem uvedenym v piedchozim odstavci. Pesimisticky plan
je vypocitan tak, Ze trzby budou v jednotlivych obdobich o 10 % niz§i. Optimisticky
plan pocitad s navySenim trzeb za celkové obdobi o 10 % oproti redlnému planu trzeb.
Jedna se o kvalifikovany odhad konzultovany s vedenim spolecnosti, kde tato odchylka
ma znazoriiovat pravé rozdily v jednotlivych piistupech. Z toho pak plynou tfi mozné
pristupy k celkovym trzbam uvedené nize.

Z prilozené tabulky je vidét, jak se planované trzby méni dle pohledu vyvoje.
Porovnani bude samoziejm¢ prokazatelnéjsi az pii celkovém vypoctu spoleéné

s naklady.
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5.4.2. Investi¢ni naklady

Do investicnich ndkladd jsou zahrnuty zejména ndklady na materidlové vybaveni
a otevieni nové pobocCky, déale na zaSkoleni a materidlové vybaveni zaméstnancl

a v neposledni fadé na propaga¢ni piedméty a reklamni akce. Nejprve bude uvedeno

V tabulce potfebné vybaveni kancelare a naklady na zakoupeni téchto predméti.

Tabulka 10 - Naklady na vybaveni kancelafe a pracovni pomticky

Vybaveni kancelire a pracovni pomticky

Polozky gg:_? bez Specifikace poloZek Dodavatel

. s . | Canon i-SENSY'S
Multifunkéni tiskarna [36]  [1ks | 10 488 K& MES550CDN Kasa.cz
Pocvltac + klavesnice a 1 ks 5364 K& HF_’ Pro 3500 G2 Alza.c2
mys [17] MicroTower
Monitor [23] 1ks 4702 K& | LCD monitor HP Z22i Kasa.cz
Skartovacka [33] Lks| 1231Ke|ronovackaFellowes P 75 hohemia

- . | HUAWEI Ascend Y530 |DATES
Mobilni telefony [18] 3ks 5I81KE| o MOBILE
Digitalni fotoaparat [26]  [2ks | 8248 K& ]';'i'lgon COOLPIXST000 | Ajzacz
Notebooky [27] 2 ks 6 611 K& | ASUS X553MA Comfor

. | MS Office 2013 .

Software [25] 3ks| 1889TKE|p o cional ipopular.cz
Cartridge [21] 4 ks 8 880 K¢ | tonerova cartridge Canon | Europapir
Elektronika celkem 69 602 K¢
Reklamni grafika, kovové stojany 25 873 K¢ | reklama v kancelafi DirectMedia
Zidle [35] 7 ks 4 410 K& | TAURUS - Jednaci zidle | OfficePro
Stual psaci 1ks 1 671 K¢ | stal 160*80*74,6 Denako
Stil jednaci 1ks 1 754 K¢ | sttl 190*80*74,6 Denako
Skiin 1ks 2 856 K¢ | skiin 200*120*64-plna Denako
Vésakova sténa 1ks 1 615 K¢ | vésakova sténa Denako
Doprava, montaz [39] 2 560 K¢ Denako
Nabytek celkem 40 739 K¢
Vybaveni kancelare a pracovni pomiicky celkem 110 341 Ké

Zdroj: viastni zpracovani

V tabulce je zvefejnén soupis potiebného vybaveni, zejména se jednd o hardwarové

a softwarové vybaveni kancelare, dale také vybaveni kancelafe ndbytkem a instalace

reklamni grafiky a stojanid. Celkova ¢éstka za tyto polozky je 110.341,- K¢&.
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Do dalsich nédkladd ptfed otevienim pobocky je nutné zahrnout néklady
na skoleni zaméstnancti a mzdy novych zaméstnanct pied otevienim pobocky. Soucasti
téchto ndkladi bude Jedna

se min. 0 14 dnt pied oficialnim otevienim pobocky, kdy bude nutné prostory pfipravit

a nachystat k béznému provozu.

Tabulka 11 - Naklady na $koleni a pronajem prostor

také ndjem pronajimanych prostor

v Jihlaveé.

Skoleni novych zaméstnancii a naklady spojené s pronajmem prostor
Skoleni Délka Cinnosti Naklady Poznamka
zajiStuje personalista a
teoretické 2 tydny 15 000 K¢ zastupce feditele
obchodnici (odmeéna)
praktické 3 tydny 0 K¢ s kolegy ob’chodmky
V terenu
. —y , y zajistuje vedouci pro
vedouct praktické 3 tydny 5000 K¢ MK v Brné (odména)
mzdy obchodnikt 5 tydna 40 202 K¢ zaklad mzdy
mzdy vedouci kancelare 3 tydny 15 855 K¢ zaklad mzdy
. , . | podilna ¢ast mesicnich
pronajem prostor 2 tydny 2250 K¢ nékladi
vratna kauce prongjem po d9 bu 7000Ks | P° ukonceni pronajmu
pronajmu vratna
y -~ sluzby za
Zpros’t‘redkovanl ihned 5000 K¢ zprostiedkovani
pronajmu .. o
prondjmu kancelare
Celkové naklady 90 307 K¢

Zdroj: viastni zpracovani

Pribéh skoleni novych zaméstnancl je podrobné pospan v kapitole 5.3 Persondlni
zdroje, ve finanénim planu jsou vycisleny odmény skolitelim novych zaméstnancu
(personalista, vedouci kancelaii pro JMK, zastupce feditele) formou jednorazovych
odmén. Mzdy za dobu Skoleni jsou vycisleny ze zdkladu mzdy nasobené dobou,
po kterou bude Skoleni probihat. Stejné tak je vyc€islen prondjem prostor pred otevienim
a dale jsou s tim spojeny ndklady na zfizeni prondgjmu. Tyto ndklady celkové ¢ini
90 307,- K¢&.

Posledni polozkou kapitdlovych nakladii budou néklady na reklamni kampan
urcenou k propagaci noveé oteviené pobocky. Tato kampaii je blize popsdna v kapitole

5.1.4 Komunikace. Naklady na Facebookovou reklamu byly vy¢isleny na 50.000,- K¢.
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Nize je uvedena tabulka celkovych investicnich ndkladt, které dosahuji v ramci

planovanych investic 250.648,- K¢&.

Tabulka 12 - Celkové investi¢ni naklady

Investi¢ni naklady
I\)/g/r‘:)l%\éir;i kancelafe a pracovni 110 341 K&
Skoleni a pronajem prostor 90 307 K¢
Reklama 50 000 K¢
Celkové investi¢ni naklady 250 648 K¢

Zdroj: vilastni zpracovani

5.4.3. Mzdové naklady

Vypocet mzdovych nakladl vychazi z vyse odmén pro jednotlivé pracovniky, tak jak
jsou pospany v kapitole 5.3 Personalni zdroje. Mzdova slozka zaméstnancti je rozdélena
na tfi ¢asti: fixni mzda, variabilni mzda podle vySe obratu, osobni ohodnoceni (¢aste¢né
dle vySe obratu). Dale budou mzdové naklady rozdéleny na ndklady na obchodniky

a vedouciho pobocky - tedy planované nové zameéstnance.

Tabulka 13 - Mzdové naklady kvartalné - realna varianta

Mzdové naklady - realna varianta
, , . ., | Mzdové naklad

Obdobi | Mzdy obchodnici | Mzdy vedouci | 0" W% y
4.Q/2015 96 486 K¢ 64 320 K¢ 160 806 K¢
1.Q/2016 128 586 K¢ 70 350 K¢ 198 936 K¢
2.Q/2016 154 686 K¢ 80 400 K¢ 235 086 K¢
3.Q/2016 154 686 K¢ 80 400 K¢ 235 086 K¢
4.Q/2016 174 786 K¢ 93 440 K¢ 268 226 K¢
1.Q/2017 174 786 K¢ 93 440 K¢ 268 226 K¢
2.Q/2017 181 486 K¢ 96 120 K¢ 277 606 K&
3.Q/2017 194 886 K¢ 101 480 K¢ 296 366 K¢
4.Q/2017 194 886 K¢ 101 480 K¢ 296 366 K¢
1.Q/2018 226 614 K¢ 107 912 K¢ 334 526 K¢
2.Q/2018 226 614 K¢ 107 912 K¢ 334 526 K¢
3.Q/2018 226 614 K¢ 107 912 K¢ 334 526 K¢
Mzdové

naklady 3240 282 K¢

celkem

Zdroj: viastni zpracovani
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Prvni tabulka uvadi ptfedpokladané mzdové néklady dvou obchodnikl a také mzdové
naklady vedouci pobocky. Opét pro lepsi prehled uvedeno ctvrtletné. Vypocet mezd
obchodnik je blize vysvétlen v kapitole 5.3.2 Novi zaméstnanci.

ProtoZe jsou u zaméstnancti pohyblivé slozky mzdy dle jejich vysledkd, tedy
trzeb za obdobi, je nutné pro dal$i dvé varianty (pesimistickd, optimistickd) pfepocitat

mzdové naklady za obdobi. Tabulka dle tfi variant pro mzdové ndklady je uvedena nize.

Tabulka 14 - Mzdové naklady pro tfi varianty

Mzdové naklady dle variant
Obdobi Pesim_istické Re.élnzi Optimistické
varianta varianta varianta
4.Q/2015 160 806 K¢ 160 806 K¢ 160 806 K¢
1.Q/2016 196 323 K¢ 198936 K¢ | 201 549 K¢
2.Q/2016 229 458 K¢ 235086 K¢ | 240 714 K¢
3.Q/2016 229 458 K¢ 235086 K¢ | 240714 K¢
4.Q/2016 259 784 K¢ 268 226 K¢ | 276 668 K¢
1.Q/2017 259 784 K¢ 268 226 K& | 276 668 K&
2.Q/2017 268 226 K¢ 277 606 K& | 286 986 K&
3.Q/2017 285110 K¢ 296 366 K& | 316 466 K&
4.Q/2017 285 110 K¢ 296 366 K& | 316 466 K&
1.Q/2018 311 371 K¢ 334 526 K¢ | 348 998 K¢&
2.Q/2018 311 371 K¢ 334526 K¢ | 348 998 K¢
3.Q/2018 311371 K¢ 334526 K¢ | 348 998 K¢
Mzdové
niklady za celé | 3108 171 K¢ | 3240 282 K¢ | 3364 031 K¢
obdobi

Zdroj: viastni zpracovani
5.4.4. Provozni a ostatni naklady

Provozni naklady zacnou vznikat soucasné s otevienim pobocky v Jihlavé a do téchto
nakladli je zahrnut zejména prondjem kanceldiskych prostor a sluzby spojené
S prondgjmem a provozem, dale naklady spojené s propagaci zakazek na internetu,
naklady na pravni sluzby, sluzby mobilnich operatord, internet v kancelafi, kancelarské
potieby bézné spotieby (papir) atd.

Vyznamnou polozkou provoznich ndkladi také bude proplaceni pohonnych
hmot zaméstnanct, ktefi uzivaji vlastni vozy. VSechny tyto naklady a nésledné

metodika jejich kalkulace jsou uvedeny v tabulce nize, respektive pod ni.
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Tabulka 15 - Provozni naklady

Provozni naklady mési¢né Poskytovatel
Pronajem kancelatskych prostor | za jednotku |cena bez DPH el
najem (35 m2) [30] 100K&/m2 | 3500 K& emori
sluzby zalohy 2 000 K¢
Pohonné hmoty na obchodnika 3 000 K¢ 6 000 K¢ cerpaci stanice
Datové sluzby
mobilni tarify 3 ks 420 K¢/tarif | 1260 K¢ T-Mobile VIP
internet v kancelafi [19] Tarif Fréi 413 K¢ Netbox

Néklady na inzerci zakazek (inzerce na

internetu, v tiskovinach) > 000 Ke Realitni servery

Reklamni predméty (vizitky, slozky, informacni

letaky, ostatni) [29] 500 K¢ Reda
Kancelafské potteby (papir, tonery, ostatni 5 )
drobné piedméty) [21] 1500 K¢ Europapir
Celkové mési¢ni provozni naklady 20 173 K&

Zdroj: vilastni zpracovani

Uvedené ceny jsou opét bez DPH. Co se tyce jednotlivych polozek, tak je predpoklad
prondjmu kancelate o velikosti zhruba 35 m2, momentalné se vhodné nabidka ve stiedu
Jihlavy pronajima v cenové relaci 100 K¢/m2/mésic. Soucasti nakladl jsou pak sluzby
na provoz kancelafe, v tomto piipadé vytapéni, elektfina, podil na spotiebé vody.
Souvisejici platby s provozem kancelafe jsou poplatky za internet od spole¢nosti
Netbox, kde byl vybran stiedni tarif Fr¢i, soucasti ceny je i prondjem Wi-fi routeru.
Mezi datové sluzby je zapocten i ndklad na provoz mobilnich telefoni, tedy tarify
od spolecnosti T-Mobile, se kterou spolecnosti dlouhodobé spolupracuje a ma VIP
podminky. Tarify obsahuji neomezené volani, SMS a balicek internetu v mobilu. Dalsi
polozky jsou naklady na propagaci zakazek, zejména se jednd o internetovou inzerci
a obcasnou inzerci v tiskovinach. Néklady na tuto inzerci se odviji od poctu zakazek,
je ztejmé, ze v prvnich mésicich budou naklady pravdépodobné nizsi, ale pro snazsi
metodiku vypoctu je urCen ndklad pausalné, dle toho, jaké naklady maji ostatni
dlouhodobé¢ fungujici pobocky spolecnosti. K provozu kancelare jsou dlouhodobé také
potieba kancelafské potieby a reklamni pfedméty (propisky s potiskem, informacni
letdky, Zluté reklamni slozky a pod.), u kterych jsou vycisleny primérné naklady
za obdobi. Nedilnym provoznim ndkladem je také proplaceni pohonnych hmot
obchodnikim, je pocitdno primérmé 3.000,- K& mésicné, tato slozka je také velmi

variabilni a odviji se 0d vedené knihy jizd, kde jsou proplaceny dle realnych cestovnich
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nakladti pouze firemni jizdy (vypocet dle kombinované spotieby automobilu nasobené
sazbou za pohonné hmoty uréenou CNB na zaéatku roku).

Mezi ostatni naklady je nutné zapocist naklady na pravni servis, které zajistuje
smluvni partner spolecnosti z Brna, ktery si uctuje za svoje sluzby 5.000,- K¢ + DPH
na jednu realizovanou zakazku, zpravidla se jedna o ptipravu kupnich smluv, tischovu
finan¢nich prosttedkt, ptipadné dalsi podklady typu plnd moc a podobné. Naklady
budou zohlednény podle poctu planovanych realizovanych zakazek v danych obdobich.

Vzhledem k tomu, Ze trzby i mzdové naklady jsou kalkulovany ctvrtletné,
tak také zde bude proveden piepocet na Ctvrtletni ndklady, aby bylo mozné dobré

srovnani a vypocet komplexnich finan¢nich tokti pouzit v dalSich odstavcich.

Tabulka 16 - Celkové provozni a ostatni naklady kvartalné

Provozni a ostatni naklady
Celkové
Obdobi | Provozni naklady | Ostatni naklady provozni a
ostatni naklady
4.Q/2015 60 519 K¢ 0 K¢ 60 519 K¢
1.Q/2016 60 519 K¢ 15 000 K¢ 75 519 K¢
2.Q/2016 60 519 K¢ 30 000 K¢ 90 519 K¢
3.Q/2016 60 519 K¢ 30 000 K¢ 90 519 K¢
4.Q/2016 60 519 K¢ 45 000 K¢ 105 519 K¢
1.Q/2017 60 519 K¢ 45 000 K¢ 105 519 K¢
2.Q/2017 60 519 K¢ 50 000 K¢ 110 519 K¢
3.Q/2017 60 519 K¢ 60 000 K¢ 120 519 K¢
4.Q/2017 60 519 K¢ 60 000 K¢ 120 519 K¢
1.Q/2018 60 519 K¢ 60 000 K¢ 120 519 K¢
2.Q/2018 60 519 K¢ 60 000 K¢ 120 519 K¢
3.Q/2018 60 519 K¢ 60 000 K¢ 120 519 K¢
Celkové provozni a ostatni naklady 1241 228 K¢

Zdroj: viastni zpracovani

V tabulce jsou uvedeny ctvrtletni ndklady za jednotlivd obdobi, pficemZ provozni
naklady vychézeji z predchozi tabulky mésic¢nich nakladl na provoz a jsou vyndsobeny
ttemi mésici, aby odpovidaly obdobi Ctvrtleti. Ostatni naklady (pravni sluzby) jsou

vycisleny podle po¢tu zakazek planovanych k realizaci v danych obdobich. Celkové
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tedy za dobu tfi let od otevieni pobocky vychazi provozni a ostatni néaklady

na 1l 241 228,- K¢.

5.4.5. Celkové naklady projektu

Po urceni jednotlivych druht nakladi jsou dale vyjadieny celkové nadklady projektu
kvartalné od spusténi projektu po dobu tii let ve tiech variantach: pesimistické, realné
a optimistické. Zde je nutné uvést, ze fakticky jsou v optimistické varianté naklady
vyssi nez v pesimistické, to lze vysvétlit variabilni slozkou mzdovych nakladu, které

ovliviiuji celkové naklady.

Tabulka 17 - Celkové naklady projektu

Celkové naklady projektu
Obdobi Pesim_istické Re_élnai Optin_listickﬁ
varianta varianta varianta

3.Q/2015 250 648 K¢ 250 648 K¢ 250 648 K¢
4.Q/2015 221 325 K¢ 221 325 K¢ 221325 K¢
1.Q/2016 271 842 K¢ 274 455 K¢ 277 068 K¢
2.Q/2016 319977 K¢ 325 605 K¢ 331 233 K¢
3.Q/2016 319977 K¢ 325 605 K¢ 331 233 K¢
4.Q/2016 365 303 K¢ 373 745 K¢ 382 187 K¢
1.Q/2017 365 303 K¢ 373 745 K¢ 382 187 K¢
2.Q/2017 378 745 K¢ 388 125 K¢ 397 505 K¢
3.Q/2017 405 629 K¢ 416 885 K¢ 436 985 K¢
4.Q/2017 405 629 K¢ 416 885 K¢ 436 985 K¢
1.Q/2018 431 890 K¢ 455 045 K¢ 469 517 K¢
2.Q/2018 431 890 K¢ 455 045 K¢ 469 517 K¢
3.Q/2018 431 890 K¢ 455 045 K¢ 469 517 K¢
Celkové

naklady za 4600 047 K¢ | 4732158 K¢ 4 855 907 K¢

celé obdobi

Zdroj: viastni zpracovani

Pro tuto tabulku bylo doplnéno nakladové obdobi 3.Q/2015, které obsahuje investi¢ni
naklady projektu a je pro vSechny tfi varianty stejné. Celkové nédklady pro jednotlivé

varianty vychazi v rozmezi 4,6 mil. K¢ az necelych 4,9 mil. K¢&.
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5.4.6. Finan¢ni toky projektu

Podle predpokladanych trzeb a ndkladd jsou vypocitdny planované penézni toky
Vv pribéhu projektu. Opét zpracované pro tfi varianty vyvoje v tabulkach
na nasledujicich stranach. Celkové kumulované CF se u jednotlivych variant vyrazné
lisi. U realné varianty vychazi kumulované CF ve vysi 777.842,- K¢, u pesimistické
varianty 358.953,- K¢ a u optimistické varianty vychazi vysledna hodnota nejvyssi
atov celkové vysi za cely prubéh sledované investice 1.205.903,- K¢&. U vsSech tii
variant tedy vychdzi kumulované hodnoty CF kladné, coz je pro podnik dobré.
Ale protoze kumulované CF vychazi v prvotnich fazich investice hodné zaporné
a je mozné, ze by podnik nedokazal financovat tak velké pribézné ztraty z provozniho
zisku, jenutné financovat nékteré naklady prostiednictvim cizich zdroju. Blize

je financovani projektu popsano v nasledujici kapitole.
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Tabulka 18 - CF pro realnou variantu (bez uvéru)

Redlna varianta CF projektu (pied investi¢nim uvérem) v K¢

Obdobi 3.Q/2015 | 4.Q/2015 | 1.Q/2016 | 2.Q/2016 | 3.Q/2016 | 4.Q/2016 | 1.Q/2017 | 2.Q/2017 | 3.Q/2017 | 4.Q/2017 | 1.Q/2018 | 2.Q/2018 | 3.Q/2018
Trzby 0 0| 150 000| 300000 | 300000 | 450 000| 450000 | 500 000| 600000 | 600 000| 720000 | 720 000| 720 000
Mzdové naklady 0| 160806 | 198936 | 235086 | 235086 | 268226 | 268 226 | 277 606 | 296 366 | 296 366 | 334 526 | 334 526 | 334 526
Provozni a ostatni naklady 0| 60519| 75519| 90519| 90519| 105519| 105519| 110519 | 120519 | 120519 | 120519 | 120 519 | 120 519
Celkové provozni naklady 0| 221325| 274455| 325605| 325605 | 373 745| 373745| 388 125| 416 885| 416 885 | 455 045 | 455 045 | 455 045
Provozni CF 0]-221325|-124455| -25605| -25605| 76255| 76255| 111875| 183115| 183 115 | 264 955 | 264 955 | 264 955
Investi¢ni naklady 250 648 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Celkové CF -250 648 | -221 325 | -124 455 | -25605| -25605| 76255| 76255| 111875| 183 115| 183 115| 264 955 | 264 955 | 264 955
Kumulované CF -250 648 | -471 973 | -596 428 | -622 033 | -647 638 | -571 383 | -495 128 | -383 253 | -200 138 | -17 023 | 247 932 | 512 887 | 777 842
Zdroj: viastni zpracovani
Tabulka 19 - CF pro pesimistickou variantu (bez uvéru)
Pesimisticka varianta CF projektu (pied investi¢nim tivérem) v K¢
Obdobi 3.Q/2015 | 4.Q/2015 | 1.Q/2016 | 2.Q/2016 | 3.Q/2016 | 4.Q/2016 | 1.Q/2017 | 2.Q/2017 | 3.Q/2017 | 4.Q/2017 | 1.Q/2018 | 2.Q/2018 | 3.Q/2018
Triby 0 0| 135000| 270000 | 270000 | 405000 | 405 000| 450000 540000 | 540 000 | 648 000 | 648 000 | 648 000
Mzdové naklady 0| 160806 | 196 323 | 229458 | 229458 | 259 784 | 259784 | 268 226 | 285110| 285110 | 311371 | 311371 | 311371
Provozni a ostatni naklady 0| 60519| 75519| 90519| 90519| 105519| 105519 | 110519| 120519 | 120519 | 120519 | 120519 | 120 519
Celkové provozni naklady 0| 221325| 271842| 319977 | 319977 | 365303 | 365303 | 378 745| 405629 | 405629 | 431890 | 431890 | 431 890
Provozni CF 0]-221325|-136842| -49977| -49977| 39697| 39697 | 71255| 134371| 134371 | 216 110| 216 110 | 216 110
Investi¢ni naklady 250 648 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Celkové CF -250 648 | -221 325 | -136 842 | -49977| -49977| 39697 | 39697| 71255| 134371 | 134371 | 216110| 216 110 | 216 110
Kumulované CF -250 648 | -471 973 | -608 815 | -658 792 | -708 769 | -669 072 | -629 375 | -558 120 | -423 749 | -289 378 | -73 268 | 142 842 | 358 953

Zdroj: viastni zpracovani
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Tabulka 20 - CF pro optimistickou variantu (bez Gvéru)

Optimisticka varianta CF projektu (pfed investi¢nim uvérem) v K¢

Obdobi 3.Q/2015 | 4.Q/2015 | 1.Q/2016 | 2.Q/2016 | 3.Q/2016 | 4.Q/2016 | 1.Q/2017 | 2.Q/2017 | 3.Q/2017 | 4.Q/2017 | 1.Q/2018 | 2.Q/2018 | 3.Q/2018

Triby 0 0| 165000| 330000| 330000| 495000 | 495000| 550000 | 660 000 | 660 000| 792 000 | 792000 | 792 000
Mzdové naklady 0| 160806| 201549 | 240714 | 240714 | 276668 | 276 668 | 286 986 | 316 466 | 316 466 | 348 998 | 348 998 | 348 998
Provozni a ostatni naklady 0| 60519 75519| 90519| 90519| 105519| 105519| 110519 | 120519 120519 | 120519 | 120519 | 120519
Celkové provozni naklady 0| 221325| 277068 | 331233 | 331233 | 382187 | 382187 | 397 505| 436985 | 436 985 | 469 517 | 469517 | 469517
Provozni CF 0]-221325|-112068| -1233| -1233| 112813 | 112813 | 152 495| 223 015 | 223 015 | 322 483 | 322 483 | 322483
Investi¢ni naklady 250 648 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Celkové CF -250 648 | -221 325 |-112068 | -1233| -1233| 112813 | 112813 | 152495 | 223 015 | 223 015 | 322 483 | 322 483 | 322483
Kumulované CF -250 648 | -471 973 | -584 041 | -585 274 | -586 507 | -473 694 | -360 881 | -208 386 | 14 629 | 237 644 | 560 127 | 882 610 | 1 205 093

Zdroj: viastni zpracovani
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Zdroje financovani
Z financ¢nich toku je zifejmé, ze podnik bude potiebovat v prvnich obdobich planované
investice prostiedky na provoz pobocky. K tomu by mél pomoci investi¢ni uvér, ktery
by pokryl pocate¢ni investicni ndklady. DalSi zaporna salda financnich toka
za jednotliva ¢tvrtleti budou pokryta z provozniho zisku ostatnich pobocek spolecnosti.
Na zaklad¢ planovanych finan¢nich tokd by si mél podnik pfed otevienim
pobocky v Jihlavé vzit investi¢ni uvér v takové vysi, aby pokryl alespon investi¢ni
naklady. To by znamenalo vzit si avér ve vysi 250.000,- K¢. Doba splatnosti avéru
je planovana na tfi roky, anuitni splatky placeny na konci kazdého ¢tvrtleti. Na zakladé
téchto podkladii byla konzultovana konkrétni nabidka od Ceské spotitelny, a.s., u které
ma podnik bankovni ucty a i uvérové produkty. Nabizend urokova sazba od banky
by se pohybovala od 6 do 8 % p.a. v =zavislosti na posouzeni zadosti risk
managementem. Pro vypocet byla urena primérna urokovd sazba 7 % p.a.
To by znamenalo &tvrtletni splatku ve vysi 23.278,- K& Nize je uvedena tabulka

umoieni uvéru. [20]

Tabulka 21 - Splatkovy kalendat avéru

Obdobi | Splitka | Urok Umor Jistina
4.Q/2015 |23 278 K& | 4375 K¢ | 18903 K¢ | 231 097 K¢
1.Q/2016 | 23278 K& | 4044 K& [ 19234 KE | 211 862 K¢
2.Q/2016 [ 23278 K& | 3708 K& | 19571 K¢ | 192 291 K¢
3.Q/2016 |23 278 K& | 3365KE | 19913 K¢ | 172378 K¢&
4.Q/2016 |23 278 K& | 3017 K¢ |20262 K¢ | 152116 K&
1.Q/2017 | 23278 K¢ | 2662 K¢ |20 616 K& | 131 500 K¢
2.Q/2017 |23 278 K& | 2301 K& [20977 K¢ | 110 523 K¢
3.Q/2017 |23 278 K& | 1934 K¢ |21 344 Ke | 89 178 K&
4.Q/2017 |23 278 K& | 1561 K¢ |21 718 K& | 67 461 K¢
1.Q/2018 | 23278 K¢ | 1 181 K¢ |22 098 K& | 45 363 K¢
2.Q/2018 |23 278 K& | 794 K¢ |22 485KeE| 22 878 K&
3.Q/2018 | 23278 K& | 400 K¢ |22 878 K¢ 0 K¢

Zdroj: viastni zpracovani

V zavislosti na pfijatém Uveéru se samoziejm&é zméni i1 celkovy tok finan¢nich
prosttedkli. V prvnim obdobi bude snizené zdporné saldo CF diky investi¢énimu tGvéru.
Splatky uveru pak samoziejmé budou mit vliv i na vSechny ostatni obdobi. Z vysledkl

tabulek pro vypocet CF budou dale pouzity pii posuzovani efektivnosti investice.
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Tabulka 22 - CF projektu pro realnou variantu

Redlna varianta CF projektu v K¢

Obdobi 3.Q/2015 | 4.Q/2015 | 1.Q/2016 | 2.Q/2016 | 3.Q/2016 | 4.Q/2016 | 1.Q/2017 | 2.Q/2017 | 3.Q/2017 | 4.Q/2017 | 1.Q/2018 | 2.Q/2018 | 3.Q/2018
Trzby 0 0| 150 000| 300000 | 300 000| 450000 450000| 500 000| 600000 | 600 000| 720000 | 720 000 | 720 000
Mzdové naklady 0| 160806 | 198936 | 235086 | 235086 | 268 226 | 268 226 | 277 606 | 296 366 | 296 366 | 334 526 | 334 526 | 334 526
Provozni a ostatni naklady 0| 60519| 75519| 90519| 90519| 105519| 105519| 110519 | 120519 | 120519 | 120519 | 120519 | 120 519
Celkové provozni naklady 0| 221325| 274455| 325605| 325605| 373745 | 373745| 388 125| 416 885| 416 885 | 455 045 | 455 045 | 455 045
Provozni CF za obdobi 0]-221325|-124455| -25605| -25605| 76255| 76255| 111875| 183115 183 115| 264 955 | 264 955 | 264 955
Investi¢ni naklady 250 648 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Investi¢ni CF za obdobi -250 648 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Poskytnuty uvér 250 000 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Splatky dvéru 0| 23278| 23278| 23278| 23278| 23278| 23278| 23278| 23278| 23278| 23278| 23278| 23278
Finané¢ni CF za obdobi 250000 | -23278| -23278| -23278| -23278| -23278| -23278| -23278| -23278| -23278| -23278| -23 278 | -23 278
Celkové CF za obdobi -648 | -244 603 | -147 733 | -48883| -48883| 52977 52977| 88597 | 159837 | 159837 | 241 677 | 241 677 | 241 677
Kumulované CF -648 | -245 251 | -392 984 | -441 867 | -490 750 | -437 773 | -384 796 | -296 199 | -136 362 | 23 475| 265 152 | 506 829 | 748 506

Zdroj: vlastni zpracovanit
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Tabulka 23 - CF projektu pro pesimistickou variantu

Pesimisticka varianta CF projektu v K¢

Obdobi 3.Q/2015 | 4.Q/2015 | 1.Q/2016 | 2.Q/2016 | 3.Q/2016 | 4.Q/2016 | 1.Q/2017 | 2.Q/2017 | 3.Q/2017 | 4.Q/2017 | 1.Q/2018 | 2.Q/2018 | 3.Q/2018
Trzby 0 0| 135000| 270000| 270000 | 405000 | 405 000| 450000 | 540000 | 540 000 | 648 000 | 648 000 | 648 000
Mzdové naklady 0| 160806 | 196 323 | 229458 | 229458 | 259 784 | 259 784 | 268 226 | 285110 | 285110| 311371 | 311371 | 311371
Provozni a ostatni naklady 0| 60519| 75519| 90519| 90519| 105519| 105519 110519| 120519 | 120519| 120519 | 120519 | 120 519
Celkové provozni naklady 0| 221325| 271842 | 319977 | 319977 | 365303 | 365303| 378 745| 405629 | 405629 | 431890 | 431890 | 431890
Provozni CF za obdobi 0]-221325|-136842| -49977| -49977| 39697| 39697| 71255| 134371 | 134371| 216110 | 216 110 | 216 110
Investi¢ni naklady 250 648 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Investi¢ni CF za obdobi -250 648 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Poskytnuty uvér 250 000 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Splatky dvéru 0| 23278| 23278| 23278| 23278| 23278| 23278| 23278| 23278| 23278| 23278| 23278| 23278
Finané¢ni CF za obdobi 250000 | -23278| -23278| -23278| -23278| -23278| -23278| -23278| -23278| -23278| -23278| -23278| -23 278
Celkové CF za obdobi -648 | -244 603 | -160 120 | -73255| -73255| 16419| 16419| 47977| 111093 | 111093 | 192832 | 192832 | 192 832
Kumulované CF -648 | -245 251 | -405 371 | -478 626 | -551 881 | -535 462 | -519 043 | -471 066 | -359 973 | -248 880 | -56 048 | 136 784 | 329 617

Zdroj: vlastni zpracovanit
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Tabulka 24 - CF projektu pro optimistickou variantu

Optimisticka varianta CF projektu v K¢

Obdobi 3.Q/2015 | 4.Q/2015 | 1.Q/2016 | 2.Q/2016 | 3.Q/2016 | 4.Q/2016 | 1.Q/2017 | 2.Q/2017 | 3.Q/2017 | 4.Q/2017 | 1.Q/2018 | 2.Q/2018 | 3.Q/2018

Triby 0 0| 165000| 330000| 330 000| 495000| 495000| 550000 | 660000 | 660 000 | 792 000 | 792 000| 792 000
Mzdové naklady 0| 160806 | 201549 | 240714 | 240714 | 276 668 | 276 668 | 286 986 | 316 466 | 316 466 | 348 998 | 348 998 | 348 998
Provozni a ostatni naklady 0| 60519| 75519 90519| 90519| 105519| 105519| 110519| 120519 | 120519 | 120519 | 120519 | 120519
Celkové provozni naklady 0| 221325| 277068 | 331233 | 331233| 382187 | 382187 | 397505 | 436 985 | 436 985 | 469 517 | 469517 | 469517
Provozni CF za obdobi 0(-221325|-112068 | -1233| -1233| 112813| 112813 | 152 495| 223 015 | 223 015 | 322 483 | 322 483 | 322483
Investi¢ni naklady 250 648 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Investi¢ni CF za obdobi -250 648 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Poskytnuty uvér 250 000 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Splatky dvéru 0| 23278| 23278| 23278| 23278| 23278| 23278 23278| 23278| 23278| 23278| 23278 23278
Finanéni CF za obdobi 250000 | -23278| -23278| -23278| -23278| -23278| -23278| -23278| -23278| -23278| -23278| -23278| -23278
Celkové CF za obdobi -648 | -244 603 | -135346 | -24511| -24511| 89535| 89535| 129217 | 199 737 | 199 737 | 299 205 | 299 205 | 299 205
Kumulované CF -648 | -245 251 | -380 597 | -405 108 | -429 619 | -340 084 | -250 549 | -121 332 | 78 405| 278 142 | 577 347 | 876 552 | 1 175 757

Zdroj: viastni zpracovani
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5.5. Hodnoceni rizik

S projektem jsou spojena rizika, kterd vyplyvaji jednak z analytické Casti této prace

a také se jedna o rizika spojend s aplikaci podnikatelského zaméru samotného.

5.5.1. ldentifikace rizik

Ve fazi identifikace rizik jsou nejprve urcena jednotliva rizika, ktera jsou spojena
s podnikatelskym zamérem. Rizika dale jsou analyzovana pomoci kvantitativni metody,
kdy je urena pravdépodobnost vzniku rizika, dale piipadny dopad daného rizika.
K metodé¢ je ur€ena porovnavaci stupnice, aby bylo mozné rizika mezi sebou z hlediska
zavaznosti jejich dopadu porovnavat. Nekterd rizika se mohou objevit jiz v pribéhu
ptipravnych fazi projektu, nékterda az po obdobi, které bude dostatecné¢ dlouhé
na zhodnoceni téchto rizik (do jednoho roku). Rizika spole¢né jsou uvedeny nize, dale
uvedena komplexni tabulka véetné dalSich vypocti.

1. Riziko zaméstnani novych nekompetentnich nebo neloajalnich spolupracovnikd.
Selhani agenta zmény.
Piekroceni planovaného rozpoctu podnikatelského planu.
Nedodrzeni casového harmonogramu.
Neprosazeni se mezi stavajici konkurenci na novém trhu.
Nespokojenost s kvalitou dodavanych sluzeb v regionu.

Zniceni prostor kancelafe v Jihlavé (pfirodni katastrofa, imysl tfeti strany, atd.).

O N o g B~ WD

Odchod nékterého z novych zaméstnancti v pribehu realizace projektu.

5.5.2. Kvantifikace rizik

Vyctu rizik a jejich dopadu bude v tabulce ptidélena pravdépodobnost jejich vyskytu
a ptipadny dopad na zménu. Pravdépodobnost je urcena na stupnici <0;10> s tim,
ze 0 zna¢i nulovou pravdépodobnost a 10 oznacuje 100% pravdépodobnost vyskytu
situace. Dopad bude znacen pro vétsi prehlednost na stejné stupnici, s tim Ze opét
10 znaci zdrcujici nasledek. Vyznamnost rizika je ur¢ena jako nasobek dvou zminénych

¢initeli. Hodnoty mohou nabyvat pouze celych ¢isel.
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Tabulka 25 - Piehled rizik a jejich vyznamnost pted opatfenimi

Nazev rizika Dopad P D| V

Riziko zaméstnani novych .
. Finanéni ztrata + nutnost hledani
1 | nekompetentnich nebo 6|3 | 18

1 oo novych zaméstnancti
neloajalnich spolupracovniki. vy

2 | Selhani agenta zmény. Selhani celého projektu 319 27
Prekroc¢eni planovaného rozpoctu .

3 podnikatelského plénu. Prodrazeni projektu 5151 25
Nedodrzeni ¢asového Prodlouzeni doby zahdjeni

4 . N 71321
harmonogramu. projektu, finan¢ni ztraty
Neprosazeni se mezi stavajici f 1

= konkurenci na novém trhu. Nizké trzby 616 36

6 NCSI,)OkOJ, enost svkvahtou. Hledani jinych dodavatela sluzeb 3121 6
dodavanych sluzeb v regionu.
Zniceni prostor kancelaie v Jihlaveé | Finanéni ztrata spojena s

7 | (ptirodni katastrofa, umysl tieti vybavenim, ndklady spojené s 1|8 8

strany, atd.). nahradou prostor

Odchod nékterého z novych
8 |pracovnikil v pribéhu realizace
projektu.

Nizsi trzby, nutnost hledani
nového pracovnika

Zdroj: viastni zpracovani

Jako nejvétsi rizika dle sestavené tabulky jsou povaZovana neprosazeni se mezi stavajici
konkurenci, dale selhdni agenta zmény, prekroc¢eni rozpoctu a prodlouzeni casového
harmonogramu. K rizikiim je nutné pfistoupit racionaln¢ a hledat feSeni, pomoci kterych
Ize snizit pravdépodobnost jejich vzniku nebo piipadné velikost jejich dopadu, idealné
oboji zaroven. K analyze rizik je tfeba jeSt¢ doplnit hranice a slovni popis ¢iselného

vyjadifeni pravdépodobnosti i dopadu. K tomu slouzi nasledujici tabulka.

Tabulka 26 - Interval pravdépodobnosti a dopadu rizik

Hodnota Pravdépodobnost vyskytu
<0:3> nizka
<4;7> stredni

<8;10> vysoka

Hodnota Velikost dopadu
<0:3> minimalni
<4:7> zavazna

<8;10> zdreujici

Zdroj: vilastni zpracovani
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Dale je uvedeno v grafu pomoci indiferencnich kiivek a jednotlivych vyskytd rizik
rozmisténi mezi riziky béznymi, dilezitymi a kritickymi riziky. Indiferen¢ni kiivky
tvofi hranice mezi jednotlivymi stupni rizika. Jedna se tedy o mapu rizik. Na svislé ose
jsou vyznaceny hodnoty dopadu a na vodorovné hodnoty pravdépodobnosti. Mzeme

vidét, Ze néktera rizika maji charakter kritickych rizik.

[N
o
4

\ ®Rizika

Hodnota dopadu

O L N W A O O N © ©
0/

0 1 2 3 4 5 6 7 8
Hodnota pravdépodobnosti

Obrazek 10 - Mapa rizik pied opatfenimi

Zdroj: viastni zpracovani
5.5.3. Navrhy na opatieni proti jednotlivym rizikim

Ke zmirnéni dopadu a pravdépodobnosti budou uréena opatieni pro jednotliva rizika.
Nésledné budou v zavislosti na navrzenych opatfenich pfepocitany hodnoty
pravdépodobnosti a dopadu rizik a také celkovy vyznam. Poté bude uveden pavucinovy

graf rizik pted opatfenim a po opatienich.

Riziko zaméstnani novych nekompetentnich nebo neloajalnich spolupracovniku

Je nutné vybirat zaméstnance svédomité a ucinit vicekolové vyberove fizeni na kazdou
pozici. Nedostate¢né zkuSenosti musi byt odstranény dokizanou praxi v oboru
a provéfeny v ramci Skoleni. Loajalnost bohuZel nelze tak snadno ovlivnit a uz viibec
ne dopiedu zjistit, ale je nutné dopfedu poznat potieby a motivacni faktory
potencialnich zaméstnancti a i dle toho se nasledné¢ rozhodnout pii vybéru vhodného

kandidata a i formou odménovaciho systému ho dostate¢né motivovat.
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Selhani agenta zmény

Opatieni proti tomuto riziku budou smétovat hlavné na dostate¢nou motivaci agenta
zmeény, zejména finanéni odména v zavislosti na splnéni daného ukolu. Také je nutna
dostate¢na podpora ze strany jednatelky spole¢nosti a soucasné musi byt agentovi
zmény k dispozici i dal§i zaméstnanci v pfipad¢ potieby pomoci s jednotlivymi dil¢imi

ukoly. Tymové konzultace ptiprav projektu.

Piekroceni planovaného rozpoc¢tu podnikatelského zaméru
Je nutné v ramci planu udélat dostatecné rezervy na nenadalé udalosti a také stanovit
vysi rozpo€tu redlné. Tzn. nevolit ani optimistickou ani pesimistickou variantu,

ale hledat stfedni feseni.

NedodrzZeni ¢asového harmonogramu
Casovy harmonogram musi byt roz¢lenén na dil¢i segmenty, kazdy usek musi mit
pfesné¢ danou stanovenou lhitu. Useky s delS$i casovou naroc¢nosti musi obsahovat

pojistnou rezervu v planu, aby ptipadné prodlevy mohly byt eliminovany.

Neprosazeni se mezi stavajici konkurenci na novém trhu

Hlavné v pribéhu prvnich nékolika mésict po aplikaci projektu je nutné intenzivné
dohlizet na praci novych zaméstnanct, sledovat jejich vykony, podporovat jejich
nasazeni a motivovat je k jasnym cilim. Samoziejmosti je také ditkladna a podrobna
analyza konkurentd v daném regionu, tak aby spolecnost vyuZila slabych stranek

konkurence.

Nespokojenost s kvalitou dodavanych sluzeb v regionu

Jednani s dodavateli je nutné zahajit jiz pfed zaCatkem samotného projektu a dopiedu
zmapovat nabidky jednotlivych dodavatelt a dle cenové relace a nabizenych sluzeb byt
pfipraven reagovat ve spravnou chvili na vybér dodavatele. Pokud nebude v misté
mozné v kratké dob€ navazat kvalitni spolupraci s dodavateli, bude muset spole¢nost
nebot’ nesmi byt dotena kvalita poskytovanych sluzeb, zvlasté v prvnich fazich

projektu nebude pro chyby prostor.
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Zniceni prostor kancelare v Jihlavé (prirodni katastrofa, aumysl tieti strany, atd.)
Jednoznacné opatfeni proti tomuto riziku je pojisténi uzivanych prostor, stejné tak jako

pojisténi novych zaméstnanct pro piipad Skod zplisobenych v ramci svého zaméstnani.

Odchod nékterého z novych pracovnikii v priibéhu realizace projektu
Dostatecnd motivace zaméstnancl, nejenom financni, ale 1 podporou ze strany vedeni
spole¢nosti, budovanim uzsich vztahii.

Nize je pfipojena tabulka s jednotlivymi opatfenimi proti rizikim a z toho

plynouci upravenou pravdépodobnosti a dopadem. Vysledné hodnoty vyznamnosti jsou

diky opatfenim snizeny. U kazdého opatfeni je oznac¢ena zodpovédna osoba.

Tabulka 27 - Piehled rizik a jejich vyznamnost po aplikaci opatieni

Nézev rizika Opatieni p | pr | v |Zodpovédna
osoba
Riziko zaméstnani
novych Podminky ptijeti, .
, : jednatel,
1 | nekompetentnich nebo | motivace formou 2 3 6 .
1 y personalista
neloajalnich odmeén.
spolupracovnik.
2 | Selhani agenta zmény. Podp?ra} Vedevn b 1 7 7 jednatel
finan¢ni odména.
Piekroceni
) , N Tvorba rezerv, ,
3 | planovaného rozpoctu 1 <. 3 4 12 zastupce
. . . realné nacenéni.
podnikatelského planu.
Nedodrzeni ¢asového | Rozdéleni na dil¢i .
4 . 4 3 12 zéastupce
harmonogramu. segmenty v planu.
Neprosazeni se mezi Intenzivni prace v Sastupce
5 | stavajici konkurenci na | prvnich fazich 3 5 15 pee,
) : . kou¢
novém trhu. aplikace projektu.
Nespokojenost s ])flilkellz(rilréaspgllrl)lrar\:iac’e vedouci pro
6 | kvalitou dodavanych Pripacne spoiup 3 1 3 p
sluzeb v regionu se stavajicimi JMK
) dodavateli.
Zniceni prostor
kancelare v Jihlave
7 | (pfirodni katastrofa, Pojisténi. 1 2 2 zastupce
umysl tfeti strany,
atd.).
Odchod nékterého z
novych pracovniki v | Motivace jednatel,
8 ey . . . 1 4 4 y
pribéhu realizace zaméstnancil. kou¢
projektu.

Zdroj: vlastni zpracovanit
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5.5.4. Shrnuti analyzy rizik

Po analyze opatieni, které maji snizovat rizika je pfilozena znovu mapa rizik, kde jsou

jako "Rizika2" zvyraznény dopady a pravdépodobnosti po realizaci opatieni.

=
o

\ .R|Z|ka
'\ T WRizika2
_ . .

Hodnota dopadu

© B, N W A O O ~N © ©
[ |
0/

Hodnota pravdépodobnosti

Obrazek 11 - Mapa rizik po opatfenich

Zdroj: vilastni zpracovani

Je zieteln€ vidét posun jednotlivych rizik zpoza hranice kritickych rizik do dalezitych
rizik, druhd polovina rizik se nachazi v béznych rizikach. Dilezité je, Ze se podafilo
eliminovat kriticka rizika, ktera mohou mit na cely projekt negativni dopad. Na dal$im

grafu bude pro transparentnost plochy vyznamu rizik pouZit pavu€inovy graf.
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Pavucdinovy graf pro zobrazeni vyznamu rizik

Riziko zaméstnani novych
nekompetentnich nebo neloajalnich

Odchod nékterého z novych
pracovniki v pribéhu reali
projektu.

Selhani agenta zmény.

Zniceni prostor kancelare v Jihlavé
(pfirodni katastrofa, umysl treti oy
fizené zmény.
strany, atd.).
Nespokojenost s kvalitou
dodéavanych sluzeb v regionu (napf.
pravni servis).

edodrzeni ¢asového
harmonogramu.

Neprosazeni se mezi stdvajici
konkurenci na novém trhu.

Prekroceni planovaného rozpoctu

Obrazek 12 - Pavucinovy graf

Zdroj: viastni zpracovani

Dle jednotlivych opatieni se podatilo snizit vyznam rizik. Modrou barvou jsou uvedeny
vyznamy rizik pied opatfenim a ¢ervenou po opatienich. Je zietelné, ze plocha vyznamu
rizik se vyznamné zmenS$ila. Nejvyznamnéji se podafilo snizit riziko neprosazeni
se mezi konkurenty na novém trhu. Vyznam dalSich rizik byl také snizen. Dulezité
je siuvédomit, ze snizovani rizik sice v prvotni fazi bude spolecnost stat finanéni
prostfedky na jejich opatfeni, ale ve vysledku muze pfispét k daleko lepSim vysledkiim
v ramci celého projektu. Cilem bylo v rdmci podnikatelského planu najit rizika, ktera
nazmeénu pusobi a hledat zplsoby, jak tyto rizika zmenSit, ¢i upln€ eliminovat.
To se v zasadé¢ podafilo, demonstrovano je to jak graficky, tak i1 slovné v ramci

jednotlivych opatteni.
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5.6. Posouzeni efektivnosti projektu

Pro posouzeni efektivnosti projektu bude pouzit vypocet Cisté souc¢asné hodnoty, doby

navratnosti projektu a grafické vyjadieni bodu zvratu.

5.6.1. Bod zvratu

Bod zvratu je pro tento vypocet chapan jako situace, ve které se kumulované trzby
vyrovnavaji kumulovanym nakladiim na projekt a dochazi tak k tomu, Ze zisk z projektu
je v tomto bod¢ nulovy. Pro potfebu tvorby bodu zvratu je abstrahovano od vyuziti
investicniho uvéru a tedy 1 splatek tohoto Uvéru, protoze forma vyuziti investicniho
uvéru je jenom jedna z mnoha moznosti financovani projektu.

Bod zvratu pro tii varianty vyvoje investice je zobrazen graficky za pomoci

kumulovanych trzeb a nékladii. Nejprve je zobrazen bod zvratu redlné varianty.

Bod zvratu - realna varianta
6 000 000 -
5000 000 -
4000 000 -
3000 000 -
Trzby
2000 000 - Naklady
1000 000 -
O T T T T T T T T T T T T 1
5 G 0 b b 6 AN A A A D S S
N \Y A N \S A \" £ Y \Y A S \
Q Q Q Q Q Q Q Q Q Q Q Q
VAV AV AV QY QY QY QY QY QY QY QY QY
07,0787, 87,87 0" o oF o 0¥ o o' o

Obrazek 13 - Bod zvratu - redln4 varianta

Zdroj: vlastni zpracovanit

Z grafu je patrné, Ze bod zvratu projektu nastava ve 4.Q roku 2017, kdy se kumulované

trzby vyrovnavaji kumulovanych nékladi, zisk je v tomto bod€é nulovy a miZeme
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ho tedy oznacit za bod zvratu. K bodu zvratu pfi této varianté¢ dochazi, jakmile podnik

dosdhne kumulovanych trzeb ve vysi 3.400.000,- K¢.

Bod zvratu - pesimisticka varianta
6000 000 -
5000 000 -
4000 000 -
3000 000 -
Trzby
2 000 000 - —Naklady
1000 000 -
0 T T T T T T T T T T T T 1
I I I I I T T T T S S
NN RPN TN ZEIEN) N TN DT NS R S S AN
Ay @ QY QY QY QY QY QY QY
RSN ONS IR IR LR RS NS AT MR MRS Y A

Obrazek 14 - Bod zvratu - pesimisticka varianta

Zdroj: vilastni zpracovani

U pesimistické varianty dojde k bodu zvratu podnikatelského zaméru pozdé&ji
nez U varianty realné, konkrétné to bude ve 2.Q roku 2018. To je zpusobeno zejména
pomalejSim ristem trzeb o 10 % oproti redlné varianté. Pozitivni je, Ze bodu zvratu
V ramci planovaného horizontu tii let dosazeno, nicméné az v piedposlednim kvartalu,
coz by bylo pro podnik zna¢né rizikové. Trzby v bodu zvratu jsou ve vysi

okolo 4 mil. K¢&.
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Bod zvratu - optimisticka varianta
7000 000 -

6 000 000 -
5000 000 -

4000 000 -

3000 000 - Trzby
—— Niklady
2 000 000 -

1000000 -
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Obrazek 15 - Bod zvratu - optimisticka varianta

Zdroj: viastni zpracovani

Ptirozené nejrychleji bude bod zvratu dosaZen v ramci optimistické varianty, kde trzby
rostou o 10 % rychleji nez u redlné varianty a diky tomu projekt dosdhne bodu zvratu

jiz pti kumulovanych trzbach okolo 3 mil. K¢ a hlavné uz v obdobi 3.Q roku 2017.

5.6.2. Doba navratnosti investi¢niho projektu

Pokud za kapitalovy vydaj budou povazovany investicni naklady, tedy naklady, které
vzniknou pied otevienim nové ziizované pobocky, tak u doby névratnosti bude
vypocitano, kdy se vyrovnaji piijmy z projektu, v tomto ptipad¢ soucet jednotlivych CF
za Ctvrtleti, pravé investicnimu nakladu ve vysi 250.648,- K& Pro vypocet doby
navratnosti jsou pouZzity hodnoty CF z tabulek 22 az 24 této prace. NiZe jsou piiloZzeny
tabulky s vyznacenou hodnotou kumulovanych finan¢nich toka pro jednotlivé varianty,
ve které dosdhnou vySe pocatecni investice. Pro lepsi piehlednost jsou zndzornény
pouze kvartaly, ve kterych dochdzi k takové vySi kumulovanych CF, kterd dosahuje
vysi pocatecnimu investiénimu nakladu. V prvni tabulce jsou je zndzornéna doba

navratnosti u redlné varianty projektu.
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Tabulka 28 - Doba navratnosti realné varianty v K¢

Kvartaly |3.Q/2017[4.Q/2017|1.Q/20182.Q/2018
CF za obdobi | 159837 | 159 837 | 241677 | 241677
Kumulované CF | -136 362 | 23475 | 265 152 | 506 829

Zdroj: viastni zpracovani

Doba navratnosti je za pomoci kumulovanych penéznich tokli dosazena v 1.Q roku

2018, coz znamena, Ze od spusténi projektu potrva 30 mésici, nez tato situace nastane.

Tabulka 29 - Doba navratnosti pesimistické varianty v K¢&

Kvartaly 4.Q/2017|1.Q/2018 | 2.Q/2018 | 3.Q/2018
CF za obdobi 111 093| 192832| 192832 192832
Kumulované CF | -248 880| -56 048 | 136 /84| 329617

Zdroj: viastni zpracovani

U pesimistické varianty nastavd doba navratnosti projektu az v poslednim mésici
sledovaného obdobi a délka je tedy presn¢ 36 mésict od otevieni pobocky v Jihlave,

coz znamena 3.Q roku 2018.

Tabulka 30 - Doba navratnosti optimistické varianty v K¢

Kvartaly 2.Q/2017|3.Q/2017 | 4.Q/2017 | 1.Q/2018
CF zaobdobi | 129217 | 199 737 | 199 737 | 299 205
Kumulované CF | -121 332 | 78405 | 278 142 | 577 347

Zdroj: vlastni zpracovant

Nejkratsi doba navratnosti, 27 mésicli, nastava u optimistické varianty. Tento termin

pfipada na 4.Q roku 2017.

5.6.3. Cista sou¢asna hodnota

Pro vypocet Cisté soucasné hodnoty je tieba diskontovat penézni toky za jednotlivé
obdobi do souc¢asné doby. K tomu slouzi vypocet odurocitele, pomoci kterého je nutné
jednotlivé CF vyndasobit a prepocitat tak k pocatku investice. Pozadovand vynosnost
projektu byla urcena na 10 % p.a., k vypoctu jsou uzivany cCtvrtletni udaje, takze byla
pouzita vySe pozadované vynosnosti 2,5 % p.g. VySe jednotlivych CF za obdobi jsou
pouzity z tabulek 22 az 24 dle jednotlivych variant. Za kapitalovy vydaj jsou opét brany
investiéni naklady ve vySi 250.648,- K¢. Jednotlivé varianty vypoctu pak jsou

znazornény v nasledujicich tfech tabulkéch.

104



Tabulka 31 - CSH - relna varianta

Vypoéet CSH - realna varianta, v K¢
Obdobi | CF za obdobi | Odurocitel | Diskontované CF
3.Q/2015 -648 0,9756 -632
4.Q/2015 -244 603 0,9518 -232 817
1.Q/2016 -147 733 0,9286 -137 185
2.Q/2016 -48 883 0,9060 -44 286
3.Q/2016 -48 883 0,8839 -43 205
4.Q/2016 52 977 0,8623 45 682
1.Q/2017 52 977 0,8413 44 568
2.Q/2017 88 597 0,8207 72716
3.Q/2017 159 837 0,8007 127 986
4.Q/2017 159 837 0,7812 124 864
1.Q/2018 241 677 0,7621 184 193
2.Q/2018 241 677 0,7436 179 700
3.Q/2018 241 677 0,7254 175 317
Diskontovany penéZni piijem celkem 496 902
Kapitalové vydaje 250 648
Cista soutasna hodnota 246 254
Zdroj: vlastni zpracovani
Tabulka 32 - CSH - pesimisticka varianta
Vypoéet CSH - pesimisticks varianta, v K¢
Obdobi | CF za obdobi | Odurocitel | Diskontované CF
3.Q/2015 -648| 0,9756 -632
4.Q/2015 -244 603| 0,9518 -232 817
1.Q/2016 -160 120| 0,9286 -148 687
2.Q/2016 -73255| 10,9060 -66 365
3.Q/2016 -73255| 10,8839 -64 747
4.Q/2016 16419| 0,8623 14 158
1.Q/2017 16419 0,8413 13 813
2.Q/2017 47 977| 0,8207 39 377
3.Q/2017 111093, 0,8007 88 955
4.Q/2017 111093, 10,7812 86 786
1.Q/2018 192832 10,7621 146 966
2.Q/2018 192832 10,7436 143 382
3.0/2018 192832 0,7254 139 884
Diskontovany penézni piijem celkem 160 072
Kapitalové vydaje 250 648
Cista sou¢asna hodnota -90 576

Zdroj: vlastni zpracovant
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Tabulka 33 - CSH - optimistick4 varianta

Vypoéet CSH - optimisticks varianta, v K¢
Obdobi | CF za obdobi | Odiroditel | Diskontované CF
3.Q/2015 -648| 0,9756 -632
4.Q/2015 -244 603| 0,9518 -232 817
1.Q/2016 -135346| 10,9286 -125 682
2.Q/2016 -24 511 0,9060 -22 206
3.Q/2016 -24511| 0,8839 -21 664
4.Q/2016 89535| 0,8623 77 206
1.Q/2017 89535| 0,8413 75 323
2.Q/2017 129 217| 0,8207 106 054
3.Q/2017 199 737| 0,8007 159 935
4.Q/2017 199 737| 0,7812 156 034
1.Q/2018 299205 10,7621 228 038
2.Q/2018 299205 0,7436 222 476
3.Q/2018 299205, 0,7254 217 049
Diskontovany penézni piijem celkem 839114
Kapitalové vydaje 250 648
Cista soucasna hodnota 588 466

Zdroj: viastni zpracovani

Zhodnoceni vysledku &isté soudasné hodnoty se provadi tak, ze pokud je CSH zaporna,
pak se nedoporucuje pro podnik investici realizovat a pokud je hodnota kladnd nebo
alespon rovna nule, pak je doporu€eno planovanou investici realizovat. V tomto piipadé
v pesimistické varianté vysla CSH -90.756,- K& a podnik by nemél realizovat
investici. Zatimco u realné a optimistické varianty jsou vysledky kladné. Konkrétné

u realné varianty vychazi CSH 246.254,- K& a u optimistické 588.466,- K¢&.

5.6.4. Souhrn ekonomického zhodnoceni

Na zaklad¢ provedenych vypocti je uveden souhrn metod pouzitych pro zhodnoceni
efektivnosti pldnované investice - otevieni nové pobocky realitni kancelate v Jihlave.
Plan trzeb ovliviujici cely projekt je stanoven ke spodni hranici dle historickych
vysledkl spolecnosti, 1 presto dochdzi k piijatelnym ekonomickym vysledkiim projektu
ve vSech tfech variantach.
U pesimistické varianty dochazi sice k zapornému vysledku u CSH,
ale to je zpisobeno pomalym ristem trzeb a hlavné vykazovanim lepSich vysledku

az vV pozd¢jsi fazi projektu, které jsou diky diskontovani CF znehodnoceny. Pokud
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bychom protahli sledovani planované investice na dobu delsi nez tfi roky, je velice
pravdépodobné, ze se CSH v nasledujicich kvartalech obrati do kladnych &isel. Vypocet
doby navratnosti investice potvrzuje prvotni domnénku a ukazuje navratnost projektu
na hranici sledovaného obdobi, tedy pfesné¢ po uplynuti tii let od otevieni pobocky.
Bod zvratu, ve kterém je zamérné abstrahovano od poskytnuti uvéru, ukazuje o néco
rychlejsi tempo pieklopeni projektu do kladnych hodnot a z grafického zndzornéni
vyplynulo, ze na konci 2.Q roku 2018 dochézi k bodu zvratu, pokud podnik dosahne
kumulovanych trzeb ve vysi 4 mil. K¢.

V ramci redlné varianty projektu vychdzi vSechny sledované ukazatele
pro podnik pozitivné. CSH je kladnd. Doba navratnosti investice vzhledem ke slabym
prvnim kvartadlim je také pfijatelna. Bod zvratu je dosazen pii kumulovanych trzbach
ve vysi 3,4 mil. K¢, které by mély byt dosazeny na konci roku 2017.

Ideélni variantou pro podnik by byl vyvoj trzeb dle optimistické varianty, ktera
dosahuje nejlepsich vysledki. I pies rychlejsi rast nakladd nez u predchozich variant
dosahuji planované trzby bodu zvratu uz pti 3 mil. K&, ¢ehoz by podnik mél dosdhnout
ve 3.Q roku 2017. Doba navratnosti investice pak vychazi na 2 roky a 3 mésice

od spusténi provozu kancelate v Jihlavé a CSH projektu je kladna.

Tabulka 34 - Zhodnoceni efektivnosti dle vybranych ukazatel

Zhodnoceni efektivnosti dle vybranych ukazateli

Varianty vyvoje Pesimisticka Realna Optimisticka
Cista soucasna hodnota -90 576 K¢ 246 254 K¢ 588 466 K¢
Doba navratnosti investice 3 roky 2 roky a 6 mé&sicti | 2 roky a 3 mésice
Vyse trzeb 4 mil. K¢ 3,4 mil. K¢ 3 mil. K¢
Bod zvratu
Termin dosazeni | 2.Q/2018 4.Q/2017 3.Q/2017

Zdroj: vilastni zpracovani

V zéavislosti na zjisténych okolnostech doporucuji spole¢nosti OKNO NEMOVITOSTI
realizovat planovanou investici s pfihlédnutim na skutec¢nost, Ze navratnost vloZené¢ho
kapitalu miize byt delsi, ale v dlouhodobém horizontu pomiize investice kromé& navySeni

trzni hodnoty spole¢nosti také k tvorbé provozniho zisku.
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6. Zavér

Cilem této diplomové prace bylo vypracovani podnikatelského planu na rozsifeni
stavajici spole¢nosti OKNO NEMOVITOSTI, s.r.o. formou zaloZeni nové pobocky
v Jihlavé a nasledné zhodnoceni efektivnosti planované investice.

Prvni ¢ast prace se vénuje teoretickym pfistupum pro tvorbu podnikatelskych
zamért a vystupy z této Casti byly aplikovany do analytické a ndvrhové ¢asti prace.
V ramci analytické ¢asti byla predstavena analyzovana spole¢nost, jeji historie, vize,
mise a cile. Dale byla provedena analyza vnitiniho a vné&jSiho prostiedi spolecnosti,
oborového okoli a vystupy byly pouzity k tvorbé¢ SWOT analyzy.

V navrhové ¢asti jsem se zabyval samotnym zdmérem a to otevienim nové
pobocky. Cely zamér byl pomoci operaéniho planu rozdélen na ¢tyii po sob¢ jdouci
faze a byl popsan jejich cCasovy harmonogram, s tim Ze otevieni pobocky
je naplanovano na 1.10.2015 a projekt analyzovan po dobu tii nasledujicich let. K tomu
byl vypracovan nejprve marketingovy plan popisujici produkt, cenovou strategii, formu
distribuce, komunikace nebo naptiklad umisténi pobocky a potfebné materidlové
vybaveni. V ramci personalnich zdroji byly popsany pozadavky na zapojeni stavajicich
1 novych zaméstnancii do projektu vcetné poZadovanych schopnosti a dovednosti.
Projekt pocitd se zaméstnanim dvou obchodnich zastupci a vedouciho kancelére.
Vsechny kroky, které podnik musi v ramci planu ucinit, byly pfevedeny do penézniho
vyjadieni a zpracovany ve finan¢nim planu.

Finanéni plan byl zpracovan pro tfi rGzné varianty vyvoje (redlnou,
pesimistickou a optimistickou) a pro kazdou variantu byly vyc¢isleny planované trzby,
mzdové, provozni a ostatni naklady v prubéhu prvnich tii let od otevieni pobocky.
Trzby a celkové naklady na projekt byly nasledné pouzity pro vypocty finan¢nich tokii,
jez slouzi jako podklad pro zhodnoceni efektivnosti investice. Ve finanénim planu jsou
také popsany potiebné finan¢ni zdroje, které by podnik mél zajistit jednak investicnim
uvérem a také provoznim ziskem z ostatnich pobocek.

Pfed samotnym zhodnocenim byla provedena analyza rizik Spojenych s timto
projektem. Rizika byla identifikovana, kvantifikovana a navrzena opatieni na snizeni
jejich  dopadu a pravdépodobnosti, coz je dolozeno grafickym zndzornénim

V pavucinovém grafu.
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Posouzeni efektivnosti projektu bylo provedeno na zdkladé vyhodnoceni bodu
zvratu, doby ndvratnosti investicniho projektu a cCisté soucasné hodnoty projektu.
Z optimistické a realné varianty jednozna¢né vyplyva doporuceni realizovat dany
podnikatelsky zdmér. U pesimistické varianty rozhodnuti neni jednoznac¢né, protoze
CSH vygla zaporna. V horizontu delim neZ tfi roky by pravdépodobné i toto kritérium
vyslo pozitivné.

Podklady zpracované v ramci této prace budou dulezitym materidlem
pro definitivni rozhodnuti o realizaci dané¢ho podnikatelského zdméru a bude zalezet
na posouzeni vedeni spolecnosti, zda bude otevieni nové pobocky a vstup na novy trh

realizovat.
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Priloha 1

Minimalni zavazny vyéet informaci
podle vyhlasky ¢. 500/2002 Sb.

ROZVAHA
v plném rozsahu

Obchodni firma nebo jing nazev Géetni jednotky

OKNO NEMOVITOSTI, s.r.o.

ke dni 31.12.2014 f:lj:lusn:gg E;’gllii:gé iitetni jednotiy a misto podnikéni
(v celych tisicich CZK) Uvoz 494/31
e 602 00 Brno
28300955
Oznageni AKTIVA Cislo Bézné Gcetni obdaobi Minulé Gé. obdobi
fadku
Brutto Korekce Netto Netto
a b c 1 2 3 4

AKTIVA CELKEM 001 5216 -1706 3510 3437
B. Diouhodoby majetek 003 4076 -1 696 2 380 2395
Bl Dlouhodoby hmotny majetek 013 4076 -1 696 2380 2 395
2 | Stavby 015 1601 - 126 1475 1507
3. | Samostatné hmotné movité véci a soubory... 016 2475 -1 570 905 as8
C. Obézna aktiva 031 1101 -10 1091 1009
C.I Kratkodobé pohledavky 048 895 -10 885 860
C.IIl. 1. | Pohledavky z obchodnich vztah( 049 777 -10 767 809
6. | Stat-dafiové pohledavky 054 24 24 18
7. | Kratkodobé poskytnuté zalohy 055 201 201 166

8. | Dohadné Géty aktivni 056 -35 -35
9. | Jiné pohledavky 057 72 72 -133
CIV. Kratkodoby finanéni majetek 058 206 206 149
C.IV. 1. |Penize 059 138 138 32
2. | Uty v bankach 060 68 68 117
Dl Casové rozlideni 063 39 39 33
Dl 1. | Naklady pristich obdebi 064 39 39 33
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Oznaceni PASIVA Cislo | Stav v b&Zném ugetnim Stav v minulém acetnim

fadku obdobi obdobi

a b [ 5 6

PASIVA CELKEM 067 3510 3437
A Viastni kapital 068 617 420
Al Zakladni kapital 069 200 200
Al 1. | Zakladni kapital 070 200 200
AV Vysledek hospodareni minulych let 083 220 _ 245
A V. 1. | Nerozdéleny zisk minulych let 084 1197 732
2. | Neuhrazena ztrata minuljch let (-) 085 - 977 - 977
ANV Vysledek hospodafeni b&zného téetniho obdobi (+/-) 087 197 465
B. Cizi zdroje 089 2893 3017
B.lII. Kratkodobé zavazky 106 1399 1448
B.ll. 1. | Zavazky z obchodnich vztahi 107 361 170
4. | Zavazky ke spoleénikim 110 260 427
5. | Zavazky k zaméstnancim 11 321 215
6. | Zavazky ze socidlniho zabezpeieni a zdravotniho pojisténi 112 135 113
7. | Stat- dafiové zavazky a dotace 113 172 234
8. | Kratkodobé piijaté zalohy 114 103 62
10. | Dohadné Géty pasivni 116 128 302
11 Jiné zavazky M7 -81 -75
B.IV. Bankovni ivéry a vjpomoci 118 1494 1569
B.IV. 1. | Bankovni Gvéry dlouhodobé 19 1494 1569

Sestaveno dne:

27.04.2015

Radka Pavlickova

Podpisovy zaznam statutarnihe organu ucetni jednotky nebo
podpisovy zaznam fyzické osoby, ktera je ucetni jednotkou

Pravni forma uéetni jednotky

Predmét podnikani

Zprostiedkovatelské ¢innosti realitnich agentur
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Priloha 2

VYKAZ ZISKU A ZTRATY

Minimalni zavazny vytet informaci

podle vyhlagky &. 500/2002 Sb.

v plném rozsahu

Obchodni firna nebo jiny ndzev Géetni jednotky

OKNO NEMOVITOSTI, s.r.o.

zaobdobi  01.01.2014— 31.12.2014 ﬁéﬁ:?;:ﬁg Ezgll:gltéé GEetni jednotky a misto podnikéni
(v celych tisicich CZK) Uvoz 494/31
& 602 00 Brno
28300955
Oznateni TEXT Cislo Skute¢nost v icetnim obdobi
radiu béZnem minulém

a b c 1 2
1. Vykony 04 16 539 15 036
1l 1. | Trzby za prodej vlastnich vjrobki a sluzeb 05 16 539 15036
B. Vykonova spotfeba 08 10 434 9628
B. 1. | Spoffeba materialu a energie 09 1581 1335
2. | Sluzby 10 8924 8294
+ Pfidana hodnota " 6 105 5408
Osobni naklady 12 5279 4174
1. | Mzdové naklady 13 4147 3257
3. | Naklady na socialni zabezpeceni a zdravolni pojisténi 15 1130 914
4. | Socialni naklady 16 2 3
D. Dané a poplatky 17 257 331
E. Odpisy dlouhodebého nehmotného a hmotnéhe majetku 18 432 444
. Trzby z prodeje dlouhodobého majetku a materidlu 19 46
. 1. | Triby z prodeje dlouhodobého majetku 20 46
F. Zastatkova cena prodaného dlouhodobého majetku a materialu 22 28
F. 1. | Zistatkova cena prodaného diouhodobého majetku 23 28
G ;!:’gét:';‘ Fg:;zhr?(z:f: a oprawvnych poloZek v provozni oblasti a komplexnich nakladd 25 8 71
V. Ostatni provozni vjnosy 26 448 442
H. Ostatni provozni naklady 27 61 175
* Provozni vysledek hospodafeni 30 516 815
Nakladové troky 43 76 99
(0] Ostatni finanéni naklady 45 130 123
* Finanéni vysledek hospodareni 48 - 206 -222
Q Daii z pfijmi za béZnou Einnost 49 113 128
1. - splatna 50 113 128
= Vysledek hospodafeni za b&Znou &innost 52 197 465
o Vysledek hospodafeni za Géetni obdobi (+/-) 60 197 465
b Vysledek hospodafeni pfed zdanénim 61 310 593
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