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1. UVOD

Prizkumy ukazuji, ze pocet uzivatelli internetu neustale naristd. Internet se
postupné dostava do vSech zemi svéta a predstavuje tak prilezitost, jak oslovit
ohromné mnozstvi lidi. Podnikatelé si toho jsou védomi, a proto hledaji na internetu
ptilezitosti, jak zde vyd¢lat. Jednim z klasickych zplsobt je zaloZeni internetového
obchodu a prodej zbozi pravé pomoci internetu. Toto je relativné jednoducha cesta,
jak vyd¢lat penize, otazkou vsak zlstava, zda to plati ve vSech ptipadech. U vysoce
poptavaného zbozi je tento zplsob prodeje idedlni, nebot’ podnikatel Setfi naklady
a jeho zbozi si zékaznici na internetu vyhledavaji sami. Naopak u zbozi, které je
specifické svymi jedineCnymi vlastnostmi, coz se Casto odrazi i v cené, je nutné
zakaznika vhodnym zptisobem informovat o nabidce tohoto zboZzi a také je tieba ho
Casto presveédCit, ze dané zbozi opravdu potiebuje. Zde internetovy obchod
neposkytuje jiz tolik moznosti jako osobni prodej a je tedy nutné se zaméfit
na vhodnou formu propagace.

Pokud se podnikatel rozhodne pro jakykoliv druh podnikani, mél by si jesté
pied jeho zahajenim vypracovat podnikatelsky plan a zvazit, zda je vhodné s danym
druhem podnikani zacinat nebo ne. V ramci podnikatelského planu by si také mél
na zéklad¢ ocekavanych vynost a nakladii stanovit, jaké mnozstvi zbozi je tieba
prodat (tzv. bod zvratu), aby bylo toto podnikani ziskové.

Tato bakalaiska prace je zaméfena pravé na vysSe zminéné podnikani
na internetu a vytvofeni podnikatelského planu. Celd prace je rozdélena na dvé
zakladni ¢asti. Prvni z nich je vénovéna teoretickym poznatkim, které byly ziskany
na zaklad¢ ¢etby odborné literatury a zabyva se podnikanim, podnikatelskym planem
a bodem zvratu. Prakticka ¢ast predstavuje aplikaci ziskanych teoretickych poznatkl
v praxi. V ramci této casti je vypracovan zjednoduSeny podnikatelsky plan
pro existujiciho podnikatele a je zde také stanoven konkrétni bod zvratu. Na zavér
bude zhodnocena vyuzitelnost bodu zvratu pii zahdjeni podnikdni a také bude
vyhodnocena vhodnost prodeje daného zbozi pomoci internetu.

Hlavnim cilem této prace je na podnikatelském planu ukazat moZnost vyuziti
bodu zvratu pii zaklddani firmy. Jednim z vedlejSich cilt je také ovéfit, zda i v tomto
piipadé bude podnikani na internetu vynosné nebo zda by bylo lepsi zvolit jiny

zpusob prodeje zboZi €1 snad zlstat u aktualniho zpiisobu.



2. LITERARNI RESERSE

2.1 Podnik a jednotlivé pravni formy

2.1.1 Teoretické vymezeni pojmt

S vyrabénim hmotnych statkii a poskytovanim sluzeb jsme se mohli setkat jiz
v davné minulosti. AvSak prvni formou podnikani, kterd se alespon ¢astecné blizila té
form¢ podnikani, kterou zname dnes, bylo podnikani jednotlivych osob na zafatku
19. stoleti. Tento zpiisob podnikani se postupné zdokonaloval a vyvijel az do dnesni
doby. V soucasnosti existuje velké mnozstvi forem podnikéani, které se 1isi jednak
pozadavky na jednotlivé formy, ale také celkovou nérocnosti provozovani
(Synek a kolektiv, 2003).

Zakladni jednotkou, v ramci které dochazi k poskytovani sluzeb nebo
vyrabéni statkd, je podnik. Definic podniku nalezneme velké mnozstvi, naptiklad
G. Woehe ho definuje jako planovité organizovanou hospodaiskou jednotku, v niz se
zhotovuji a prodavaji vécné statky a sluzby. Jina definice charakterizuje podnik jako
kombinaci vyrobnich ¢initeld, s jejichz pomoci vlastnici podniku chtéji dosahnout
konkrétnich cild (Synek a kolektiv, 2003). Z hlediska obchodniho zakoniku se
podnikem rozumi soubor hmotnych, jakoZz i osobnich a nehmotnych slozek
podnikdni. K podniku nalezi véci, prava a jiné majetkové hodnoty, které patii
podnikateli a slouzi k provozovani podniku nebo vzhledem ke své povaze maji
tomuto ucelu slouZzit. Samotnym podnikdnim se pak rozumi soustavna ¢innost
provadéna samostatné podnikatelem vlastnim jménem a na vlastni odpovédnost

za ucelem dosazeni zisku. Podnikatelem pak maze byt:

a) osoba zapsana v obchodnim rejstiiku;

b) osoba, kterd podnika na zaklad¢ zivnostenského opravnéni;

c) osoba, kterd podniké4 na zéklad¢ jiného nez zivnostenského opravnéni podle
zvlastnich predpist;

d) osoba, kterd provozuje zeméd¢lskou vyrobu a je zapsana do evidence podle

zvlastniho predpisu (Zékon €. 513/1991 Sb., obchodni zékonik).



V ramci zékona je tfeba rozliSovat, zda se jedna o fyzickou osobu (FO) nebo
pravnickou osobu (PO). Fyzickou osobou je kazdy ¢lovek. Jeho prava a povinnosti
vznikaji narozenim. Zpusobilost fyzické osoby vznikéd zletilosti. T¢é se ve vétSing
piipadii dosahuje v 18 - ti letech. Fyzicka osoba mulze podnikat jako zivnostnik.

Pravnickou osobou se z hlediska ob¢anského zakoniku rozumi:

¢ sdruzeni fyzickych nebo pravnickych osob;
* ucelova sdruzeni majetku;
* jednotka izemni samospravy;

* jiné subjekty, o kterych to stanovi zakon.

K zaloZeni pravnické osoby je tfeba pisemna smlouva nebo zakladaci listina, zdkon
miZze stanovit 1 néco jiného. Dnem vzniku se rozumi den zapsani do obchodniho
nebo jin¢ho rejstiiku. Z pohledu podnikani se pravnickou osobou rozumi obchodni

spolecnosti a druzstva (Zakon ¢. 40/1964 Sb., obCansky zakonik).

2.1.2 Pravni formy podnikani

Z hlediska pravni formy podnikani rozliSujeme podnikani jednotlivci
(zivnost), obchodnich spole¢nosti, které miizeme rozdélit na kapitdlové a obchodni,
dale je to podnikéni v ramci druzstev, pfipadné ostatni druhy podnikani. Jednotlivé

formy podnikani se li$i v nékolika zakladnich aspektech, jedna se o tyto:

a) zpusob a rozsah ruceni
Zpisob a rozsah ruceni ovliviiuji riziko pro podnikatele, se kterym se mize béhem
podnikani potykat. Existuji dvé zakladni formy ruceni:
* omezené ruceni - Podnikatel ru¢i pouze do vySe nesplacen¢ho vkladu.
Neruc¢i osobnim majetkem, ale majetkovym vkladem do podniku.
* neomezené ruceni - Podnikatel ru¢i za zévazky podniku celym svym

majetkem.



b) opravnéni k fizeni
Toto kritérium spociva v rozdéleni pravomoci fidit podnik a zastupovat ho navenek.
V ramci obchodniho zékoniku existuji dvé moZnosti:

* V nékterych piipadech si majitelé sami stanovi pravidla pro vedeni
podniku a jeho zastupovani. Ta pak mohou byt zakotvena napiiklad
ve spolecenské smlouve.

e Zakonik stanovi organy, které podnik musi mit a zaroven zde stanovi

1jejich kompetence.

¢) pocet zakladatelt

Pocet zakladateli podniku se v jednotlivych zemich lisi. Nékteré pravni formy
podnikéani je mozné zalozit pouze jednou osobou, k zaloZenich jinych jich je tieba
vice. U spolecnosti s ru¢enim omezenym je stanoven 1 maximalni pocet zakladajicich

spole¢nikd.

d) naroky na pocate¢ni kapital
Zakonem je pocatecni vklad stanoveny pouze u kapitdlovych spolecnosti, a to
u spolecnosti s ru¢enim omezenym a u akciové spolecnosti. U ostatnich forem

podnikani je pocatecni vklad dobrovolny.

¢) administrativni naro¢nost zalozeni a provozovani podniku

Administrativni narocnost je pfevazné¢ spojend s upravou podminek, za kterych
spolecnost vznikd. Nejnarocnéjsi je z hlediska administrativy akciova spole¢nost,
u které je tieba sepsat zakladatelskou listinu a stanovy. Nasledné musi probéhnout
ustavujici valnd hromada, o jejimz setkdni je vyhotoven notafsky ovéfeny zapis,

ktery potvrzuje vznik spolecnosti.

f) podil na zisku

Pokud neni u osobnich spole¢nosti sepsana smlouva, kterd by rozdélovala zisk, plati,
ze ten se dé€li mezi spolecniky rovnym dilem. Vyjimku tvoii ptipady, kdy je déleni
zisku stanoveno zakonem (napiiklad komanditni spole¢nost). Podobna pravidla plati
1 pro kapitalovou spoleCnost a spolecnost s rucenim omezenym. U akciové

spole¢nosti to zavisi na rozhodnuti valné hromady.



g) finanéni moZnosti - piistup k cizim zdrojim
MozZnosti véru se lisi pro jednotlivé pravni formy podnikéni. Zavisi jak na vysi

zékladniho jméni, tak na zplisobu a mife ruceni jednotlivych spolecnikii.

h) danové zatizeni
V soucasnosti plati podnikatelé jak piimé, tak nepfimé dané.
piimé dan¢
* dan z ptijmi FO a PO
* dan z nemovitosti
e dan dédicka, darovaci a dan z pfevodu nemovitosti
¢ dan silni¢ni
nepiimé dané
¢ dan z ptidané hodnoty

* dan spottebni

1) zvefejiiovaci povinnost
Zvétejnovaci povinnosti se rozumi publikovani rozvahy, vykazu ziskii a ztrat
a priloh. Nedilnou soucasti je 1 vyhotoveni vyrocni zpravy (Kislingerova a kol.,

2007).

Na zékladé téchto aspektli rozliSujeme tedy tyto zakladni druhy podnikani:

a) Zivnost;

b) vetfejnd obchodni spole¢nost - v.0.s. (osobni obchodni spolecnost);

c¢) komanditni spole¢nost - k.s. (osobni obchodni spole¢nost);

d) spole¢nost s ru¢enim omezenym - s.r.o. (kapitalova obchodni spole¢nost);
e) akciova spolecnost - a.s. (kapitalova obchodni spolecnost);

f) druzstva (Kislingerova a kol., 2007).

Uplatnéni  kritérii u jednotlivych pravnich forem podnikdni bude

demonstrovano u zivnostnika, nebot’ pravé na zivnost bude zamétena prakticka cast.



Zivnostnik

1. Ruceni

Neomezené

2. Opravnéni k tizeni

Sam tidi

3. Pocet zakladatelii

Jeden

4. Naroky na pocatecni kapital

Neupraveno

5. Administrativni narocnost

Povoleni zivnostenského uradu

6. Uast na zisku

Zisk je k dispozici podnikateli

7. Finanéni moZnosti

Minimalni naroky na kapitalové vybaveni, obtizny pfistup k cizim zdrojim
8. Danové zatiZeni

Dan z ptijmu fyzickych osob, piipadné dalsi dané dle okolnosti
9. Zvetejnovaci povinnost

Neni povinnen nic zvetejilovat (Krutina a kolektiv, 2004)

2.2 Zakladani podniku a jeho provoz

Se zakladanim kazdého podniku jsou spojeny urcité povinnosti, které se, jak
je zminéno vyse, méni u kazdé pravni formy podnikani. Jelikoz podnikéni, o kterém
bude pojednavat prakticka ¢ast této bakalaiské prace, se bude odehravat v relativné
malém rozsahu a jelikoZ ho bude provozovat pouze jedna osoba, bude se tato ¢ast
zabyvat prevazn¢ zakladanim zivnosti. Kromé administrativnich povinnosti, které
jsou dany ze zdkona, by si kazdy podnikatel mél vytvofit podnikatelsky plan,
ve kterém by se mél zamé&fit predev§im na vypocitani planovanych vynosi a nakladd,
ale m¢l by si zde stanovit i pfedpokladany vyvoj svého podnikdni a ¢asovy ramec

pro dosazeni jednotlivych cild.



2.2.1 Vymezeni pojmu a rozdéleni Zivnosti

Zivnostenské podnikani je upraveno piedeviim v ramci Zakona ¢&. 455/1991
Sb., o Zivnostenském podnikani. Zivnost je zde charakterizovana jako soustavna
¢innost provozovana samostatné, vlastnim jménem, na vlastni zodpovédnost,
za tgelem dosaZzeni zisku a za podminek stanovenych Zivnostenskym zakonem.
V ramci tfetiho paragrafu jsou vyjmenovany Cinnosti, které se za zivnost nepovazuji,
patii sem naptiklad Cinnost zubnich 1€kaiu, veterinait, advokati, notait (Zéakon
&. 455/1991 Sb., o zivnostenském podnikani). Zivnost miize provozovat jak fyzicka,

tak pravnické osoba pii splnéni v§eobecnych podminek, kterymi jsou:

* dosazeni véku 18 let;
* zpusobilost k pravnim ukontim;

¢ bezuhonnost.

Pokud je Zivnostenské opravnéni vydavano pravnické osobé, musi vSeobecné
podminky spliiovat odpovédny zdstupce. U né€kterych Zivnosti je nutné splnéni
1 zvlastni podminky, kterou se rozumi odborna nebo jina zptsobilost (Synek a kol.,

2003).

Zivnosti lze délit takto:

a) z hlediska odborné zpusobilosti podnikatele:
* zivnosti ohlaSovaci, které se dale déli na zivnosti:
o femeslné - odbornd zpusobilost se prokazuje vyuénim listem /
vysvédcenim o ukonceni studia na stfedni Skole / vysvédCenim
o maturitni zkousce / diplomem nebo jinym dokladem o absolvovani
bakalaiského nebo magisterského studia;
o vazané - odbornd zptsobilost je upravena zvlaStnimi piedpisy,
podminkou je vzdy ctyftletd praxe v oboru;
o volné - neni vyzadovana odborné ani jina zptsobilost.
* zivnosti koncesované, které jsou vyjmenovany v piiloze ¢islo 3 zakona, kde

jsou zaroven uvedeny pozadavky na odbornou zputsobilost.



b) z hlediska pfedmétu podnikani
* zivnost obchodni;
e vyrobni;

* zivnost poskytujici sluzby (Synek a kol., 2003).

2.2.2 Ohlaseni zivnosti

Jelikoz se prakticka cast bude zabyvat zakladanim internetového obchodu,
u kterého neni tieba zadna odborna zptsobilost, bude tato ¢ast zaméfena na ohlaseni

volné Zivnosti. Tu je moZné nahlasit na téchto mistech:

* na kterémkoliv zivnostenském ufad¢;
* prostiednictvim kontaktnich mist vefejné spravy (tzv. Czech Point);

* clektronicky (je tfeba mit zatizeny elektronicky podpis).

Veskeré nutné informace se podavaji na Jednotném registranim formulafi
pro fyzické osoby, prostfednictvim kterého se Ize ptihlasit i finan¢imu ufadu, sprave
socialniho zabezpeceni, zdravotni pojistovné a Gfadu prace. Spole¢né s vyplnénym
formularem je tfeba také predlozit vypis z rejstiiku trestli (www.mpo.cz).

Spravni poplatky se hradi ve vysi 1 000 K& za ohldSeni Zivnosti pfi vstupu
do podnikani a 500 K¢ za ohlaseni dalsi zivnosti. 50 K¢ se plati pii podani formulaie
prostfednictvim kontaktniho mista vetejné spravy (www.mpo.cz).

Lhtta pro provedeni zapisu do zivnostenského rejsttiku a k vydani vypisu je
5 dnil ode dne doruceni ohlaSeni, v ptipadé Ze jsou dodrzeny vSechny podminky
stanovené zivnostenskym zakonem. Pravo provozovat zivnost vznikd dnem ohlaSeni
zivnosti v ptipadé, Ze jsou dolozeny vSechny potiebné doklady. Pokud tomu tak neni,

vyzve zivnostensky ufad podnikatele k dolozeni chybéjicich doklad (www.mpo.cz).



2.3 Podnikatelsky plan

2.3.1 Co je podnikatelsky plan a k ¢emu slouzi

vvvvvv

pii rozSifovani stavajiciho) je zpracovani podnikatelského planu. Tento plan musi
obsahovat kratkodobé a dlouhodobé cile podnikéni, popis vyrobki nebo sluzeb, které
hodld podnik nabizet a popis moznosti trhu, na kterém se bude prosazovat.
V neposledni fadé musi obsahovat vysvétleni, které zdroje a prostfedky budou
pouzity k dosazeni cili za predpokladaného plisobeni konkurence (Barrow, 1995).

Vypracovani podnikatelského zaméru slouzi zpravidla dvéma ucelim. Jednak
je to urcity vnitini dokument, ktery slouzi jako zéklad vlastniho fizeni firmy. Znaény
vyznam vSak mé externi uplatnéni podnikatelského zdméru v piipadég, Ze firma hodla
financovat realizaci projektu s vyuzitim ciziho kapitalu, pfipadn€ se uchazi o néktery
druh nenavratné podpory. V tomto piipad¢€ je totiz nutné piesvédcCit poskytovatele
kapitalu o vyhodnosti a nadé&jnosti projektu. Kvalitné zpracovany podnikatelsky
zamér muze pak vyznamné podpofit ziskdni  potfebného  kapitalu
(Fotr, Soucek, 2005).

Pokud se podnikatel rozhodne zazadat o plijcku banku nebo jiného investora,

mél by brat v tivahu tfi primarni cile, které bankéfi ¢i investofi sleduji:

* dostat své penize zpét;
* vyd¢lat - v ptipad¢ pijcky uroky, v ptipad¢ investice zisk pfi prodeji podilu;
* rychlejsi rast a vyvoj vaseho podniku, ke kterému dojde pravé diky pljcce

nebo investici (wWwww.czechinvest.org).

2.3.2 Komu je podnikatelsky plan urcen

Podnikatelsky plan je ur¢en hlavné pro podnikatele. I kdyz se neuchazi
o novy kapital ¢i phjcku, je dobré mit vytyCené cile, uvédomovat si veskera tskali
a bariéry, které bude nutné prekonat, nastavit si realny casovy horizont a jiné.
Podnikatelsky plan mu umoziiuje poméiit své plany s realitou - a pokud se lisi,

identifikovat jak a pro¢. Poméaha napldnovat vydaje i odhadnout vynosy a pokud
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podnikatel hledd nové a klicové zaméstnance, podnikatelsky plan jim da jistotu,
ze budou zaméstnani v dobfe vedené a perspektivni firmé. Druhou skupinou lidi,
pro které je podnikatelsky plan uréen jsou investofi. Pokud se budete uchazet
o rizikovy kapitdl nebo pijcku, pak je podnikatelsky plan absolutné¢ nezbytny

(www.businessinfo.cz).

2.3.3 Pozadavky na podnikatelsky plan

Zpracovany podnikatelsky plan by mél spliovat urcité pozadavky, a to:

* Dbyt struény a prehledny (do 50 stranek);

* byt jednoduchy a nezachéazet do technickych a technologickych detaili;

* demonstrovat vyhody produktu ¢i sluzby pro uZivatele, resp. zdkaznika;

e orientovat se na budoucnost;

* Dbyt co nejvérohodné;jsi a realisticky;

* nebyt pfili§ optimisticky z hlediska trzniho potencialu, nebot’ to sniZzuje jeho
divéryhodnost;

* nebyt vSak ani pfili$§ pesimisticky, coz by mohlo vyvolat nezdjem investora;

* nezakryvat slabda mista a rizika projektu - jejich odhaleni demonstruje
pfipravenost manazerského tymu na zvladnuti pfipadnych problémi;

* upozornit na konkuren¢ni vyhody projektu, silné stranky firmy a kompetenci
manazerského tymu;

* prokazat schopnost firmy hradit tiroky a splatkys;

* ukdzat, jak miZe poskytovatel kapitdlu ziskat zpét vynalozeny kapital
s patfiénym zhodnocenim,;

* byt zpracovan kvalitné i po formalni strance (Fotr, Soucek, 2005).

2.3.4 Obsah podnikatelského planu

Obsahem podnikatelského planu by mély byt tyto ¢asti:

* realizaCni resumé;

* charakteristika firmy a jejich cili;
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* organizace fizeni a manazersky tym;
* piehled zékladnich vysledkll a zavérh technicko-ekonomické studie;
* shrnuti a zavéry;

* prilohy (Fotr, Soucek, 2005).

Jind verze nestanovuje presn¢ obsah podnikatelského planu, ale opira se
o tfi vychozi body, které by zde mély byt zastoupeny: co dé€lam, co potiebuji a co
nabizim. A jiny pohled zase fika, ze pii ptripravé podnikatelského planu se ma
podikatel neustale ptat, zda odpovédé€l na vSechny otadzky: kdo, kdy, kde, jak, co,

pro¢ a kolik (www.czechinvest.cz).

2.3.4.1 Realizacni resumé

Soucasti realizatniho resumé by mélo byt nékolik zakladnich bodu, které

v kostce shrnou vSechny podstatné informace. M¢ly by zde byt tyto udaje:

* ndazev a adresa firmy, ¢islo telefonu a faxu, kontaktni osoby;

* charakteristika produktu, resp. sluzby, které jsou néaplni projektu, jejich
specifickych vlastnosti a pfednostni vzhledem ke konkurenci;

* popis trhl, na kterych se chce firma uplatnit, a distribuc¢nich cest, kterych
hodla vyuzit;

* strategické zaméteni firmy na obdobi pfistich 3 az 5 let, véetné stanoveni cilti
a jejich dosazeni;

* zhodnoceni manazerskych zkuSenosti a kvality klicovych pracovnikl firmy;

* financ¢ni aspekty (Fotr, Soucek, 2005).

V Gvodu planu by tedy podnikatel mél shrnout informace o sobé a svém
tymu, o své myslence/produktu/sluzbé, o svém trhu a konkurenci, o financ¢nich
parametrech, o tom, kolik potiebuje a jak tyto penize vynalozi, a nakonec o tom, co

za to nabizi (www.czechinvest.cz).

2.3.4.2 Charakteristika firmy a jejich cilu
11



V této kapitole by se podnikatel m¢l zaméfit na firmu jako takovou. Na jeji
minulost, pfitomnost, ale 1 budoucnost z hlediska zakladnich podnikatelskych cilii
a strategii a jejich dosazeni. M¢ly by zde byt obsazeny informace tykajici se
samotného zaloZeni firmy (s uvedenim motivu zaloZeni), vysledki jeji podnikatelské
¢innosti a dosazenych uspéchi. Kromé toho by zde mél byt popsan vyvoj financni
situace firmy v minulosti i soucasnosti a zptsob jejiho financovani (Fotr, Soucek,

2005).

2.3.4.3 Organizace Fizeni a manazersky tym

V ramci této Casti by se mél podnikatel zajimat hlavné o tyto body:

* organizacni schéma s jasnym vymezenim pravomoci a odpovédnosti
jednotlivych manazert;

* charakteristika klicovych vedoucich pracovniki;

* politika odménovani;

* vymezeni dlouhodobych cili a zdmért klicovych manazera;

* stanoveni kli¢ovych fidicich pozic;

* zakladni pfistup k fizeni firmy (Fotr, Soucek, 2005).

V ramci organizace podniku je nutné se zaméfit na vytvofeni vhodné
organizacni struktury. Tou se rozumi ucelovad formalni struktura organizacnich
jednotek ve formalné organizovaném podniku. Divodem organizovani je nutnost
délby prace a omezenost rozpéti fizeni. Délba prace je proces, jimzZ je celkova prace
rozdélovéana do Cinnosti tak, aby jejich realizace byla co nejefektivnéjsi. Omezenost
rozpéti fizeni je pak divodem pro vytvafeni vice organizacnich urovni. Vlastnik,
resp. jim povéfeny manazer nezvladne fidit rozristajici se podnik sam, protoZe jeho
rozpéti fizeni, tzn. pocet osob, které je schopen efektivné fidit, je omezeno (Synek
a kol., 2010). Z toho diivodu je tfeba vzdy zvolit vhodnou organiza¢ni strukturu,

ktera podniku umozni dosdhnout co nejefektivnéji jeho cile.

Pti pfipravé planu je tieba si uvédomit, Ze investor neinvestuje do firmy jako

takové, ale hlavné do podnikatele. Proto je nutné uvést v rdmci pldnu i informace
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tykajici se podnikatele samotného. Neni nutné cely zivotopis, ale je nezbytné
se alespon zminit o vzdélani a specializaci a také o tom, co je relevantni
pro podpoieni podnikatelského planu. Neni dilezité, kolik ma podnikatel titula
a kvalifikaci, ale dilezité je to, co opravdu umi a ¢eho jiz dosahl. Pfi zminkach
o pracovnim tymu je tfeba se vyhnout kritice, coz vyvola v investorovi dojem, Ze se
jednd o sehrany tym, ktery mé jasné¢ uren pravomoci a pole plsobeni

(www.czechinvest.cz).

2.3.4.4 Produkty ( vyrobky nebo sluzby )

V odstavci vénovaném popisu produktu je tieba zaméfit se nejenom
na produkt jako takovy, ale také na to, co tento produkt umi. Idedlni zplisob popsani
daného produktu je strategie: feature - benefit - proof, coz znamena popis - vyhoda -
dikaz. Pokud je podnikatelsky plan zaméfen na konkrétni hmatatelny produkt, musi
byt soudasti planu fotografie nebo alespoti jeho nadrt. Cim vice se podaii produkt
zhmotnit, tim 1épe. V ramci této Casti je vhodné se i zminit o cen¢ daného produktu
(www.czechinvest.cz).

K popisu produktu také patii uvedeni jeho Zivotnosti a také to, kdo bude jeho
uzivatelem a jaké vyhody mu budou vznikat pfi vyuzivani téchto produktt. Vhodné
je také uvést jedineéné rysy produktu, které rozhoduji o konkurencni pozici

a srovnani téchto ryst s konkurenci (Fotr, Soucek, 2005).

2.3.4.5 Analyza trhu a marketing

Zakladnim cilem kazdého projektu je bud’ vyuziti disponibilnich zdroji nebo
uspokojeni existujici €i potencidlni poptavky. V obou ptipadech je vSak
pii rozhodovani o zakladnich parametrech projektu i pro kone¢ny uspéch tohoto
projektu klicovou aktivitou analyza trhu. Poznani trhu, analyza a prognoéza poptavky,
vyjasnéni konkurenc¢ni situace aj. tvoii také vychodisko pro stanoveni marketingové

strategie projektu. Vhodny postup pro stanoveni takové strategie je naptiklad tento:

13



* analyza a hodnoceni vychozi situace projektu ¢i firmy (napiiklad analyza
a hodnoceni zdrojii, vyrobniho programu firmy, financni a ekonomické
situace);

e analyza a hodnoceni podnikatelského okoli (ekonomické, technologické,
finan¢ni, mezinarodné politické) véetné analyzy trhu;

* stanoveni strategickych cilt;

* tvorba a hodnoceni variant strategie na zaklad¢ silnych i slabych stranek
firmy, pfilezitosti i1 rizik podnikatelského okoli;

* volba strategie uréené k realizaci (Fotr, Soucek, 2005).

Dle Barrowa jsou hlavni body prizkumu trhu tyto:

* Kde hledat svij trh?

e Jak velky je muj trh?

* Kdo jsou moji konkurenti?

* Jak mam odlisit svlij produkt od konkurence?

* Kolik si mdm uctovat?

* Jak ma vypadat moje oznameni a ve kterém médiu jej zvetejnit? (Barrow,

1995)

2.3.4.6 Financni analyza podniku a financni plan

Finan¢ni analyza podniku je analyzou financi podniku. Finance podniku
mohou byt definovany jako pohyb penéznich prostfedki, vyjadieny pené¢znimi toky
(ptijmy a vydaji penéznich tokt) (Gruenwald, Holeckova, 2009).

Zavery a poznatky financni analyzy slouzi nejen pro strategické a taktické
rozhodovéni o investicich a financovani, ale 1 pro reporting vlastnikiim, véfitelim
a dalSim zajemctim. Dfive, nez jsou piijimana jakakoliv investicni a finan¢ni
rozhodnuti v podniku, musi byt znama "finan¢ni kondice", finan¢ni zdravi firmy.
Nejde jen o momentalni stav, ale predev§im o zakladni vyvojové tendence v Case,
stabilitu a o porovnani se standardnimi hodnotami v oboru, odvétvi nebo piimo
porovnani s konkurenci. Finan¢ni manazefi ji pouzivaji jako formalizovanou metodu,

kterd pométuje ziskané udaje mezi sebou navzajem a rozsifuje tak jejich vypovidaci
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schopnost, jakoz 1 umoznuje dospét k urcitym zavérim o celkovém hospodaieni
a financni situaci podniku, podle nichz lze pfijimat rozhodnuti razného typu
(Kislingerova a kol., 2007).

Financ¢ni situaci podniku lze charakterizovat stavem majetku, stavem dluha,
rozdilem mezi majetkem a cizimi zdroji, vy$i vynosi a ndklad, vysi piijml
a vydaji. O stavu a vyvoji financi podniku vypovida ucetni zavérka (rozvaha, vykaz
zisku a ztraty a ptiloha), doplnéna v piredepsanych piipadech o vyrocni zpravu.
Vétsinu udaju pottebnych praveé pro financni analyzu ziska podnik z vyse uvedenych
ucetnich dokladd, doplnénych 0 vykaz penéznich tokti

(Gruenwald, Holeckova, 2009).

Vysledky finan¢ni analyzy ukazuji:

* jaka je vynosnost (rentabilita) podniku, tj. jeho schopnost zajistit pfiméreny
zisk z pouzitého (vloZzeného) kapitalu;

* jaka je platebni schopnost (kratkodoba likvidita) podniku, tj. jeho schopnost
uspokojit své financni zdvazky v dobé jejich splatnosti;

* jaka je hospodarskd a finan¢ni stabilita (dlouhodobé solventnost) podniku,
tj. schopnost dlouhodobé zabezpecit své finan¢ni zavazky a dlouhodobé

dosahovat pfimétené vynosnosti (Gruenwald, Holeckova, 2009).

2.3.4.7 Kalkulace vynosii a nakladii

Kalkulaci se v nejobecnésjim slova smyslu rozumi propocet nékladii, marze,
zisku, ceny nebo jiné hodnotové veli¢iny na vyrobek, praci nebo sluzbu, na ¢innost
nebo operaci, kterou je tfeba v souvislosti s jejich uskuteciiénim provést,
na podnikovou investi¢ni akci nebo na jinak naturdlné vyjadienou jednotku vykonu.
Pfitom nejcastéji vyuzivanou formou kalkulaci jsou propocty orientované na zjisténi
nebo stanoveni ndkladi na konkrétni vyrobek (vyrobek, praci nebo sluzbu), ktery je
pfedmétem prodeje externim zakaznikiim (Kral, 1997).

Zalozeni podniku nebo jeho rozSifeni vyzaduje mimotadné, vétSinou

jednorazové financni zdroje na potizeni nebo rozsifeni
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* dlouhodobého majetku, tj. naptiklad pozemk, budov, stroji a vyrobniho
zatizeni, know-how;

* potiebného obézného majetku, tj. na ndkup surovin, materidlii, paliva,
energie, vyplatu mezd a jiné platby.

Toto mimotéadné financovani je nutné dolozit propocCty, které zjisti:

1. ptedpokladané vynosy, naklady, vysledek hospodateni;

2. potiebnou vysi dlouhodobého a obézného majetku a zdroje jeho
kapitalového kryti;

3. predpokladanou vynosnost podniku, vynosnost vlastniho kapitalu a dalsi

ukazatele potfebné pro posouzeni efektivnosti celé akce.

1. Pfedpokladané vynosy, naklady a zisk
Zjisti se rozpoctem vynosu, naklada a zisku.
* Pii rozpoCtu vynosi se vychazi z predpoklddaného objemu vyrobenych
a prodanych vyrobki a jejich cen, pfipadné i ostatnich vynosi.
* Pfi rozpoc¢tu pifedpokladanych nakladii je zdkladnim ndstrojem sestaveni
ptedbéznych kalkulaci.

* Rozdilem ptfedpokladanych vynost a nakladi je o¢ekavany zisk.

2. Potfebna vyse majetku a zdroje jeho kryti

Zjisti se rovnéz rozpoCtem - rozpoCtem majetku a zdroji jeho kryti,
tj. rozpoCtovou rozvahou. Jednodussi je obvykle stanoveni vySe dlouhodobého
majetku; vychéazi se z cen pozemkul, budov, stroji a vyrobniho zafizeni a dalSich.
Slozit€js$i je urceni vySe obéZného majetku, tj. stanoveni potfebného mnoZstvi
surovin a materiald, dale penéznich castek na mzdy a jiné ndklady
(Krutina, Novotna, 2004).

Némec (1998) naklady rozumi penize vynalozené¢ naptiklad na rizny
material, energie, sluzby nebo mzdy. Jelikoz se penize na tuto spotfebu vynakladaji,
hovotfime o ndkladech. Je vSak tfeba rozliSovat mezi ndklady a vydaji. Nebot’
u nakladl jde pouze o ucetni operace, kdezto u vydaji o finan¢ni operace
(o skute¢nou manipulaci s penézi, at’ v hotovosti nebo na bézném uctu). Naklady

muzeme také rozdé€lit a to na naklady fixni (stalé, nezavislé na vyrabéném mnozstvi)
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a variabilni (proménlivé, opakujici se se kazdym vyrabénym kusem). Jejich soucet
predstavuje ndklady celkové.

Vynosy pifedstavuji podle Némce soucet veskerych trzeb, avsak je tfeba také
rozliSovat mezi vynosy a pfijmy. Vynosy jsou vSechny v daném obdobi zauctované
vykony, kdezto pfijmy jsou skutecné pfijaté penize (na Ucet nebo v hotovosti)
(Némec, 1998).

Srpova a kolektiv (2010) rozlisuji tfi druhy vydaji v dob¢, kdy podnikatel

* vydaje souvisejici se =zalozenim firmy (notaiské poplatky, vypis
z rejstiiku tresth a dalsi);

* financni prostfedky spojené s pocateCnimi investicemi, nezbytnymi
pro zahdjeni nasi podnikatelské ¢innosti (napiiklad zfizeni sidla, pofizeni
majetku a zasob);

* vydaje v provozni fazi (obdobné jako v investi¢ni fazi).

Secteme-li veskeré vydaje spojené se zalozenim firmy v prvnim obdobi, se
zahdjenim podnikatelské ¢innosti a vydaje souvisejici s provozem firmy v prvnim
obdobi, dostaneme ¢astku, kterou porovndme s vlastnimi finanénimi prostfedky, které
chceme do podnikéni vlozit. Nejcastéji se stava, ze suma pocatecnich vydaji je vyssi,
nez nase volné financni prostiedky a potom je nutné hledat finance 1 v jinych zdrojich.
V kazdém piipadé nam cizi zdroj kryti majetku vytvari dalsi dodatecné vydaje, a to
zejména uroky a poplatky (Srpova, Rehot a kol., 2010).

Vynosy projektu v obdobi jeho provozu tvoii piedevSim vynosy z trzeb
za prodané produkty ¢i vynosy z poskytovanych sluzeb u projektii nevyrobniho
charakteru. Vynosy z trzeb se ur¢i pomoci o¢ekavanych objemt prodeji jednotlivych
produktl v naturdlnim vyjadfeni a jejich predpokladanych prodejnich cen. I kdyz je
tedy propocet trzeb relativné snadny, je ziejmé, ze tato veliina je pouze urcity
odhad, ktery se miize v mnoha ptipadech od skute¢nosti znacné lisit. Vzhledem
k moznym riziklim je tfeba doporucit zna¢nou obezietnost pti stanoveni ocekavanych
vynostt z trzeb a nepodléhat pfiliSnému optimismu. UZzitecné je pracovat
s variantnimi pfedpoklady trzeb, které by firma v ptfipadé realizace projektu mohla
dosahnout za podminek ptiznivéjsiho i méné ptiznivého vyvoje prodejl, prodejnich

cen, piipadné devizovych kurzt (Fotr, 1999).
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2.3.4.8 Ekonomicky a ucetni zisk

Pii zpracovani podnikatelského planu je tfeba mit na paméti rozdil
mezi ekonomickymi a ucetnimi ndklady. Ekonomické naklady zahrnuji naklady
explicitni a ndklady implicitni. Explicitni ndklady plati vyrobce za pouzivani cizich
vyrobnich faktord. Implicitni naklady odrdzeji ob&tované pitilezitosti vyrobcovych
vlastnich vyrobnich faktorti - to, co by za n¢ dostal v druhé nejlepsi pftilezitosti.
Ekonomicky zisk je potom rozdil mezi celkovym piijmem a ekonomickymi naklady.

Na druhou stranu odliSujeme naklady ucetni, které predstavuji pouze néklady
explicitni. Ugetni zisk je potom vyjadien jako rozdil mezi celkovym piijmem

a ucetnimi naklady (Holman, 2005).

2.4 Bod zvratu

2.4.1 Bod zvratu z pohledu mikroekonomie

2.4.1.1 Trh a jednotlivé trzni subjekty

Clovék své uzite¢né statky odpradivna nevyrabi sim. Spojuje se za tim
Gicelem s jinymi lidmi, vytvaii spoleenstvi. Rikdme, Ze vyroba ma spoleensky
charakter. Proces vytvareni spoleCenského charakteru vyroby nazyvame délbou
prace. D¢lba prace je pfirozenym produktem historického vyvoje procesu vyroby.
Cim je rozvinutdj$i, tim sloZit&jsi je ekonomicky systém. Dé&lba prace znamena
specializaci Gi€astnikll vyroby na jednotlivé pracovni ¢innosti nebo pracovni operace.
Tim dochazi ke zvySeni efektivnosti a to tim, Ze kazdy vyrobce se miize specializovat
v souladu se svymi individualnimi schopnostmi. Sevce bude délat zruény &lovek,
kovare sildk, zlatnika velmi zru¢ny pracovnik s uméleckym citénim a nekonecnou
trpelivosti. Samotnd délba prace vede k nutnosti vymény cinnosti mezi lidmi.
Na ur¢itém stupni jejiho vyvoje dochazi k tomu, Ze se tato vymeéna stava vSeobecnou;
jen malokdy vyrobek spotiebovava ten, kdo jej vyrobil. Na tomto stupni se formou
vymény ¢innosti stava trh (Macakova, 2003).

Trh je oblast ekonomiky, ve které dochazi k vyméné cinnosti

mezi jednotlivymi ekonomickymi subjekty prostiednictvim ceny zbozi. Jako zboZzi
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se oznacuji vyrobky a sluzby, které jsou uréeny ke smeéné. Sménu zprostiedkovavaji
penize. Na trhu se stfetavaji kupci a prodavaci, aby prostfednictvim penéz sménili
své vyrobky a sluzby. Takovéto vyrobky a sluzby jsou oznacovany jako zboZi.
Charakteristickym znakem zbozi je, Ze bylo vyrobeno pro sménu. Vztah
mezi vyrobcem zbozi a jeho spotiebitelem zprostiedkovava trh. Trh je tedy zafizeni,
jehoz prosttednictvim kupujici a prodavajici urcitého zbozi vstupuji do vzajemnych
interakci, aby wurcili cenu zbozi a mnozstvi, jez se nakoupi a proda
(Hladky, Leitmanova, 1997).

Z hlediska ekonomické teorie rozliSujeme tfi zakladni subjekty trhu:
a) Domadcnosti jsou subjekty ptichazejici na trh za icelem uspokojeni potieb. Chtéji
si zde opatfit uzitecné vzacné statky pro svoji spotfebu. Vystupuji jako kupujici
na trhu vyrobki a sluzeb. V této roli domacnosti nazyvame spotiebitelem.

Domacnosti vystupuji na trhu také jako prodavajici. Jsou totiz vyhradnimi
vlastniky vyrobnich faktorti (prace, pidy a kapitalu). Na trhu vyrobnich faktort je
prodavaji firmam, aby posléze mohly za pfijmy (dichody) z vyrobnich faktora

nakupovat vyrobky pro spotiebu.

b) Firmy jsou subjekty vyrab&jici za ucelem prodeje. Na trhu vyrobkl a sluzeb
vystupuji jako prodavajici. Prichazeji sem, aby své vyrobky piemeénily v penize,
za které by mohly nakoupit vyrobni faktory za tcelem opakovani vyroby. Z toho
vyplyva, ze firmy také nakupuji praci, padu a kapital. Nejprve nakupuji (vyrobni
faktory), aby posléze mohly prodéavat (vyrobky a sluzby pro spotiebu). Cilem jejich

ucasti na trhu je maximalizace zisku.

c) Specifickym subjektem trhu, je stat resp. vlada. Stat vstupuje na trh s cilem
ovlivnit jej, modifikovat jeho plsobeni, odstranit n&které jeho negativni dopady
na ekonomiku a jeho pozitivni vliv naopak stimulovat. V soucasnosti je stat
neodmyslitelnym subjektem vsSech trznich ekonomik. Vystupuje zde jako prodavajici
(prostfednictvim statnich firem), jako kupujici (prostfednictvim statnich zakazek)

a prostednictvim statnich instituci a zdkonodarstvi (Macédkova, 2003).
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2.4.1.2 Trzni konkurence

Trzni konkurence je proces, ve kterém se stfetdvaji rizné zajmy rtiznych
subjektt trhu. Kazdy, kdo vstupuje na trh, pfichdzi sem s néjakym cilem. Chce
realizovat své ekonomické zajmy. Stfetdvani nabidky a poptadvky na trhu nazyvame
konkurenci mezi nabidkou a poptavkou, konkurenci napfi¢ trhem
(Macakova, 2003).

Celkovou (agregatni) nabidkou nazyvame souhrn vSech zamyslenych prodejt,
se kterymi ptichéazi vyrobci na trh. Celkova nabidka je uréena objemem vyroby vSech
vyrobcll a cenami, za které chtéji své vyrobky prodat. Individudlni nabidkou
rozumime nabidku jednoho vyrobce. Je urcena objemem vyroby tohoto vyrobce
a zamySlenymi cenami jeho vyrobkd. Dil¢i (trZzni) nabidkou rozumime nabidku
jediného vyrobku od riznych vyrobcl. Jde o nabidku na trhu jednoho vyrobku
(Macakova, 2003).

Nabidka ma dvé proménné. Objem produkce (Q) a cenu produkce (p). Vztah
mezi t€émito proménnymi vyjadfuje kiivka nabidky. Tato kiivka roste od jihovychodu
k severozdpadu v souvislosti se zdkonem rostouci nabidky: Rlst ceny vyvola rast
nabidky, pokles ceny vyvola pokles nabidky neboli s ristem ceny nabidka roste. Viz.
nize graf ¢islo 1 (Hladky, Leitmanova, 1997).

Celkovou (agregatni) poptavkou rozumime souhrn vSech zamyslenych koupi
na trhu. Celkova poptavka je urCena objemem vyrobku, které si chtéji kupujici potidit
a cenami, za které jsou ochotni tyto vyrobky koupit. Individudlni poptavkou
rozumime poptavku jediného kupujiciho nebo také poptavku pro produkci jediného
vyrobce. Dil¢i (trzni) poptavkou rozumime poptavku vSech kupujicich po jednom
vyrobku (Macékova, 2003).

Poptavka ma dvé proménné. Objem zbozi (Q), které chtéji kupujici v rdmci
svého rozpoctového omezeni ziskat a ceny (p), za které je chtéji ziskat. Vztah mezi
témito proménnymi vyjadiuje kiivka poptavky, jez je klesajici v souvislosti se
zakonem klesajici poptavky: Pokud cena vzroste, poptavka klesne, pokud cena
klesne, poptavka vzroste, neboli s rostouci cenou poptavka klesd. Viz. nize graf

¢islo 2 (Hladky, Leitmanova, 1997).

20



Graf ¢. 1 - Krivka nabidky Graf ¢. 2 - Kiivka poptavky
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Zdroj: Macakova, 2003

2.4.1.3 Dokonala a nedokonald konkurence

Termin dokonala konkurence se vztahuje k trhu, na némz zadna firma
ani zadny spotiebitel nedosahuji takové velikosti, aby mohli sami ovlivnit trzni cenu.
Zakladni predpokladem dokonalé konkurence jsou naprosto rovné podminky
pro vSechny jeji ucastniky. Jde o konkurenci mezi mnoha vyrobci na trhu jednoho
vyrobku, jejichz produkce je zcela indiferentni. V dasledku toho se na trhu formuje
jen jedna cena (Hladky, Leitmanova, 1997).

Pokud plati, ze vyrobce nemtze zmeénami své produkce ovlivnit docilovanou
cenu, fikdme o takovém trhu, Ze je dokonaly (dokonale konkuren¢ni)
(Holman, 2005).

V redlném ekonomickém svét€ se milZeme setkat s riznymi formami
nedokonalé konkurence. Ekonomicka teorie rozliSuje tzv. monopolistickou
konkurenci, oligopol a monopol. Co se ty¢e monopolistické konkurence, jednd se
o trh jednoho vyrobku s mnoha vyrobci, na ktery je volny vstup. Produkt
jednotlivych vyrobcii je ovSem diferencovany. Vyrobek kazdého z nich je trochu
odli$ny od vyrobku ostatnich t€astnikt trhu. Ceny riznych typd vyrobkii se mohou
lisit (Macakova, 2003).

Oligopolem je potom trh, na kterém nejen kratkodobég, ale i dlouhodobé¢
pusobi jen nékolik malo firem. Monopol na druhé strané predstavuje trzni situaci,

kdy je na trhu pouze jediny prodavajici (Holman, 2005).
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2.4.1.4 Firma v podminkach dokonalé konkurence a bod zvratu

Firma v podminkéach dokonalé konkurence je tedy charakterizovana dokonale
elastickou poptavkou (poptdvané mnozstvi se méni nezdvisle na cen¢) a také
konstantni cenou. Celkové piijmy firmy jsou pak pifimo umérné nabizenému objemu
produkce (Hladky, Leitmanova, 1997).

V dlouhém obdobi je firma ovlivnéna volnym vstupem ¢i odchodem firem
do odvétvi. Volny vstup do odvétvi znamenad, Ze firmy, které chtéji investovat kapital
v daném odvétvi a konkurovat tak stdvajicim firméam, tak mohou ucinit. Model
dokonalé konkurence pocita s tim, Ze vystup nebo vstup firem neni spojen s zadnymi
naklady. Dlouhé obdobi ptedstavuje dostatecny ¢asovy prostor pro to, aby vznikaly
nové a zanikaly nékteré jiz existujici firmy. Pokud budou firmy realizovat
ekonomicky zisk, bude to impulsem pro ptichod fady dalSich firem. Vétsi pocet firem
v odvétvi vyrobi vétsi pocet vystupl, coz se projevi v ristu trzni nabidky
a naslednému poklesu trzni ceny a zisku firem. Toto bude pokracovat do té doby,
dokud neklesne zisk firmé na nulu a ptichod novych firem do odvétvi bude ukoncéen
(Soukupova a kol., 2002).

Pokud by firma v dlouhém obdobi dosahovala vyssich celkovych ndklada nez
celkovych piijmi, byla by to pro ni nepfijatelna situace a firma by z odvétvi odesla.
To znamena, Ze by poklesla nabidka. To by vyvolalo rist ceny a zisku firem.
Dlouhodobé tato situace neni moznd, nebot’ kladny cisty zisk by ptildkal dalsi
vyrobce ke vstupu do tohoto odvétvi a opakovala by se vySe uvedend situace
(Macakova, 2003).

V dokonale konkurenénim odvétvi tedy neni mozné, aby celkové piijmy
dlouhodobé pievySovaly celkové naklady stejné tak, aby byly celkové piijmy
dlouhodobé mensi nez celkové ndklady. V dlouhém obdobi firma sméiuje
k vyrovnanosti celkovych piijmi a celkovych nakladi neboli k nulovému
ekonomickému zisku. Tento bod vyrovnani vynost s ndklady byva oznacovan jako

bod zvratu (Breakeven Point) (Soukupova a kol., 2002).

22



Graf ¢. 3 - Bod zvratu
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Zdroj: Macadkova, 2003

Na vyse uvedenych grafech mlizeme vidét dvé vySe zminéné situace. Levy
graf ukazuje situaci, kdy cena prevySuje primérné naklady, tedy naklady na jednotku
produkce. V tom piipad¢ firma realizuje zisk, ktery pfildka do odvétvi nové
konkurenty. Graf vpravo poté ukazuje situaci po vstupu dalSich firem. V této situaci

firmy dosahuji nulového ekonomického zisku (Macakova, 2003).

2.4.2 Bod zvratu z pohledu ekonomiky podniku

Analyza bodu zvratu umoziuje stanovit pii jakém minimalnim rozsahu
vyroby bude vyroba rentabilni nebo pifi jakém rozsahu vyroby bude podnik
dosahovat zisku. Z pohledu ekonomiky podniku je pak tfeba rozliSovat dva body
zvratu a to :

* Dbod zvratu pii neménné cen¢ a linedrnim vyvoji nakladu;

* bod zvratu pii ménici se cené a nelinearnich nakladech.
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2.4.2.1 Bod zvratu pri neménné cené a linearnim vyvoji nakladu

Graf ¢. 4 - Bod zvratu pri neménné cené a linedrnim vyvoji ndkladii

trzby,
naklady
(T,N) T
zisk
N
ztrata
BZ- bod zvratu
BZ
Zdroj: Krutina, Novotna, 2004
Pro vyvoj trzeb (T) se vychazi ze vztahu:
T=pxq

pfi¢emZ p = cena vyrobku a q = pocet vyrobkd.

Pro vyvoj celkovych naklada (N), pfi linearnim vyvoji proménnych naklada
plati vztah:
N=Ns+PNplxq
pficemz Ns je objem fixnich ndkladt (tj. néklady, které se s objemem produkce
neméni) a PNpl jsou proménné nédklady (tj. naklady, které se odviji od objemu

produkce) na jednotku vyrobku, které nasobime poctem vyrobkd.

Dale zde plati, ze zisk (Z) je rozdil mezi trzbami a naklady:
Z=T-N
z ¢ehoz vyplyva, ze zisku je dosazeno, kdyz trzby jsou vyssi nez naklady

a v opacném piipad¢ ndm vznika ztrata.
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V ptipadé, Ze se trzby rovnaji ndkladiim, nevznika ani zisk ani ztrata a tento
rozsah vyroby (resp. toto mnozstvi vyrobku) oznacujeme jako bod zvratu. Z vyse

uvedeného vyplyva, ze bod zvratu Ize zjistit takto:
T=N
p x q=Ns+ PNpl x q a z toho:
q=Ns/p-PNpl
Po dosazeni tohoto bodu vznikd zisk, ktery bude pfi neménné cené

vvvvv

vysSe uvedeny graf (Krutina, Novotna, 2004).
2.4.2.2 Bod zvratu pri ménici se cené a nelinedrnich nakladech

Graf'¢. 5 - Bod zvratu pri ménici se cené a nelinearnich nakladech
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Zdroj: Krutina, Novotna, 2004

V pripad¢, ze s rastem vyroby (a tudiz i nabidky) klesa cena vyrobku nebo
pokud s rastem vyroby proménné naklady rostou rychleji nez objem produkce,

existuji dva body zvratu. Prvni bod zvratu pak ukazuje, kdy vyroba za¢ne byt ziskova
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a druhy bod zvratu ukazuje, kdy zacne opét byt ztratova. Mimo dvou bodu zvratu zde
také existuje bod, ve kterém je dosazeno maximalniho zisku. Tohoto bodu je
dosazeno, pokud jsou v rovnosti funkce trzeb a funkce nékladi. Bod maximalniho
zisku pak zjistime, pokud ob¢ funkce zderivujeme a zjistime bod, pfi kterém se obé
derivace rovnaji. Musi tedy platit, Ze mezni naklady (pfirtistek naklad na jednotku
ptiriistku produkce) se rovnaji meznim trzbam (pfirtistek trZzeb na jednotku ptirtstku
produkce) - MN = MT. Z toho plyne zavér, ze je nutné sledovat prirtstky trzeb
a prirtstky naklada:

- pokud pfirtistek trzeb prevySuje pfirtstek nakladd (MT > MN) je vyhodné
rozSifovat vyrobu,

- pokud pftirtstek trzeb je mensi nez ptirtstek nakladi (MT < MN) je tieba vyrobu
omezovat (Krutina, Novotna, 2004).
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3. METODIKA

3.1 Cil prace

Hlavnim cilem této bakalarské prace je vytvofit stru¢ny podnikatelsky plan
pro existujiciho podnikatele (v€etné stanoveni bodu zvratu), v rdmci kterého bude

zhodnocena moznost vyuziti bodu zvratu pii zakladani podniku.

3.2 Dil¢i cil prace

Dil¢im cilem této bakalarské prace je ukdzat, zda je podnikani na internetu

vzdy vynosné a zda se vzdy vyplati s timto druhem podnikéni zacinat.

3.3 Metodicky postup

Cild bude dosazeno nastudovanim potfebné literatury a zdkonu tykajicich se
dané problematiky a naslednou aplikaci takto ziskanych poznatkli na praktické
informace, které byly od daného podnikatele ziskany.

Zacatek teoretické Casti se zabyva popisem podniku a podnikdnim jako
takovym, zmifluje jednotlivé pravni formy podnikani a jejich rozdily. Nasledujici ¢ast
prace je zaméfena na samotny akt zaklddani podniku a jeho nasledny provoz. Tteti
¢ast se zaobira podnikatelskym planem - co to je, k ¢emu slouzi, jaké jsou pozadavky
na podnikatelsky plan a hlavné jaka je jeho zdkladni struktura. Posledni cast je
vénovana samotnému bodu zvratu.

Praktickd cast vychdzi z teoretické casti, pfedevsim z Casti tykajici se
podnikatelského planu a bodu zvratu. V druhé poloviné bakaléiské prace jsou stru¢né
popsany nejdilezitéjsi ¢asti podnikatelského planu. Zakladnimi oblastmi, na které je
tato Cast zaméfena, jsou volba vhodné pravni formy podnikani, fungovani podniku
a jeho fizeni, analyza trhu (dodavatelé, konkurence a zdkaznici) a v neposledni fadé
také zplisob propagace. Nejobsahlejsi ¢asti je oblast tykajici se financi a kalkulace
vynosu a ndkladi. Zde je vychazeno z konkrétnich informaci, které byly poskytnuty
samotnym podnikatelem. Chybéjici informace byly dohledany za pomoci
internetovych a jinych zdroji. Velky diraz je tady kladen na realnost celého planu
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a jeho mozné aplikovani v praxi. Ocekavany objem vynost je rozdélen do tii
zékladnich variant a to optimistickd, pesimisticka a realna. Konec praktické ¢asti je
zaméien na zhodnoceni celého podnikatelského planu a praktického ukézani moznosti

vyuziti bodu zvratu.
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4. PRAKTICKA CAST

4.1 Podnikatelsky plan Filipa Dvoraka

4.1.1 Zakladni informace o podnikateli a jeho podnikani

Podnikatelem je v tomto pfipadé pan Filip Dvorédk, ktery pracuje jako
kadeinik v Ceskych Budg&jovicich. Stfihani se jiz vénuje nékolik let a v roce 2010
zacal s vlastnim podnikanim - stal se jedinym ceskym distributorem profesionalnich
kadetnickych nizek Mizutani Scissors, které jsou vyrabény v Japonsku. Jelikoz se
jedné pouze o podnikani v malém rozsahu, rozhodl se zvolit jako pravni formu volnou
Zivnost - tedy OSVC (osoba samostatng vydéle¢ns ¢inna).

V soucasnosti pracuje Filip Dvorak takto: béhem dne pracuje v kadefnictvi,
kde Casto kon¢i v pozdnich vecCernich hodinach a jednou tydné vénuje cely den
cestovani a propagaci ntuzek, pficemz zisk z jejich prodeje predstavuje jeho vedlejsi
piijem. Pan Dvoiak je OSVC, tudiZ jeho povinnosti je vést si jednoduchou dafiovou
evidenci. Do budoucna uvazuje o vytvoifeni internetového obchodu, ktery by mu
usettfil naklady na cestovani a umoznil mu oslovit vétSi procento potencidlnich
zakaznikld. Aby se dostal do povédomi ostatnich kadetnikli, bude muset mimo jiné
investovat do tvorby internetového obchodu a také do reklamy. Na druhé strané se
panu Dvotédkovi snizi ndklady na cestovné, které v soucasnosti predstavuji nejveétsi
castku a také uSetii Cas, ktery kazdy tyden vénuje cestovani. Aby i nadale udrzel
pracovni kontakty, které ma, bude se pravideln€ ucastnit konaného veletrhu. Mimo
snizeni nakladd také ocekava zvyseni zisku, nebot’ umisténi zbozi na internet mu
umozni rychleji pokryt vSechny potenciadlni zdkazniky a dojde tak ke zvyseni
poptavky po jeho nizkach. Jeho cilem je tedy oslovit zbylou ¢ast potencidlnich
zakaznikl a dostat se do jejich povédomi. Pan Dvoték zacal s podnikanim v poloviné
roku 2010, podnikatelsky plan bude vypracovan na rok 2012 a bude porovnan
s vysledky roku 2011.
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4.1.2 Fungovani firmy a jeji fizeni

Jak jiz bylo zminéno, pan Dvotédk se vé€nuje prodeji nlizek v relativné malém
rozsahu, tudiz nikoho nezameéstnava a vse si obstarava sam. Po zalozeni internetového
obchodu se da ocekavat, ze cas, ktery prodejem niizek stravi, bude krat$i nez
v soucasné dobé€, nebot’ nebude muset vénovat tolik Casu cestovani a osobni
propagaci. Diky malému rozsahu podnikani usetii pan Dvotrdk na nakladech

pro zaméstnance a také nebude muset fesit zddné personalni otazky.

4.1.3 Popis vyrobku

Obrazek ¢. 1: Nuzky Mizu

The Art Of Design

Zdroj: www.mizutani-scissors.com

Vyroba niizek Mizutani zacala v roce 1921 v Tokiu. Jejich vyrobce se snazil
pfi vyrobé klast diraz nejenom na jejich kvalitu, ale také na snadnou manipulaci.
V prubéhu let svou praci neustale zdokonaloval a pfevedl svou vyrobu na vysokou
urovenl, ¢imzZ se stal jednim z nejlepSich vyrobceil kadetnickych nlizek na svéte.

Vsechny vyrobky jsou vyrobeny ru¢né a navrzeny tak, aby se s nimi dalo
jednoduse zachazet. Materidl je tvofen z vysoce kvalitni oceli s pfesnym mnozstvim
kobaltu, vanadu a molybdenu, v zavislosti na ucelu niizek. Pozornost je vénovana
i tepelnému oSetfeni, pii kterém jsou nizky rozzhaveny na teplotu 1000 stupnd
a nasledn¢ prudce zchlazeny. Diky tomuto postupu se u téchto nizek nikdy nesetkate

se rzi nebo opotiebenim.

30



Charakteristickymi znaky ntizek jsou: elegantni tvar, peclivé femeslné
zpracovani, kvalitni material, perfektni uhel a design, dlouhd Zivotnost a hlavné
naplnéni pozadavkl uzivatele. Vyrobce samoziejmé nezapomnél na ntizky pro levéky
a na nizky urené k prostiihavani vlasti. Nuzky Mizutani jsou rozdéleny do Ctyt
produktovych fad: Acro, Black - Smith, Sword a Spring Hopper, které dohromady
obsahuji n¢kolik desitek nizek.

Nuzky Mizutani jsou znamé po celém svéte a to hlavné diky celosvétové siti
central, ktera umoziuje pokryt poptavku z celého svéta. Nize uvedena mapa ukazuje

pravé zminovanou celosvétovou sit’.

Obrazek ¢. 2 - Sit obchodnich zastupcu Mizutani

Mizutani World Network

©—4 e N—®

Zdroj: www.mizutani-scissors.com

1. Evropa 7. Australie
2. Velka Britanie 8. Korea

3. Rusko 9. Cina

4. Izrael 10. Taiwan
5. Jizni Afrika 11. USA

6. Singapur 12.Brazilie

4.1.4 Analyza trhu
4.1.4.1 Zakaznici
Zékazniky pana Dvoraka jsou kadeinici v Ceské republice. Jelikoz zboZi,

které jim prodava, je ve vyssi cenové kategorii (primeérné 15 000 K¢ za nizky),
31



nemuze si ho dovolit kazdy kadetfnik. Béznymi zédkazniky proto jsou kadetnici, ktefi
poskytuji své zakladni sluzby za minimalné¢ 500 K¢. Sam pan Dvorak odhaduje, Ze se
mu jiz podafilo oslovit pfiblizn€ polovinu svych potencidlnich zakaznikl, ptfi¢emz
vétsSina z nich se nachéazi v Praze. Do budoucnosti ma v planu oslovit i zbyvajici ¢ast
svych potencidlnich klientl. Toho by rdd dosihl hlavné pomoci internetového

obchodu.

4.1.4.2 Konkurence

Mezi dva nejvétsi konkurenty se v Ceské republice fadi firma Kai, ktera
vyrabi nizky znacky Kasho a spolecnost Matsuzaki.

Firma Kai vyrabi taktéz japonské nlzky, ve své nabidce ma vSak vétsi
mnozstvi ntizek, které jsou rozdéleny do sedmi sérii a krom¢ tohoto druhu zbozi se
také zabyva vyrobou nozl, holicich strojkt, chirurgickych néstroji a dalSich. Ve své
nabidce ma tedy néco kolem 10 000 produkti. Stejné jako firma Mizutani vznikla
v Japonsku, konkrétné¢ ve mésté Seki v roce 1908. Spole¢nost ma tii zakladni
centrdly a to v Némecku, Japonsku a USA. Zbozi této spolecnosti se dd sehnat
i v Ceské republice a to bud’ v internetovém obchodu www.noze-naradi-nuzky-
manikury.cz nebo pfimo v prodejn¢ v Praze. Vyhradnim dovozcem a servisnim
partnerem pro Ceskou a Slovenskou republiku je spole¢nost OVISs.r.o., ktera dané
obchody provozuje. Ackoliv tato spoleCnost nabizi své zbozi i v internetovém
obchodu, internetovy obchod pana Dvoidka by mél jasnou vyhodu, kterd by
spocivala v jednoduchosti a piehlednosti. Internetovy obchod spole¢nosti OVIS totiz
nabizi i jiné zboZi a obchod se diky tomu stdva zna¢né nepifehlednym, ¢ehoz by se
dalo vyuzit pti vytvareni internetového obchodu s niizkami znacky Mizutani. Vzhled

tohoto internetového obchodu je mozné vidét na nize uvedeném obrazku.
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Obrazek ¢. 3 - Obrazek internetového obchodu s niizzkami KASHO

wATFAARTE
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Zdroj: www.noze-naradi-nuzky-manikury.cz

Firma Matsuzaki vznikla v Japonsku v roce 1898 a plivodné se zamérovala
na vyrobu chirurgickych nastroji. V roce 1904 vyrobila prvni celoocelové kadernické
nlzky v Japonsku. Pti vyrobé se dba na tradi¢ni zplisoby, ale také na nejmoderné;jsi
poznatky z oblasti vyvoje materialii a vyrobnich procesti. Matsuzaki nabizi vice jak
300 modelli nlzek (rozdéleny jsou do 11 sérii) a jejich hodnota se pohybuje
od necelych 3 000 K¢ az po 100 000 K& za unikatni nizky, které jsou vyrabény
na zakazku. Spoleénost Matsuzaki ma také vyhradniho dovozce pro Ceskou republiku
a Slovensko a to spolecnost HM Trading, kterd nlzky této znacky nabizi také
v internetovém obchodé¢ na strankdch www.matteck-matsuzaki.cz. Na rozdil
od internetového obchodu s niizkami Kasho je tento obchod jednoduse feSeny

a prehledny. Servis a brouseni niizek jsou zajistovany vyhradn€ ve vyrobnim zavodé
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v Tokiu a zéaruka na vSechny modely je tii roky. Vzhled internetového obchodu je

mozn¢é vidét na nasledujicim obrazku.

Obrazek ¢. 4 - Obrazek internetovéeho obchodu s niizkami Matsuzaki
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H Essox
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Zdroj: www.matteck-matsuzaki.cz

Zbozi odebira pan Filip Dvofdk z Némecka, kde je jedna z central spole¢nosti

Mizutani. Dodéani zbozi trva pfiblizné tyden a pan Dvotdk zbozi nasledné osobné

doveze odbérateli, ktery mu za né&j v hotovosti zaplati. Pan Dvotak odebira zbozi

za velkoobchodni ceny, které se pohybuji od 380 EUR az po castku 1 500 EUR.

V cené zbozi je zahrnuto i postovné z Némecka. MarZe je stanovena na 40%.
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4.1.5 Kalkulace ndklada a vynost

Tato cCast bakalarské prace se bude zabyvat propoctem celkovych nakladi
v roce, kdy bude internetovy obchod spustén a propoctem ocekavanych vynosii.
Stanoven zde bude také bod zvratu - tedy pocet ntizek, které je tteba prodat, aby se

tento zpisob podnikani stal ziskovym.

4.1.5.1 Kalkulace nakladu v roce zakladani obchodu

V roce, kdy bude pan Dvorak tento obchod zakladat se mu radikalné zméni
struktura jeho nakladii. Pfibydou naklady na pofizeni obchodu a na reklamu. Kromé
toho se mu ale sniZi ndklady na cestovani a ocekava se také nartist zisku.

Obchod bude pofizen u spoleCnosti Shoptet, kterd se zabyva tvorbou
internetovych obchodt a jejich pronajmem. Tato spole¢nost byla vybrana na zaklade
prizkumu trhu, ktery prokazal, ze tato firma nabizi nejlepsi sluzby. Hlavnimi kritérii
pfi vybéru byla cena, moznost prondjmu obchodu, technickd podpora, dodate¢né
moduly a reference. Firma nabizi n€kolik verzi internetovych obdchot a pro pana
Dvotéka byla zvolena verze Lite, ktera také nabizi propojeni na Facebook nebo
Aukro, cena zahrnuje technickou podporu, aktualizace a zikladni optimalizaci
pro vyhledavace. Webhosting je také v cené, ale pan Dvorak si bude muset navic
zaplatit doménu. Tato verze také nabizi moznost exportu zbozi do vyhledavach
(naptiklad www.zbozi.cz) nebo moZnost umisténi ankety pro zakazniky.
Z roz$ifujicich modulli bude vyuzit modul na fakturaci, kterym bude rozSifena
zakladni verze internetového obchodu. Naklady jsou vidét v nasledujici tabulce.
Zpocatku by si pan Dvordk obchod pouze pronajimal a pokud by se systém osvédcil,

mohl by ¢asem uvazovat o jeho odkoupeni.
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Tabulka ¢. 1 - Naklady na provoz internetového obchodu

Polozka Cena
Prongjem internetového obchodu 490 K¢ / mesic
Systém na fakturaci 100 K¢ / mésic
Doména 250 K¢ / rok
Celkem 7 330 K¢ / rok

wevr

NejdilezitéjsSim typem placené reklamy bude reklama na strankach
www.zbozi.cz.. Vyhodou je, Ze obchod nabizi moZnost napojeni na tuto stranku,
tudiz se prace nebude muset délat ruéné a systém si bude sdm stahovat data. Cena je
zde 1 K¢, pokud zékaznik klikne na dané zbozi a dostane se tak na stranky
obchodnika. Za tuto cenu se bude dané zboZi zobrazovat na za¢atku seznamu zboZi,
coz je pii po€tu nabizenych nlizek na této strance nutné. Primérné hledalo za obdobi
unor 2012 pojem "kadetnické nizky" denné 105 lidi, tudiz rozpocet bude nastaven
na 105 K¢ za den a reklama bude zobrazovana cely rok. Celkem by takto pan Dvotak

mohl oslovit 38 325 potencidlnich zakaznikl. Celkovy rozpocet je vidét nize.

Tabulka ¢. 2 - Naklady na reklamu na www.zbozi.cz

Polozka Cena
Proklik 1 K¢
Celkem 38 325 K¢ / rok

Aby si pan Dvorak udrZel 1 nadale osobni kontakty, zuCastni se veletrhu, ktery
se v Ceské republice kona, a ktery je uréen mimo jiné i pro kadeiniky. Jedna se
o veletrh World of Beauty & Spa. V roce 2011 na veletrh zavitalo cca
30 000 navstévnikl, pfi stejném poctu i v roce 2012 se da ocekévat, ze timto
zpusobem by pan Dvofak mohl oslovit cca 5 000 kadetnikd. Rozpocet je vidét

v tabulce niZe.
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Tabulka ¢. 3 - Naklady na ucast na veletrhu

Polozka Cena
Registrace + prostor 14 400 K¢
Stanek 3 600 K¢
Vybaveni stanku 5000 K¢
Celkem 23 000 K¢

Dalsi zpusoby propagace, které budou vyuzivdny, jsou zdarma. Jedna se
napiiklad o vytvotfeni vhodné stranky na Facebooku. Dle slov pana Dvotéka ma tato
reklama nejvétsi efekt. Kromé Facebooku je mozné vyuzivat dalsi socidlni sité jako
naptiklad Twitter nebo je mozné zapojit se do riiznych diskuzi na internetu, které se
zabyvaji danym tématem. Dilezitd je také vymeéna linkl s jinymi internetovymi
obchody nebo weby zabyvajicimi se podobnou ¢innosti. Vzajemné umisténi odkazl
zajisti obchodu lepsi pozici ve vyhledavacich a tak vétsi mnozstvi lidi, kteti se o ném
dozvi. Je tfeba se také zaméfit na kliCova slova, kterda jsou v této oblasti nejvice
vyhleddvana a ty zaimplementovat do textu na strankach a pravidelné je obménovat.
Bezkonkurencné nejlepsi reklamou ale je, pokud s ntizkami znacky Mizutani stiihaji
uznavani kadefnici, ktefi jsou vzorem pro ostatni.

Do nékladi samoziejmé nespadaji pouze naklady na propagaci a pronajem
obchodu, ale je tieba zde zohlednit i ndklady na telefon, cesty autem a také spotiebu
energii v misté provozu internetového obchodu, tedy doma u pana Dvotéaka. Jelikoz
prace pana Dvordka vyzaduje minimalné telefonicky kontakt s kadefniky, bude
pro né&j vyhodné pofidit si tarif s vétsim poctem volnych minut. Odhadované naklady
na telefonovani jsou 2 000 K¢ mésicné. Co se tyCe cestovného, je tieba jezdit
na postu vyzvedavat zbozi a pocitat s ptipadnymi dalSimi pracovnimi cestami. Odhad
mésicnich nakladi na cestovné je 1 000 K¢. JelikoZ pan Dvotak bude pracovat doma,
budou do nakladii zahrnuty také naklady na energie a provoz. Pan Dvotdk bydli
s rodinou ve velkém domé¢ a naklady na provoz ¢ini mési¢né cca 10 000 K¢. Z této
castky je mozné spocitat, ze cena provozu za jednu hodinu je cca 14 K¢
(10 000 K¢ / 720 hod/mésic). Ocekavame, ze pan Dvorak stravi praci
na internetovém obchodu cca 5 hodin tydné tudiz provozni néklady budou
70 K¢/tyden. Celkovou strukturu naklada je mozné vidét v tabulce nize.
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Tabulka ¢. 4 - Ostatni naklady

Druh nakladu K¢
Naklady na telefonovani (rok) 24 000 K¢
Néklady na cestovné (rok) 12 000 K¢
Naklady na energie (rok) 3 640 K¢
Celkem (rok) 39 640 K¢

V roce 2011 pan Dvotdk prodal celkem 25 ks niizek a se vSemi svymi
zakazniky navazal osobni kontakt. V roce 2012 oslovi pan Dvorak diky reklamé vétsi
pocet potencialnich zdkazniki, avSak ne vSichni budou ochotni dané zbozi zakoupit.
V nasledujici tabulce miZeme vidét odhad tfi moznych variant, tykajici se poctu

prodanych nizek.

Tabulka ¢. 5 - Varianty odhadu poctu prodanych niizek

Varianta Odhad poctu prodanych nuzek
Optimisticka 35ks
Realisticka 25 ks
Pesimisticka 20 ks

Jednotlivé varianty jsou zohlednény i v celkovém propoctu nakladl, ktery je
vidét nize. Jelikoz pan Dvorak nabizi n€kolik desitek druhti niizek a neni mozné
urcit, zda zakaznici nakupuji n¢ktery druh vice ¢i méné, byla stanovena nakupni cena
nizek 10 450 K¢ (véetn¢ DPH a dopravy), ktera predstavuje piiblizny pramér.
Ze stejného divodu nebude pan Dvorak ani skladovat zadné zbozi. Sam usoudil, Ze
s takovymto mnozstvim druhid za danou cenu neni mozné mit veskeré zbozi skladem
a neni ani mozné odhadnout, které zbozi budou zékaznici poptavat, protoze zbozi se
1181 také velikosti. Do nékladl je nutné také zahrnut nédklady na postovné, které bude
tieba zaplatit pii zasilani zbozi kone¢nému zékaznikovi. Spole¢nost PPL nabizi
zasilani zbozi do 1 kg s pojisténim do vyse 50 000 K¢ za 113 K¢. O tuto cenu je tedy

tieba navysit naklady na nakup jednoho kusu ntizek.
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Tabulka ¢. 6 - Celkovy odhad nakladii

Fixni naklady

Naklady na provoz obchodu 7 332 K¢
Néklady na reklamu 38 325 K¢
Naklady na ucast na veletrhu 23 000 K¢
Ostatni naklady 39 640 K¢
Variabilni naklady

Nakup zbozi (35 ks / 25 ks / 20 ks)

365 750 K¢ /261 250 K¢ /209 000 K¢

Postovné (35 ks / 25 ks / 20 ks)

3955Ke /2825 Ke /2260 Ke

Celkem za rok (35 ks / 25 ks / 20 ks)

478 002 K¢ /372 372 K¢ / 319 557 K¢

Z hlediska propoc¢tu nakladi je mozné je rozdélit na néklady fixni a naklady
variabilni. Fixni ndklady jsou takové, které musi podnikatel platit i kdyz neproda
zaddné zbozi. V ptipad¢ pana Dvotédka by fixnimi naklady byly naklady na provoz
obchodu, na reklamu a také ostatni naklady. Variabilni ndklady jsou takové, které se
méni s poftem prodané¢ho zbozi. V tomto piipadé by se tedy jednalo o naklady
za nakup zbozi a poStovné.

Druhy zptisob rozdéleni ndklada je na ndklady ptimé, které se daji rozpocitat
na jeden produkt a na ndklady rezijni, které se naopak nedaji rozpocitat na jednotlivé
produkty. V piipad¢ pana Dvotaka by byly naklady pfimymi naklady na nakup zbozi

a naklady na poStovné. Naopak rezijnimi by byly vSechny ostatni.

4.1.5.2 Kalkulace vynosii v roce zakladani obchodu

Jedinym zdrojem piijma bude v tomto piipadé vynos z prodeje nluzek. Jiz
pti propoctu naklada byly zohlediiovany tfi rGzné varianty - optimisticka, realisticka
a pesimistickd. Pii stanovovani vynost podniku bude brano v potaz stejné mnozstvi
prodanych ntzek. Jelikoz se nedd piesné odhadnout, jaky druh nlzek se bude
prodavat a za jakou cenu, byla stanovena primérna prodejni ¢astka 14 630 K¢. To je
pramérnd cena, kterou zaplati zékaznik. K této cené je nutné také ptipocitat postovné,
které bude muset uhradit. To je stanoveno na 120 K¢. Primérné cena za 1 ks ntzek
tedy bude 14 750 K¢. Podrobny ptehled je vidét v tabulce nize.
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Tabulka ¢. 7 - Celkovy odhad vynosii

Varianta Vynosy

Optimisticka (35 ks) 516 250 K¢
Realisticka (25 ks) 368 750 K¢
Pesimisticka (20 ks) 295 000 K¢

4.1.5.3 Zisk / ztrata v roce zakladani obchodu

Pro zjisténi zisku / ztraty z roku zakladani internetového obchodu je tieba

porovnat néklady a vynosy daného roku viz. v tabulce nize.

Tabulka ¢. 8 - Zisk / ztrata v roce porizeni internetového obchodu

Varianta Zisk / ztrata
Optimisticka (35 ks) 38 248 K¢
Realisticka (25 ks) -3622 K¢
Pesimisticka (20 ks) -24 557 K¢

Z vyse uvedeného vyplyva, Ze pii optimistické variant¢ dosahne pan Dvotéak
kladnych hodnot. Bod zvratu, tedy pocet prodanych niizek, kdy tato ¢innost zacne byt
ziskova je 26, coz je hodnota, kterd pouze o jeden kus piesahuje realistickou variantu
a tedy pocet ntizek, které byly prodany v minulém roce. Pokud by se vSak panu
Dvotékovi nepodatilo prodat alesponi onéch 26 ks, byl by ve ztrat¢ a tudiz by nebylo
vhodné s timto podnikdnim zacinat. NizZe je vidét graf, na kterém je zachycen bod
zvratu a pod nim tabulka zachycujici souhrnné propocty jednotlivych variant. Jak jiz
bylo zminéno, fixnimi ndklady se zde rozumi ndklady na provoz internetového

obchodu, néklady na reklamu a ostatni nédklady (energie, telefonovani, cestovné).
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Graf ¢. 6 - Bod zvratu pri stanoveném objemu nakladii
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Tabulka ¢. 9 - Rozpocet vynosii, nakladii a zisku - pesimisticka varianta

Vynosy (20 x 14 750 K¢) 295 000 K¢
Naklady fixni 108 297 K¢
Naéklady variabilni (20 x 10 563 K¢) 211260 K¢
Naklady celkem 319 557 K¢
Ztrata - 24 557 K¢

Tabulka ¢. 10 - Rozpocet vynosii, nakladu a zisku - realisticka varianta

Vynosy (25 x 14 750 K¢) 368 750 K¢
Naklady fixni 108 297 K¢
Néklady variabilni (25 x 10 563 K¢) 264 075 K¢
Néklady celkem 372372 K¢
Ztrata -3622 K¢

naklady

vynosy
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Tabulka ¢. 11 - Rozpocet vynosii, nakladit a zisku - optimisticka varianta

+ Vynosy (35 x 14 750 K¢) 516 250 K¢
Néklady fixni 108 297 K¢
Naklady variabilni (35 x 10 563 K<) 369 705 K¢
- Naklady celkem 478 002 K¢
= Zisk 38 248 K¢

4.1.6 Zdroje financovani

Naklady, které¢ panu Dvotdkovi vzniknou je mozné rozdélit na fixni
a variabilni. Jak jiz bylo zminéno vyse, fixni jsou takové, které musi podnikatel platit
i kdyZz neprodd zadné zbozi. V tomto piipadé¢ sem spadaji ndklady na reklamu,
na provoz obchodu a ostatni ndklady. Do nakladii variabilnich potom spadaji naklady
na nakup zbozi a poStovné. Fixni naklady jsou u vSech variant 108 297 K¢&. Pokud by
vznikly néklady variabilni, budou pouze docasné, protoze po jejich vzniku bude
nasledovat jejich uhrazeni, ke kterému by doslo v rdmci n€kolika dni. Pan Dvoiék je
ochoten do tohoto podnikani investovat 150 000 K¢, takze nebude nutné brat si

pujcku a z danych penéz bude hradit vzniklé néklady.

4.1.7 Ekonomické versus ucetni naklady

Dosud byla tato bakalafskd prace orientovand pouze na vynosy a naklady
ucetni, nebyly ale brany ohledy na naklady ptileZitosti, coz jsou dle Holmana naklady
druhé nejlepsi prilezitosti. Jak jiz bylo uvedeno vySe, stravi pan Dvotfak praci
na internetovém obchodu zhruba 5 hodin tydn€. Tu samou dobu by se ale mohl
vénovat stithani svych zakaznikl a vyd¢lat si penize. Béhem hodiny je pan Dvotak
schopen si stfthanim, po odecteni vSech nakladi, vydélat cca 200 K¢, tudiz tydné
takto pfijde o 1 000 K¢, které predstavuji naklady piilezitosti. Rok ma 52 tydni, tudiz
za cely rok je to ¢astka 52 000 K¢. Je tfeba sem zapocitat i uroky, o které pan Dvorak
pfijde, pokud penize neulozi v bance, ale investuje je do svého podnikani. Spoftici
ucty nabizi trok piiblizné okolo 2% a pokud by pan Dvotdk vénoval svych
150 000 K¢ bance, mohl by si tak vydélat 3 000 K¢. Pti podnikéni o tyto penize vSak
ptijde.
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Tabulka ¢. 12 - Naklady prilezitosti

uslé vynosy ze stiihani 52 000 K¢
uslé vynosy z troku 3 000 K¢
naklady prilezitosti / rok 55000 K¢

Pokud zohlednime naklady pfilezitosti, je tfeba také brat v tivahu naklady,
které pan Dvorak usetii, pokud zméni zab&hly zplisob prodeje. V minulém roce, kdy
osobn¢ objizdél vSechna kadetnictvi, zaplatil na cestovném 36 307 K¢&. Cestovani mu
také zabralo hodné¢ Casu - cca 12 hodin za tyden. Pokud by se rozhodl pro zalozeni
internetového obchodu, usettil by 7 hodin tydné. V piepoctu tedy 1 400 K¢&/tyden

a ro¢né 72 800 K¢. Souhrnné propocty jsou vidét v tabulce niZe.

Tabulka ¢. 13 - UsSetrené naklady

naklady na cestovné (rok) 36307 K¢
vynosy ze stiithani (rok) 72 800 K¢
celkem (rok) 109 107 K¢

Pti zahrnuti téchto ¢isel do celkového rozpoctu se vysledky radikalné zméni a
bod zvratu se posune jiz na 13 prodanych kust. Nize je mozné vidét rozpocet
ekonomického zisku pii tfech stanovenych variantich a také nové stanoveny bod

zvratu.

Tabulka ¢. 14 - Ekonomicky zisk - pesimisticka varianta

Vynosy (20 x 14 750 K¢) 295 000 K¢
Usetfené naklady 109 107 K¢
Naklady fixni 108 297 K¢
Néklady variabilni (20 x 10 563 K¢) 211 260 K¢
Naklady prilezitosti 55 000 K¢
Néklady celkem 374 557 K¢
Ekonomicky zisk 29 550 K¢
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Tabulka ¢. 15 - Ekonomicky zisk - realisticka varianta
Vynosy (25 x 14 750 K¢)

USettené naklady

Naklady fixni

Néklady variabilni (25 x 10 563 K¢ )

Naklady pftilezitosti

Néklady celkem

Ekonomicky zisk

Tabulka ¢. 16 - Ekonomicky zisk - optimisticka varianta
Vynosy (35 x 14 750 K¢)

Usetfené naklady

Néklady fixni

Naklady variabilni (35 x 10 563 K¢)

Naklady prilezitosti

Néklady celkem

Ekonomicky zisk

368 750 K¢
109 107 K¢
108 297 K¢
264 075 K¢

55 000 K¢
427 372 K¢

50 485 K¢

516 250 K¢
109 107 K¢
108 297 K¢
369 705 K¢

55 000 K¢
533 002 K¢

92 355 K¢

¢. 7 - Bod zvratu po zapocteni ndkladii prilezitosti a uSetrenych nakladi

600000

500000

bod zvratu

400000

’$ 300000

200000

100000

1234567 8 91011121314151617181920 212223 2425262728 2930

KS

e Nklady
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5. ZAVER

Prakticka cast této bakalarské prace ukazala, ze pokud se panu Dvordkovi
podaii prodat 26 kust nizek, bude tento druh podnikani ziskovy. Ackoliv by timto
zptisobem podnikani mohl oslovit nékolik tisic potencidlnich zékaznikil, coz je
mnohonasobné vic, nez by mohl oslovit zptsobem, ktery vyuziva ted, je otazkou,
zda by se mu onéch 26 kust podaftilo prodat. Pokud by totiz pan Dvotak zvolil prode;j
pomoci internetového obchodu, pfisel by o osobni kontakt, ktery ma jednak velky
vliv na prodejnost daného zboZi, a ktery ho také bavi a napliuje.

Pokud je zacinajici podnikatel schopen odhadnout prostfedky, které bude
muset vynalozit na své podnikani a je také schopen odhadnout vynosy z podnikani,
1ze jednoduchym zpiisobem urcit, kolik kust zbozi je tieba prodat, aby se podnikani
stalo ziskovym. ZaleZi pak na samotném podnikateli, jak se rozhodne. Je tieba zvaZit,
zda je realné prodat zvazované mnozstvi zbozi a dosdhnout ocekavaného bodu
zvratu. Pokud se podnikatel v dané oblasti vyznd, ma velikou vyhodu, protoze je
vEtsi Sance, Ze bude schopen realné odhadnout, zda se mu podafi prodat potiebné
mnozstvi zbozi. Pokud se v oboru jiz delsi dobu pohybuje, mize také vyuzit svych
kontaktd a dostat se tak blize ke svym potencidlnim zdkaznikiim, coz je ptipad prave
pana Dvoraka.

V ramci této bakaldiské prace byly naplnény vSechny stanovené cile.
V praktické c¢asti byl vytvofen zjednoduSeny podnikatelsky plan na zaklade
pozadavkl z teoretické Casti a nazorné bylo pfedvedeno jakym zplsobem lze
pfi zakladani firmy vyuZit bod zvratu. Praktickd cast také ukézala, Ze ackoliv se
internetovy obchod jevi jako velice popularni a jednoduchy zptisob, jak vydélat
penize, ne vzdy tomu tak musi byt. Obzvlast’ v ptipadech, kdy prodavané zbozi je
velice specifické a cilovych zdkaznikli je mélo. V takovych pfipadech je tfeba
vynaloZit vysoké Castky na reklamu, aby se potencidlni zakaznici o obchodu vibec
dozvedéli a nasledné zisky jsou o to nizsi. Pokud je prodavané zbozi navic drazsi nez

bézné prodavané zbozi obdobného charakteru, je proniknuti na trh a uspéni zde jesté

wvewr
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6. ABSTRACT

This bachelor thesis is about business and use of a Breakeven Point during
establishing a new company. The main goal of this thesis is to create a business plan
for an existing entrepreneur and to show how a Breakeven Point can be used during
preparations before starting a business. The entrepreneur is considering creating
an eshop with special goods (hairdressing scissors) and according to the business
plan he will decide whether he will start the business or not. The business plan with
all the calculations has shown that this kind of business could be profitable but
a significant problem could be that this entrepreneur would lose the advantage
of personal selling which influences a number of sold scissors. It means that he
would have to pay a lot more money for advertisement to persuade customers to buy
his goods. This bachelor thesis has proved that this kind of business could be very
profitable but it always depends on the character of the goods. If it is specific and
expensive it is usually better to use the traditional way of selling with personal

contact.

Key words: Internet, eshop, business, entrepreneur, goods, Breakeven Point, business

plan, calculations, money, company
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