VYSOKE UCENI TECHNICKE V BRNE

BRNO UNIVERSITY OF TECHNOLOGY

FAKULTA PODNIKATELSKA

FACULTY OF BUSINESS AND MANAGEMENT

USTAV FINANCI

INSTITUTE OF FINANCES

PODNIKATELSKY ZAMER - ZALOZENI NOVEHO
PODNIKU

BUSINESS PLAN - ESTABLISHMENT OF A NEW COMPANY

BAKALARSKA PRACE
BACHELOR'S THESIS

AUTOR PRACE Hana Svobodova
AUTHOR

VEDOUCI PRACE Ing. Tomas Heralecky, Ph.D.
SUPERVISOR

BRNO 2022



VYSOKE UCENi FAKULTA

Zadani bakalarské prace

Ustav: Ustav financi

Studentka: Hana Svobodova

Vedouci prace: Ing. Tomas Heralecky, Ph.D.
Akademicky rok: 2021/22

Studijni program: Ekonomika a management

Garant studijniho oboru Vam v souladu se zakonem €. 111/1998 Sb., o vysokych Skolach ve znéni
pozdéjSich predpist a se Studijnim a zkuSebnim fadem VUT v Brné zadava bakalarskou praci
S nazvem:

Podnikatelsky zamér — zalozeni nového podniku

Charakteristika problematiky ukolu:
Uvod

Vymezeni problému a cile prace
Teoreticka vychodiska prace

Analyza problému a soucasné situace
Vlastni navrhy feseni, piinos navrhi feSeni
Zavér

Seznam pouzité literatury

Prilohy

Cile, kterych ma byt dosazeno:

Cilem této bakalarské prace je vytvofeni podnikatelského zdméru, na jehoz zakladé by byla
mozna realizace zamy$leného projektu — zalozeni podniku plsobiciho v oblasti sluzeb.

Zakladni literarni prameny:

KOZEL, Roman, Lenka MYNAROVA a Hana SVOBODOVA. Moderni metody a techniky
marketingového vyzkumu. Praha: Grada, 2011. ISBN 978-80-247-3527-6.

SRPOVA, Jitka a Vaclav REHOR. Zaklady podnikani: teoretické poznatky, pfiklady a zku$enosti
¢eskych podnikateld. Praha: Grada, 2010. ISBN 978-80-247-3339-5.

SRPOVA, Jitka. Podnikatelsky plan a strategie. Praha: Grada, 2011. ISBN 978-80-247-4103-1.

SRPOVA, Jitka. Zaginame podnikat: s pfipadovymi studiemi zaginajicich podnikatel(i. Praha:
Grada Publishing, 2020. ISBN 978-80-271-2253-0.

Fakulta podnikatelska, Vysoké uceni technické v Brné / Kolejni 2906/4 / 612 00 / Brno



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

Termin odevzdani bakalarské prace je stanoven ¢asovym planem akademického roku 2021/22

V Brné dne 28.2.2022
L.S.
doc. Ing. Mgr. Karel Brychta, Ph.D. doc. Ing. Vojtéch Barto$, Ph.D.
garant dékan

Fakulta podnikatelska, Vysoké uceni technické v Brné / Kolejni 2906/4 / 612 00 / Brno



Abstrakt

Tato bakalarska prace se zabyva tvorbou podnikatelského zaméru na zalozeni nového
podniku s nabidkou vodnich dymek. Prace se sklada z teoretické, analytické a navrhové
Casti. Prvni Cast je zaméfena na vymezeni pojmu, které s danym tématem souvisi. Druha
Cast analyzuje soucCasny stav trhu pomoci zvolenych metod. Treti Cast obsahuje
zpracovani podnikatelského a financniho planu, které je podlozeno v predchozich

éastech.

Abstract

This bachelor's thesis deals with the creations of a business plan for the establishment of
anew company offering hookahs. The work consists of theoretical, analytical and design
parts. The first part focuses on the definition of terms related to the topic. The second
part analyzes the current state of the market using selected methods. The third part
contains the elaboration of the business and financial plan, which is substantiated in the

previous sections.

Klicova slova

podnikatelsky plan, podnikani, podnik, marketingovy vyzkum, SLEPT analyza, Portertv

model, SWOT analyza, finan¢ni plan

Key words

business plan, business, company, marketing research, SLEPT analysis, Porter’s model,

SWOT analysis, financial plan
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UVOD

Kazdoro¢né ptibyva na trhu nekolik desitek tisic podnikateld, a to z mnoha riznych
divodi. Nékdo chce byt svym panem, protoZe neni spokojeny s vedenim ve svém
zameéstnani nebo si chee privydélat ¢i dokonce splnit sen a z koni¢ku udélat zdroj obzivy.
Neékdo jiny si chce tfeba néco dokazat nebo se mu jednoduse naskytla prilezitost.

Motivaci mize byt zkratka cokoliv, samoziejmeé vedle primarni motivace dosazeni zisku.

Predpokladem pro uspeésné podnikani je mySlenka nového produktu ¢i sluzby nebo
inovace jiz stavajiciho produktu/sluzby. Podnikatelsky plan ma vyznamnou roli pro
uskutecnéni podnikatelského zaméru. Zkoumé& moznosti realizovani projektu,
konkurence schopnost, zda by mohl projekt vést k dosahovani zisku a jakd mozna rizika
s sebou ponese. Vystupem podnikatelského planu je nejen realnost projektu, ale slouzi
také jako podklad pro pfipadné ziskani pené€znich prostiedku, které jsou v zaCinajicim

podnikani potfebné a neni lehké je ziskat.

Vypracovani podnikatelského planu také pomaha predejit a zamezit piipadnému
bankrotu. Divodi pro zanik firmy je vice. Mezi nejcastéjsi patii nezajem trhu, dale
nedostatek penéznich prostiedkt, nedostatek zaméstnanci, silna konkurence a také
Spatny marketing a Spatny produkt. Pii sestavovani podnikatelského planu zjistime

potiebu kapitalu a ujasnime si dalezité okolnosti vstupu na dany trh.

Vystupem této bakalarské prace je vytvoreni podnikatelského planu a zhodnoceni
projektu zalozeni podniku Shisha Cafe & Bar OAZA, s. r. o. Podnik by nabizel
predevsim vodni dymky, koktejly a kvalitni kavu. Potencial u tohoto mozného podniku
vidim v konkurencni vyhod¢, ¢imz je komplexnost nabizenych produktt. Tento podnik
by tak mohl zaplnit diru na daném trhu a vzhledem k Sirsi skale nabidky si najit stalé
zakazniky.
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1 CILE PRACE A POSTUPY ZPRACOVANI

Hlavnim cilem je vytvofeni podnikatelského zaméru, na zdkladé kterého, by byla mozna
realizace zamysleného projektu — zalozeni fungujiciho a stabilniho podniku Shisha Cafe

& Bar OAZA, S.T. 0.
Tato prace se sklada ze tii Casti — teoretické, analytické a navrhové.

Teoretickad cast vychdzi z odborné literatury a je kliCova pro nasledujici cCasti.
Je zaméfena na vymezeni zakladnich pojmu a charakteristiky zvolenych metod

a postupu.

Na zakladé teoretické Casti je zpracovana druha analyticka cast. Cilem této Casti je
zanalyzovani problémua soucasné situace. K dosaZzeni tohoto cile jsou vyuzity rizné
analyzy. Konkrétn€¢ marketingovy vyzkum prostrednictvim dotaznikového Setfeni,
SLEPT analyza zabyvajici se vng&j§im prosttedim podniku, Porteriv model
konkurencnich sil a na zavér SWOT analyza, ktera je orientovana na silné a slabé stranky

podniku a také prilezitosti a hrozby.

Navrhova c¢ast je praktickym zpracovani podnikatelského planu mého napadu, pricemz
podkladem pro zpracovani jsou predchozi dvé ¢asti. Zpracuji charakteristiku podniku

a sestavim organizacni plan, provozni plan, marketingovy plan a finan¢ni plan.

Kone¢nym cilem je posouzeni a rozhodnuti, zda by mohlo byt podnikéani Gspésné.
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2  TEORETICKA VYCHODISKA PRACE

V zavislosti na cili prace jsou v ramci teoretické casti definovany pojmy a metody, které
jsou zpracovany na zakladé pouzité literatury. Tyto pojmy a metody jsou dulezité pro

nasledné vyhotoveni analytické i navrhové Casti.

2.1 Podnikani

Podnikéni je v obchodnim zakoniku (§2) definovano jako ,,...soustavnd Ccinnost
provddéna samostatné podnikatelem viastnim jménem a na viastni odpovédnost

za ucelem dosazeni zisku. “ (1)

V zivnostenském zakoné (§2) nalezneme tuto definici: ,, Zivnost je soustavnd cinnost
provozovand samostatné, viastmim jménem, na viastni odpovédnost, za ucelem dosazeni

zisku a za podminek stanovenych timto zdkonem. *“ (2)

Soustavnost vyjadfuje cinnost, ktera je bezpodminecné vykonavana opakované

a pravidelné, nikoliv pouze prilezitostné. (3)

Samostatnost znamena, ze fyzicka osoba jedna sama za sebe. Pravnickad osoba jedna

pomoci svého statutarniho organu. (3)

Vlastnim jménem cCini pravni ukony piimo fyzicka osoba. Pravnicka osoba Cini pravni

ukony pod nazvem obchodni firmy. (3)

Na vlastni odpovédnost znamena, ze podnikatel za vysledky své Cinnosti nese veSkeré

riziko. (3)

Za ucelem dosazeni zisku vyjadiuje umysl docilit zisku, prostfednictvim vykonavané

¢innosti. Neni vSak jiz podminkou zisku realn€ dosdhnout. (3)

Rozhodnuti o zacatku podnikani, respektive o zaloZeni firmy muze mit rizné divody —
pocinaje snahou o seberealizaci pres uspokojeni urcité potieby az po uplatnéni
védeckého pokroku. Pokud se tyto snahy maji uskuteCnit, musi se promitnout do cilt

podnikatelské ¢innosti. (3)
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2.2 Podnikatel

Vyznam slova podnikatel miiZze byt vniman raznymi zpusoby, a to v zavislosti na tom,
jakou skupinou je na pojem pohlizeno — ekonomy, psychology, byznysmeny, politiky
atd. Tento pojem muzeme vyjadfovat napiiklad pravnim jazykem, nebo jazykem

ekonomu a teorie podnikani. (3)
Dle obchodniho zakoniku (§2 odstavce 2) je podnikatelem:

e, 0soba zapsand v obchodnim rejstiiku,

e osoba, kterd podnika na zdkladé Zivnostenského oprdvnéni,

e osoba, ktera podnika na zdkladé jiného nezZ Zivnostenského oprdavnéni podle
zvldstnich predpisii,

e osoba, kterd provozuje zemédélskou vyrobu a je zapsdana do evidence podle

zvldstnich predpisii. “ (2)
Podnikatelem tedy muze byt fyzicka i pravnicka osoba.

Pokud chce byt podnikatel uspéSny, mél by disponovat urcitymi kvalifikacemi,
potfebnymi informacemi a cilevédomosti. Také by mu urcité neméla chybét rozhodnost,

odpovédnost a vadci rysy. (4)

Ve skupiné podnikateli vSak najdeme velice rozmanité osobnostni rysy. Jeden
podnikatel je skromny, jiny naopak arogantni, dalsi introvertni nebo extrovertni, umi
chodit v zadkonech ¢i skvéle analyzovat trzni situaci. Nékteti maji sen o malé rodinné
firmé a jde jim pfedevsim o to se uzivit, jini sni o velkém korporatu, ktery bude vyd¢lavat

miliony. (5)

Investofi vnimaji osobnost podnikatele jako dulezity faktor, ktery ovliviiuje predpoklad

uspéchu podnikatelského napadu. (5)

Dulezitymi predpoklady k tspéchu je pro podnikatele podnikavost a tspéch.
Podnikavost znazorfiuje predpoklady k podnikani. Nékomu je tato dispozice dana, jiny
se ji musi naucit. Podnikavost ma Siroké vyuziti a zahrnuje pfedevsim dispozice neboli
kompetence ¢ know-how a osobni vlastnosti podnikatele. Uspéch vyjadiuje dosazeni

pfedem stanovenych cila. Je dilezitym faktorem pro posunuti podnikatele k dalsimu
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podnikani a dosahovani cilt. Je nutné odliSovat zadoucnost a proveditelnost podnikani.

Dulezitou soucasti uspéchu jsou motivy, které jsou vyvolavany potifebami. (3)

Neni vSak pravidlem, Zze vlastnik vzdy plni funkci podnikatele. Mize podnik vlastnit

napf. za ucelem finan¢niho vytézku, v takovémto ptipadé se jedna se o tzv. rentiéra. (3)

2.3 Podnik

Existuje Siroké spektrum interpretace pro vyznam slova podnik. Zjednodusené jej Ize

chépat jako subjekt, v némz se vstupy méni na vystupy. (3)

Pon¢kud obséhleji 1ze podnik chapat jako ekonomicky a pravné samostatny utvar, jehoz
ucelem je podnikani. Ekonomickou samostatnost lze wvysvétlit jako vlastnikovu
odpovédnost za vysledky pfimo vzniklé podnikanim. Pravni samostatnost je moznost
obchodovani s ostatnimi trznimi subjekty. Z uzavienych smluv vyplyvaji pro ob¢ strany

jednak prava, ale 1 povinnosti. (3)

Préavni definice pro podnik je soubor hmotnych a nehmotnych souc¢asti podnikani. Véci,
které nalezi podniku, jako napf. prava nebo majetkové hodnoty, slouzi k provozovani

tohoto podniku a patii podnikateli. (3)
Znaky podniku se €leni do 2 skupin, a to na v§eobecné a specifické.
Vseobecné znaky podniku:

e kombinace vyrobnich faktord — konkrétné faktort jako je prace, stroje, zasoby
apod., a to s ohledem na pozadované vystupy,

e princip hospodarnosti — usili o maximalizaci vystupu, minimalizaci vstupl
a optimalizaci vztahu mezi nimi,

e princip finan¢ni rovnovahy — schopnost dostat svym platebnim zavazkam. (3)
Specifické znaky podniku:

e princip soukromého vlastnictvi — majitel ma vysadu se zacCastiiovat na fizeni
podniku pfimo ¢i nepiimo,
e princip autonomie — podnikani je svobodné a nezavislé, avSak fizené trznimi

vztahy,
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e princip ziskovosti — vysledkem podnikani je bezvyhradné zisk a soucasné

sméfovani k maximalizaci zisku vzhledem k vlozenému kapitalu. (3)

2.4 Pravni formy podnikani

Pred zahajenim podnikatelskych aktivit, je dilezité se rozhodnout pro druh pravni formy.
Pravni formu lze sice pozdé€ji zmenit, nicméné je to zbytecné spojené s komplikacemi

a také s néklady. (3)
2.4.1 Podnikani fyzickych osob

Fyzicka osoba mize podnikat jako osoba samostatng vydé&lené ¢inna (OSVC), a to na

zakladé zivnostenského nebo jiného opravnéni k provozovani podnikatelské ¢innosti. (3)
Zivnosti se déli dle pozadavkd na odbornou zptsobilost:

e Ohlasovaci zivnosti
o femeslné zivnosti,
O vazané Zivnosti,
o volné zivnosti. (3)

e Koncesované zivnosti. (3)
Podminky pro ziskani zivnostenského opravnéni:

e Vseobecné podminky
o minimalni vék 18 let,
o zpusobilost k pravnim ukontiim,
o bezthonnost. (3)

e Zvlastni podminky

o odborna a jina zpusobilost. (3)
2.4.2 Podnikani pravnickych osob

Vsechny pravnické osoby musi byt zapsané v obchodnim rejstiiku. Zahgjeni

podnikatelské ¢innosti je administrativné narocnéjsi nez zalozeni zivnosti. (3)
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Pravnickymi osobami jsou:

e Osobni spole¢nosti
o vefejna obchodni spoleCnost (vet. obch. spol. nebo v. o. s.),
o komanditni spolecnost (kom. spol. nebo k. s.). (3)

e Kapitalové spolecnosti
o spolecnost s ru¢enim omezenym (spol. s r. 0. nebo s. r. 0.),
o akciova spolecnost (akc. spol. nebo a. s.). (3)

e Druzstva (1)

2.5 Podnikatelsky plin

Podnikatelsky plan slouzi v prvni fadé pro vlastni ucely osoby, kterd podnikatelsky
napad vymyslela a chce jej uskute¢nit. Diky podnikatelskému planu si mizeme ovéfit,
zda je na$ napad realizovatelny a ma potencial. Divodua k sestaveni podnikatelského
planu je vice. Mezi dalsi hlavni davody, pro¢ podnikatelsky plan sestavit, patii zjisténi
potfeby financnich prostfedkd. Pokud nemame potfebné financni prostiedky ze svych
zdroji, potfebujeme ziskat externi prostiedky, k Cemuz nam taktéz pomuze
podnikatelsky plan. Banky a investofi vyzaduji pfedlozeni zpracovaného
podnikatelského planu, na jehoz zaklad€ se rozhoduji, zda ma podnik potencial a podpofi
jej. Potadné a nalezité zpracovany plan nam tedy muze podstatné pomoct. Zpracovani
podnikatelského planu je pfinosné i z hlediska zjiSténi a ujasnéni jaky produkt presné
budeme nabizet, na jakém trhu, jaka je naSe konkurence, jak proti konkurenci bojovat,

jakou zvolit marketingovou strategii a dalsi. (6)
2.5.1 Zasady pro zpracovani podnikatelského planu

Neni pravidlem, ze obsah podnikatelského planu by byl presné uren. Kazda banka
¢i investor ma jiné pozadavky na strukturu i rozsah. Banky zpravidla vétSinou pozaduji
obsahlejsi zpracovani planu, nez je tomu u pozadavkd mnohych investort, ktefi kvali

nedostatku Casu davaji prednost méné obsahlému zpracovani. (6)
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Pfi sestavovani podnikatelského planu je doporuceno dodrzovat obecné platné zasady,

mezi které se fadi nasledujici body. (5)

e Srozumitelnost

o

o

o

jednoduché vyjadiovani,

jedna véta rovna se jedna myslenka,
pfidavna jména volime obezietné,
zpracovani tabulky bude-1i k uzitku,
dolozit udaje potrebnymi Cisly. (5)

plynulost a navaznost myslenek a skute¢nosti,
informace podlozené fakty a zdroji,
tvrzeni si nesmi odporovat,

Casové prubéhy znazornit piislusnymi grafy. (5)

e Uvazena stru¢nost

o

informace a zavéry by mély byt strucné, ale ne na ukor vynechani
dalezitych fakt,
vratit se ke zpracovani s odstupem nékolika dni ¢i jej nechat projit od

nekoho jiného. (5)

e Pravdivost a realnost

o

o

pravdivost udaju a realnost vyvoje by mély byt samoziejmosti,

pracujeme s daty dostupnymi a podlozenymi. (5)

e Respektovani rizika

o

respektovani a identifikace rizik a rovnéz pfipadné opatieni proti nim

zvySuje davéryhodnost planu. (5)

2.5.2 Struktura podnikatelského planu

Neexistuje zadna presna struktura podnikatelského planu, ktera by mohla byt doporucena

¢i dokonce nafizena pii jeho sestavovani. Existuji vSak nékteré Casti, které by nemély

chybét v zadném podnikatelském planu, bez ohledu na to, o jakou firmu se jedna.

Nasledujici struktura je tedy spiSe obecna a orientacni. (5)
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Titulni list

MEél by obsahovat ndzev podnikatelského planu, obchodni nazev a logo firmy, jméno

autora, datum zalozeni apod. Také je vhodné uvést prohlaseni o autorskych pravech. (6)
Obsah

Casto se na né zapomina, slouzi vSak pro snadnéjsi vyhledavani a usnadiuje tedy
prehlednost celého dokumentu. V obsahu se uvadi pouze nadpisy prvni az tieti urovne.

(0)
Uvod, el a pozice dokument

Uvod se zpravidla fadi na za¢atek, aby bylo zamezeno nedorozuméni mezi autorem
a ¢tenafem podnikatelského planu, a to zejména ohledné¢ jeho ucelu, rozsahu,
podrobnosti a podobné. Abychom predesli situaci, kdy si bude Ctenai dohledavat
informace, které v dokumentu chybi, je dobré ihned v ivodu uvést, zda se jedna napf.

o zkracenou ¢i neaplnou verzi. (6)
Shrnuti

Nesmi byt stylizovano jako tivod. Jedna se o zkraceny popis, co najdeme na nasledujicich
strankach podrobnéji rozpracovano. Shrnuti by mélo u Ctenafe vzbudit zajem zjistit

podrobnosti. Ackoliv jej uvadime na zacatku, zpracovava se az jako posledni. (6)
Popis podnikatelské prilezitosti

V této kapitole rozvedeme na§ napad a podnikatelskou piilezitost. Ctenaf musi byt
presvédcen, ze prave nyni je ten nejlepsi Cas pro realizaci naseho napadu, ktery by zaplnil
diru na trhu a ze pravé my mame pro realizaci tohoto zaméru nejlepsi predpoklady.
Musime znat a uvést cilové zakazniky a zpasob, jak nas napad prevést do podoby trzeb
a zisku. Zamétime se predevS§im na popis produktu, konkurencni vyhodu produktu

a uzitek produktu pro zakaznika. (6)
Cile firmy a vlastniku

Zde se snazime Ctenafe presveédcCit, ze pravé my, a praveé ted jsme schopni zdarné
uskutecnit predlozeny navrh. Ve snaze ziskat potfebné finan¢ni zdroje, mizeme uspét

pouze tehdy, pokud budeme mit schopné lidi, ktefi by na§ zamér mohli uspésné dovést
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ke stanovenému zavéru. Predevsim je tfeba se zaméfit na cile firmy, cile vlastniki

a manazeru firmy, dalsi pracovniky firmy a na poradce. (6)
Potencialni trhy

Abychom mohli uspét, potiebujeme trh s velkym rastovym potencialem a odpovidajici
velikosti, ktery bude mit o naSe produkty zajem. Proto bychom méli dikladné analyzovat
potencialni trhy a moznosti uplatnit se na nich. Také musime prokazat existenci téchto
trhit. Uvedeme tedy informace o celkovém a cilovém trhu. Cilovy trh vymezime co
nejpresnéji a uvedeme zejména skupiny zakazniku, které maji z produktu znacny uzitek,

maji k nému snadny pfistup a jsou ochotné za produkt zaplatit. (6)
Analyza konkurence

V této kapitole bychom se méli vyhnout ¢astému podceiniovani konkurence a tuto analyzu
provést diukladné. Nejdiive si uréime skutecné konkurenty, ktefi pisobi na totoznych
cilovych trzich a nabizeji stejné ¢i podobné produkty. Déle se zaméfime i1 na potencialni

konkurenty, ktefi mohou ptedstavovat konkurenci v budoucnu. (6)
Marketingova a obchodni strategie

Marketing ma znacny dopad na budouci uspéch firmy. Autor tedy usiluje o pfesvédceni
Ctenafe, ze ma kvalitni marketingovou a obchodni strategii. Marketingova strategie fesi
problémy vybéru cilového trhu, uréeni trzni pozice produktu a rozhodnuti

o marketingovém mixu. (6)

Cim 1épe vybereme cilovy trh, tim lépe lze nasledné produkty piizpUsobit potiebam
a pranim zakaznik(l, coZ nam muze zajistit vétsi uspéch. (5)

Jakou trzni pozici zaujmeme, vyjadiuje postaveni naseho produktu mezi produkty nasich

konkurentt. Cilem je odlisit se od konkurence. (5)

Nasledné nas ¢eka rozhodnuti o marketingovém mixu. Nejznaméj$i marketingovy mix
se sklada ze Ctyf nastroju a nazyva se tzv. 4P a je tvofen produktem (product), cenou
(price), distribuci (place) a propagaci (promotion). Muzeme se setkat i s variantou tzv.

7P, kdy je plivodni varianta rozsifena. (6)
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Realizacni projektovy plan

Dulezitou soucasti podnikatelského planu je Casovy harmonogram vsech ¢innosti a jejich
dodavatelské zajisténi. Z pocatku si urCime dilezité kroky, aktivity a milniky, které

musime uskutecnit a chceme jich dosahnout, a také jejich terminy. (6)
Finan¢ni plan

Preménuje do Ciselné podoby predchozi casti podnikatelského planu, ¢imz
z ekonomického hlediska potvrzuje realnost podnikatelského zaméru. Hlavnimi vystupy
finan¢niho planu je predevs§im plan nakladd, plan vynosu, plan penéznich tokd,
planovany vykaz zisku a ztraty, planovana rozvaha, finan¢ni analyza, vypocet bodu

zvratu, hodnoceni efektivnosti investic, plan financovani aj. (6)

Struktura financ¢niho planu zavisi na skutecnosti, zda je plan sestavovan pro novou nebo

existujici firmu. (5)

V piipad€¢ zacinajici firmy je potieba myslet na pocateCni naklady souvisejici
se zalozenim podniku a zahdjenim podnikani, pofizenim dlouhodobého 1 obézného
majetku. Z pocatku je také tieba myslet na fakt, ze budeme muset financovat veskeré
vydaje ze svého kapitalu, a to az do chvile, kdy se podnik stane ziskovym. Musime napf.

uhradit najem, mzdy pracovnikiim, energie, zbozi atd. (6)
Hlavni predpoklady aspésnosti projektu, rizika projektu

Jedna se o posledni kapitolu podnikatelského planu, v niz bychom meéli prokazat znalost
silnych a slabych stranek, prilezitosti a hrozeb svého zaméru. Pro tyto ticely byva vyuzita
SWOT analyza. (6)

Piilohy

V priloh4ach najdeme materidly, které nejsou uvedeny pfimo v podnikatelském planu.
Rozsah zavisi na urcitém pfipadu. Mohou mezi nimi byt napt. vypis z obchodniho

rejstiiku, dilezité smlouvy, analyza trhu a jiné. (6)
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2.6 SLEPT analyza

Uspé&snost podniku zavisi na strategii, ktera by méla byt v souladu s okolim. Pro lepsi
vysledky je tedy dilezité dobie znat okoli a prostifedi podniku a zkoumat, které faktory
podnik ovliviuji. Toho mizeme dosahnout dislednym sledovanim a analyzovanim
podniku. Nasledné¢ mize podnik snaze urCit Cinnosti, které maji smysl a zajisti mu

konkuren¢ni vyhodu. (7)

SLEPT analyza je nastrojem k identifikaci a zkoumani faktord z vnéjsiho prostredi
podniku. Zkratka je odvozena od anglickych termind, avSak vtomto pfipadé sedi

i na Ceské terminy. (8)

e S —Socialni faktor (Social),

o L — Legislativni faktor (Legal),

e E — Ekonomicky faktor (Economic),

e P —Politicky faktor (Political),

e T — Technologicky faktor (Technological). (8)

Socialni faktory jsou zaméfené predevsim na demografické ukazatele. Je treba brat
v uvahu zmény v populaci, posuny ve véku populace a rozlozeni piijmt populace. Dale
jsou zaméfené na strukturu spolecnosti, vzdélanost obyvatelstva, nabozenstvi, trh prace

aj. (7)

Legislativni faktory zavisi na pravnim prostiedi, v némz podnik plsobi. Zabyvaji
se zakony a vyhlaSkami, které jsou platné nebo chystané. Dale statni regulace, regulace

importu a exportu, ochrana zivotniho prostredi aj. (7)

Ekonomické faktory jsou makroekonomické hospodarské ukazatele, naptiklad urokové
sazby, mira inflace, hospodarsky rust a dalsi. Mezi ekonomické faktory patfi i primé

a nepfimé dang¢ aj. (8)

Politické faktory souvisi s vladni politikou a s tim, jak vlada podporuje podnikani.
Vladni politika ma dopad na mnoho oblasti. Mezi tyto faktory mizeme tedy zaradit napf.

aktualni politickou situaci, monetarni a fiskalni politiku aj. (7)

Technologické faktory se neustale méni a posouvaji vpred. Proto je nutné tyto faktory

neustale analyzovat a modernizovat. Pokud bude podnik drzet krok s pokrokem, muze
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mu to zajistit konkurenéni vyhodu. Zejména se jedna o investice podniku do védy

a vyzkumu, nové pracovni postupy, metody a techniky aj. (7)

2.7 Porteruv model konkurenénich sil

Prostrednictvim tohoto modelu je mozné zkoumat potencialni 1 readlné konkurenty
podniku. Pro ucely podnikatelského planu je dostaCujici vymezeni na Urovni péti
zobecnénych oblasti. V téchto oblastech budeme posuzovat hrozby ze strany existujici

konkurence a mozny vznik nové konkurence. (8)
Jedna se o nasledujici oblasti:

e vnitini konkurence — takovy podnik, ktery podnika ve stejném typu ¢i oblasti
jako nas podnik, ackoliv jejich specializace se muze lisit,

¢ nova konkurence — subjekty, které¢ vstupuji nebo mohou vstoupit v budoucnu
na trh, na némz se pohybuje nas§ podnik, v pfipadé této konkurence lze riziko
pouze odhadovat na zakladé¢ atraktivity, dostupnosti a vyvoje trhu,

e zpétna integrace — v dodavatelském fetézci se jedna o riziko, kdy se nas
souCasny nebo potencialni odbératel rozhodne =zajistovat si sadm nami
poskytované produkty,

e dopredna integrace — v odbératelském fetézci se jednd o riziko, kdy nas
dodavatel rozsiti svou podnikatelskou ¢innost a stane se tak nasi konkurenct,

e riziko konkurence substitutu — spoCiva v ohrozeni naSich produktd, které

mohou byt nahrazeny jinymi ¢i podobnymi produkty. (8)
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ODBERATELE KONKURENCE

KONKURENCNiI

SILY
SUBSTITY j

DODAVATELE

NOVA KONKURENCE

Obrizek €. 1: Porteriv model konkurenénich sil

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

2.8 SWOT analyza

SWOT analyza je nej€asté€ji pouzivanou analyzou, diky niz identifikujeme a posuzujeme
faktory z pohledu silnych a slabych stranek daného objektu a z pohledu piilezitosti
a hrozeb, kterym je nebo muze byt objekt vystaven. (8)

Slabé a silné stranky vychazeji z interni analyzy, zatimco pfilezitosti a hrozby z externi.

Zkratka je odvozena od pocatecnich pismen anglickych termind:

e S —silné stranky (strenghts),
o W —glabé stranky (weaknesses),
e O —prilezitosti (opportunities),

e T — hrozby (threats). (9)

Interni analyza — jejim cilem je najit zdroje a schopnosti podniku. Specifické piednosti
jsou pro podnik silnymi strankami. MtZze se jednat napiiklad o technologie, licence nebo

dovednosti a znalosti managmentu. (9)
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Externi analyza — vyhodnocuje hrozby a pfilezitosti v okoli podniku, pficemz okoli

muzeme rozdélit na mikrookoli a makrookoli. (9)

POMOCNE VLIVY SKODLIVE VLIVY
% SILNE STRANKY SLABE STRANKY
§ PRILEZITOSTI HROZBY

Obrazek €. 2: SWOT analyza

(Zdroj: 25)

2.9 Marketingovy vyzkum

Zakladnim pilitfem marketingového vyzkumu je naslouchat spotfebitelim. Pomémné
casto dochazi k zaméné pojmu vyzkum a priizkum, ale i marketingovy vyzkum a vyzkum
trhu. Prizkum je oproti vyzkumu provadén povrchové, jednorazove a v kratSim casovém
useku. Vyzkum trhu je zaméfeny na strukturu a ucastniky daného trhu, zatimco
marketingovy vyzkum vyhledava nejlepsi moznosti, jak na trh vstoupit a nanejvys

uspokojit jeho potteby. (10)
Hlavni charakteristiky marketingového vyzkumu jsou:

e jedinecnost — informacemi disponuje pouze dany subjekt, ktery vyzkum provadi,
e vysoka vypovidaci schopnost — vyzkum je zaméfeny na danou cilovou supinu,

e aktualnost — informace jsou ziskany v danou chvili, kdy je potfebujeme. (10)
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Pti provedeni tohoto vyzkumu pracujeme s ruiznymi typy dat, které mohou mit razné
zdroje. Data, kterd budeme pouzivat, mohou jiz existovat anebo si je musime sami

zajistit. Na konkrétni data se miizeme divat z riznych ahlt pohledu. (11)
Data Ize roz¢lenit do nasledujicich skupin:

e tvrda data — vznikaji z firemnich transakci pfi pohybu zbozi (nakup ¢i prode;j),
jsou presna a spolehliva, do této skupiny mazeme zaglenit i data napt. z Ceského
statistického ufadu,

o meékka data — ziskame je dotazovanim a pozorovanim cilové skupiny, mizeme
je ziskat i z verbalniho vyjadfeni respondentt, jedna se o subjektivni nazory
zavislé na situaci,

e interni data — vznikla vlastnim Gsilim podniku a jsou obsazena v jeho interni
databazi, data jsou Casto vytvorena ucetnimi a obchodnimi systémy,

e externi data — ziskame je zkoumanim jednotek a jevt v okoli podniku,

¢ sekundarni data — pro zorientovani v dané problematice jsou rychlejsi a levnéjsi
variantou, mizeme je poridit z mnoha riznych zdroju,

e primarni data — neexistovala jiz dfive, obstarame si je nyni sami pro nas

konkrétni vyzkum. (11)

Dle typu dat, snimz pracujeme, lze marketingovy vyzkum d¢lit na kvalitativni

a kvantitativni. (11)

Kvalitativni vyzkum hleda odpovéd na otazku , Pro¢?. Nejcastéji je orientovan
na hledani motiva a pfiin. Zamérem je zjistit motivy, které vedou jednotlivce nebo
mens$i skupiny k nakupu pfedmétu Setfeni, a naopak i motivy, které je odrazuji. Nejcastéji

uzivanou technikou jsou skupinové diskuse a individualni rozhovory. (11)

Kvantitativni vyzkum hledd odpovéd na otazku ,Kolik?“. Pracujeme s vétSim
mnozstvim respondentd. Ucelem je zjistit kolik jednotek ma urcity nazor a chovani.
Pro ziskani dat této povahy se nejcastéji uziva dotazovani respondentd. Vyuzit mazeme

i existujici data. Vystupem této metody jsou zpravidla tabulky a grafy. (11)
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2.10 Marketingovy mix

Marketingovy mix je souborem marketingovych nastroju, které ptisobi na trhu. Lze fict,
ze je soucasti marketingového strategického fizeni a mizeme na né& pohlizet jako
na nastroj taktického fizeni jednotlivych prvki. Zakladni marketingovy mix obsahuje

Ctyfi prvky a hovotime o tzv. mixu 4P:

e produkt (product),
e cena (price),
e distribuce (place),

e propagace (promotion). (10)
Produkt zahrnuje veskeré vyrobky a sluzby vcetné jejich doprovodnych sluzeb. (9)

Cena je urcovana na zakladé nakladu na produkt, konkurencnich cen a cen pfijatelnych

pro zakazniky. (10)

Distribuce je orientovana na misto a ¢as, konkrétn¢€ jakou cestou, jak Casto a kdy

distribuovat produkty k zakaznikovi. (9)

Propagace je uskuteCriovana prostifednictvim marketingové komunikace. Zahrnuje

reklamu, podporu prodeje, piimy prodej, osobni prodej apod. (9)

MARKETINGOVY
MIX

Distribuce

Obrazek €. 3: Marketingovy mix

(Zdroj: 26)
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V nékterych ptfipadech je mix 4P rozsiteny na 5P, kdy je pfidan prvek lidské zdroje
(personnel). Existuje 1 modifikace 7P, ktera je dale rozSifena o prostfedi (physical

evidence) a procesy (process). (10)

Firmy orientované na marketing pouzivaji koncept tzv. mixu 4C. Tento koncept zaina

u potieb zakaznika a az poté se zabyva prvky 4P mixu:

e Tfeeni potieb zakaznikl (customer solution) — navaznost na vyrobek,
e naklady vzniklé zakaznikovi (customer cost) — ndvaznost na cenu,
e dostupnost feSeni (convenience) — navaznost na distribuci,

e komunikace (communication) — navaznost na propagaci. (10)

2.11 Financni plan

Prostrednictvim finan¢niho planu je mozné prokazat, ze je podnikatelsky zamér realny.

Vystupy finan¢niho planu jsou:

e vykaz zisku a ztraty
e rozvaha,

e cash flow. (9)

Pro zpracovani vsech planovanych vykazl je nutné vychazet z realnych podkladu.
Nejdiive si tedy pfipravime dil¢i plany, které jsou navzajem provazané. Planované
vykazy bychom si méli pfipravit minimalné na obdobi, dokud nebudeme vykazovat zisk

nebo-li dokud nebude saldo penéznich toku kladné. (9)
Vykaz zisku a ztraty

Prostiednictvim vykaza zisk a ztrat sledujeme vynosy a naklady a vyhodnocujeme
hospodarsky vysledek za dané obdobi. Tyto vykazy jsou stézejnim podkladem pro

vyhodnoceni ziskovosti podniku. Jejich struktura ma standardizovanou formu. (12)
Vykazy zisku a ztrat nam pro podporu finan¢niho fizeni poskytuji nasledujici informace:

e provozni vykonnost podniku, struktura a vyvoj vynosu a nakladt, marze, pfidana

hodnota,
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e vykonnost podniku z pohledu finan¢niho VH, néakladové uroky vztahujici

se k financovani. (5)
Rozvaha

Obsahuje aktiva a pasiva, kterd se museji vzdy rovnat. Aktiva jsou majetek a pasiva
zdroje, které pouzijeme na jeho potizeni. Celkova aktiva ¢i pasiva jsou tzv. bilancni
suma. Rozvaha ma jednotnou strukturu s mirnymi odchylkami podle ucetnich standarda

raznych zemi nebo i dle typu organizace. Rozvahu sestavujeme:

e na zaCatku podnikéni,
e na zacatku nebo konci ucetniho obdobi,

e pii mimoradnych udalostech. (12)
Cash flow

Nesrovnalosti mezi naklady a vydaji, které vznikaji na jedné strané a vynosy a piijmy
na druhé strané, jsou feSeny prave ve vykazu cash flow. K témto nesrovnalostem dochazi
z divodu, ze vynosy a naklady vznikaji v ptipadech, kdy dojde k uskutecnéni ucetni
operace, zatimco piijmy a vydaje se vztahuji k penéznim pohybum. Cash flow vykazuje
toky penéz bez ohledu na to, kdy jsou G&etni ptipady uskuteén&né. Casto je cash flow

rozdéleno na tfi skupiny:

e provozni cash flow,
e investiCni cash flow,

e cash flow z financovani. (12)

Cash flow vychazi z pocateCniho stavu penéz, k nému pfipoCteme piijmy, odecteme
vydaje a vysledkem je konecny stav penéz. Pokud nam vyjde zaporny vysledek, méli

bychom si pohlidat, abychom méli z ceho hradit zavazky. (12)
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Vykaz cash flow Rozvaha Vykaz zisku a ztraty
potédtetnlstav
penéz viastnl kapital
stild aktiva
vysledek
vydaje hospodafeni néklady
vynosy
pilmy
obé&#nd aktiva
clzi kapltal
i -
konetny stav penize vysledek
penéz hospodafeni

Obrizek ¢. 4: Spojitost mezi finanénimi vykazy

(Zdroj: 12)

Pro prfesvédCeni externich subjekti o privétivém vyvoji finan¢ni situace podniku je
dulezité uvést pomérové financni ukazatele — ukazatele rentability, likvidity, aktivity
a zadluzenosti. Dale je vhodné provést vypocet bodu zvratu. Pii realizaci investi¢niho
projektu se doporucuje provést hodnoceni efektivnosti investic — doba navratnosti, Cista
soutasna hodnota a vnitini vynosové procento. Cast finanéniho planu by méla byt

vénovana navrhu na financovani projektu. (9)
Bod zvratu

Bod zvratu nam fika, pfi jakém mnozstvi produkce nebudeme ve ztraté. Konkrétné
se jedna o takové mnozstvi, kdy se naklady rovnaji s trzbami. Vypocet Ize aplikovat
k odhadu stupné vyuziti vyrobni kapacity. Cim je bod zvratu vyssi, tim je odolnost
podniku vuci poklesu poptavky a nasledné i produkce mensi, coz zapfi¢ini propad
do ztraty. Je doporuCeno pfipravit si vice variant — realistickou, optimistickou

a pesimistickou. (5)
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A
> Vyvoj trzeb
E Vyvoj celkovych
= nakladu
E Variabilni ndklady
- -Z-tr-é-t; Fixni naklady v kratkém Casovém horizontu
Y -
0 ‘ ' >
Bod zvratu — Qggp Objem vyroby - Q

Obrizek ¢ 5: Grafické znazornéni bodu zvratu

(Zdroj: 5)

2.12 Financovani podniku

Pied vznikem podniku je dilezité mit zivotaschopny podnikatelsky zamér. K jeho
realizaci potrebujeme financni zdroje, a to v prvni fadé zdroje vlastni. Vzhledem
k obtiznosti presvédCit okoli o uspéSnosti napadu, je ziskani cizich zdroju znaéné

naroc¢né. (13)
Zdroje financovani podniku

Investovanim vlastnich zdroji ukazujeme své piesvédéeni o Zivotaschopnosti napadu
a odhodlani jej realizovat. Z poc¢atku mizeme poditat pouze s pomoci osob, které nas
znaji a maji v nas diveru. Investofi totiz pozaduji zaruku vraceni a zhodnoceni vloZzeného
kapitalu. Dostatecnou zarukou jsou dobré vysledky ziskané v minulosti, hodnota

majetku, kterym disponujeme nebo vyhlidka rozvoje podnikani. (13)
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Vlastni zdroje

e interni — zisk bézného obdobi, nerozdéleny zisk minulych let, fondy tvorené
ze zisku, odpisy a rezervy,
e externi — vklad podnikatele, vklad investora, emise akcii, dary a dotace,

e smiSené — vklad tichého spolecnika, emise prioritnich akcii. (13)
Cizi zdroje

e externi — bankovni a obchodni tvéry, dluhopisy, faktoring a forfaiting, leasing,

e interni — rezervy. (13)

2.13 Metody hodnoceni investic

Motivace pro zhodnoceni investic mohou byt rizné. Hodnoceni provadime bud’ pro
uréeni vynosnosti jiz zrealizovanych investic nebo potencidlnich investic. Ve vétSiné
pfipadl se analyzy provadi za Gcelem zjisténi ocekavané vynosnosti. Metody mizeme

rozClenit na 2 zakladni skupiny:

e statické,

e dynamické. (14)
2.13.1 Statické metody

Tyto metody neberou v potaz hledisko piisobeni faktoru ¢asu. Proto jsou vhodné spise
pro hodnoceni kratkodobych investic, u nichz ptisobeni ¢asu nehraje vyznamnou roli.
Dal$i moznosti vyuziti je pro predbézné propocty vynosnosti ke zhodnoceni moznych

investi¢nich variant. (14)
Doba navratnosti

Tato metoda se fadi mezi nejCastéji pouzivané. Udava dobu navratnosti investované
Castky v priabéhu podnikani. Dobu navratnosti vypocitame jako podil investovanych

prostiedkil a primérného ro¢niho cash flow. (15)
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2.13.2 Dynamické metody

Na rozdil od statickych metod zahrnuji i faktor Casu. Jejich vypovidaci schopnost je
vyznamné vétsi. Pouzivaji se pro hodnoceni dlouhodobéjsich investic nebo v pripadé

konecného rozhodnuti pfi vybéru vhodného instrumentu ¢i vyhodnoceni investice. (14)
Cista sou¢asna hodnota

Vypocitame ji jako rozdil souctu diskontovanych cash flow a investované Castky.
Aby bylo mozné urcit investici za vhodnou variantu, musi nam vyjit kladny vysledek.

Cim vy$si hodnota vychazi, tim je investice vyhodngjsi. (15)
Vnitini mira vynosu

Casto je tato metoda oznaCovana také jako vnitfni vynosové procento. Pii pouziti této
metody hledame soucasnou hodnotu investice, ktera se rovna vynalozenym nakladiim.

(14)

2.14 Analyza rizik

Podnikani ma spojitost s urcitou mirou rizika, které je povazovano za negativni odchylku
od cile a ma zaporné dopady na podnik. Analyza rizik nam dava dvé varianty, jak
pohlizet na nas podnikatelsky plan. Pomiize nam odhalit pravdépodobnost rizika
a pfipravit mozna opatieni pro ptipad, kdy dana rizika realné nastanou. Pro snizeni
vyznamnych rizikovych situaci, nam poslouzi prave analyza rizika, diky niz budeme mit
pfipravena preventivni opatfeni. Pokud analyzu rizik provedeme a zafadime
do podnikatelského planu, dame tim najevo, ze si mozna rizika uvédomujeme a jsme

pfipraveni na né reagovat. (9)

Analyzu rizika lze provadét prostiednictvim expertniho hodnoceni nebo analyzou

citlivosti. (3)
Expertni hodnoceni

Viceméneé se jedna o odborn