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Podnikatelsky plan

Abstrakt

Predmétem této bakalarské prace je vypracovani komplexniho podnikatelského
planu pro zaloZeni specializované prodejny jezdeckych potteb v arealu Staje Forte Svarov.
Hlavnim cilem je posoudit ekonomickou zivotaschopnost planu a navrhnout strategii pro
jeho udrzitelny rozvoj. Teoretickd cast prace se vénuje literarni resersi v oblasti podnikani,
podnikatelského planu a marketingovych strategii.

V ramci praktické ¢asti byly pouzity analyzy trhu a okoli a sestaveny
marketingovy, obchodni, opera¢ni a realizacni plany. Pétilety finan¢ni plan modeluje
budouci penézni toky ve tiech variantach, které zohlediuji predikovanou miru inflace a
hodnoti rentabilitu kapitalu pomoci pomérovych ukazateld. Vysledné hodnoty ROS, ROA
a ROE v realistickém scénafi potvrzuji efektivitu a rychlou navratnost vloZenych
prostiedki. Analyza fizeni rizik definuje preventivni opatieni pro eliminaci hrozeb, ktera
jsou kvantifikovana s navrhem konkrétniho postupu pro jejich minimalizaci. Prace v
zavéru syntetizuje zjisténi a formuluje doporuceni k realizaci celého planu. Predlozeny
plan ptedstavuje uceleny dokument, ktery dokazuje potencial k dlouhodobé prosperité

podniku.

Kli¢ova slova: podnikatelsky plan, zemeédélsky podnik, ukazatele ziskovosti, podnik,

jezdecké potieby, analyza trhu, penéZni tok, rozvoj podniku



Business plan

Abstract

The subject of this bachelor's thesis is the development of a comprehensive
business plan for the establishment of a specialized equestrian equipment store in the Forte
Svarov Stables. The main objective is to assess the economic viability of the plan and
propose a strategy for its sustainable development. The theoretical part of the thesis is
devoted to a literature search in the field of entrepreneurship, business plans and marketing
strategies.

Within the practical part, market and environment analyses were used and
marketing, business, operational and implementation plans were compiled. The five-year
financial plan models future cash flows in three variants that consider the predicted
inflation rate and evaluates the profitability of capital using ratio indicators. The resulting
ROS, ROA and ROE values in a realistic scenario confirm the effectiveness and rapid
return on invested funds. The risk management analysis defines preventive measures for
eliminating threats, which are quantified with a proposal for a specific procedure for their
minimization. In the conclusion, the thesis synthesizes the findings and formulates
recommendations for the implementation of the entire plan. The presented plan represents
a comprehensive document that demonstrates the potential for long-term prosperity of the

company.

Keywords: business plan, agricultural enterprise, profitability indicators, enterprise,

equestrian equipment, market analysis, cash flow, business development
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1 Uvod

Podnikatelské prostredi je v souc¢asné dob¢ charakteristické dynamickym vyvojem,
rostouci konkurenci a stale vyssimi naroky na efektivni fizeni podnikovych procesu.
Kvalitn€ zpracovany podnikatelsky plan proto piedstavuje jeden ze stézejnich néstroji,
ktery umoziuje posoudit realizovatelnost podnikatelské ptilezitosti, identifikovat
potencialni rizika a definovat strategii pro dlouhodobé¢ udrzitelny rozvoj. Jak vyplyva z
odborné literatury, podnikatelsky plan je komplexni dokument shrnujici vnitini i vnéjsi
faktory podnikani, jehoz soucasti jsou analytické metody, planovaci nastroje a strategické
rozhodovaci procesy.

Volba tématu této bakalarské prace byla motivovana piedevsim osobnim zajmem o
metodologii tvorby podnikatelskych zdmért, zejména z pohledu aplikace riznorodych
analytickych metod. Analyzy trhu, mikrookoli podniku, konkuren¢niho prosttedi ¢i
finan¢ni modelovani vytvéieji strukturovany rdmec pro objektivni posouzeni
zivotaschopnosti planu. Tyto faktory ¢ini toto téma odborn¢ atraktivnim a ptinosnym v
praxi.

Dals$im diivodem vybéru tématu byla také blizkost k vybranému podniku, ktery byl
zvolen na zékladé€ rodinné znamosti a dlouhodobého osobniho vztahu k jeho ¢innosti.
Tento faktor umoznil hlub§i porozumeéni internim procestim, specifickym potiebam a
provoznim podminkam podniku, coZ usnadnilo ziskavani relevantnich informaci a pfispélo
k vy$s§i autenticité zpracovaného podnikatelského planu. Zvolenym subjektem je rodinny
podnik Staje Forte Svarov, ktery se dlouhodobé vénuje chovu koni, jejich ustajeni a dalSim
doprovodnym sluzbam.

Hlavnim cilem této bakalatské prace je sestaveni komplexniho a realizovatelného
podnikatelského planu, jehoZ Gicelem je rozSifeni stavajici ¢innosti podniku o prodej krmiv
a jezdeckého vybaveni. Cil byl stanoven na zaklad¢ detailni analyzy souc¢asného trhu a
identifikace regionalni mezery, ktera predstavuje vyznamnou podnikatelskou pfilezitost.
Préce je rozdé€lena na teoretickou, kterd definuje odborné vychodiska podnikatelského
planu a vyuzité analytické metody, a praktickou ¢ast, kterd pak tyto poznatky aplikuje na
realny podnik a hodnoti jeho ekonomickou Zivotaschopnost.

Prace si klade za cil nejen zhodnotit moZnosti rozvoje konkrétniho podniku, ale také
poskytnout uceleny piehled o procesu tvorby podnikatelského planu jako takového.

Vysledkem je dokument, ktery miize slouzit jako podklad pro strategické rozhodovani
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podniku a zaroven predstavuje praktickou ukézku aplikace teoretickych poznatka do realné

podnikatelské praxe.
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2 Cil prace a metodika

2.1 Cil prace

Cilem bakalaiské prace je sestaveni komplexniho a realizovatelného podnikatelského
planu pro rozsiteni stavajicich sluzeb rodinného podniku Staje Forte Svarov o novou
obchodni ¢innost. Rozsifeni se tyka prodeje koniskych krmiv a jezdeckého vybaveni.
Podnikatelsky plan je sestaven podle vypracované literarni reSerSe. Na zéklad¢ zvolené
metodiky préce jsou vypracovany dil¢i ¢asti podnikatelského planu.

- Analyza soucasného stavu trhu v odvétvi chovatelstvi a jezdectvi s diirazem na

obchodni ¢innost

- Identifikace klicovych konkurentl a konkuren¢ni vyhody provozu obchodu

- Zpracovani finan¢niho planu a zjisténi zivotaschopnosti podniku

- Vyhodnoceni potencialnich rizik a navrhnout opatteni k jejich minimalizaci

2.2 Metodika

Struktura bakalarské prace se déli na teoretickou a praktickou ¢ast. Teoreticka
¢ast je zpracovana formou literarni reSersSe a definuje odborna vychodiska nezbytna pro
tvorbu podnikatelského planu. Pro ziskani teoretického zékladu je vyuzita odborna
literatura, platnd legislativa a dostupné sekundarni statistické tidaje z oblasti chovu koni a
jezdectvi. V praktické ¢asti je vytvoren podnikatelsky plan na zakladé poznatkt z literarni
reSerSe za pouZiti odpovidajicich analytickych metod. Po titulni stran¢ a tvodnim
exekutivnim souhrnu, ktery stru¢né predstavuje cely projekt a jeho proveditelnost,
nasleduje popis podnikatelské ptilezitosti podle Svobodové a Andery (2017). Na tento
popis navazuje definice strategickych cili podniku. Ty jsou formulovany pomoci metodiky
SMART (CFI, 2023), ¢imz je zajisténo, Ze jsou cile pfevedeny do konkrétni, méfitelné a
realizovatelné podoby.

Stézejni ¢asti pro pochopeni vnéjSich vlivi je obsahla analyza trhu a okoli, ktera je
rozdélena do nékolika rovin. Makrookoli je zkouméano metodou PESTLE podle
Whittingtona a kol. (2019). Metoda PESTLE hodnoti politické, ekonomické, socidlni,
technologické, legislativni a ekologické faktory ovliviujici podnikani. Pro zhodnoceni
mikrookoli a atraktivity odvétvi je vyuzita Porterova metoda péti sil popsana v odborném
¢lanku Harvard Business School (2026). Soucasti zkoumani trhu je také segmentace

zakaznikl s cilem identifikovat jejich potieby a nakupni zvyklosti podle metodiky Srpové
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a kol. (2011). Analyza konkurence nasledn¢ vychazi z poznatki Svobodové a Andery
(2017) a probiha ve tech fazich: volba kritérii, hledani relevantnich podnikt a podrobny
popis konkurentii podniku.

Zjisténa data a pochopenti trhu se nasledné promitaji do marketingové a obchodni
strategie, kterd je koncipovana za pomoci marketingového mixu 4P popsané¢ho Kotlerem
(2014). Prakticky piechod od strategie k otevieni prodejny fesi realizacni a operacni plan,
strukturovany podle Srpové a kol. (2011). Tento plan popisuje Sestimésicni proces piiprav,
potiebné technologické vybaveni, personalni zajisténi a vybér dodavatelt.

Kvantifikaci podnikatelského planu a diikaz o jeho proveditelnosti predstavuje
finan¢ni plan, vypracovany podle struktury Srpové a Vebera (2012). Jeho jadrem je
projekce cash flow modelovana ve tfech variantdch — pesimistické, realistické a
optimistické. Zhodnoceni finan¢ni vykonnosti je doplnéno o pomérové ukazatele popsané
Ruackovou (2021). Cely koncept podnikatelského planu je v predposledni fazi podroben
analyze a fizeni rizik. Nejprve jsou podle Smejkala a Raise (2013) identifikovany a
kvantifikovany konkrétni hrozby, ke kterym jsou navrzena preventivni opatieni a nasledné
jsou syntetizovany vnitini a vnéjsi faktory pomoci SWOT analyzy popsané Srpovou a
Veberem (2012). Zavér prace shrnuje vysledky vSech provedenych analyz a finan¢nich
projekci a vyhodnocuje celkovou Zivotaschopnost podniku.

Pt zpracovani prace byl vyuzit nastroj umélé¢ inteligence, model Google Gemini
(2026), a to vyhradné za Gc¢elem stylistické Gpravy textu, formatovani textu a gramatické

korekce.
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3 Teoreticka vychodiska

3.1 Podnikani a podnikatel

Historie podnikani

., Podnikani je hledani prilezitosti nad ramec zdroju, které v soucasné dobé
ovladate”“ Howard H. Stevenson

Podnikani neni fenoménem moderni doby, v riznych podobach se vyviji po staleti.
Historické zaklady podnikani 1ze pozorovat na rozvoji sménného obchodu, zakladani
obchodnich cest nebo postupnych inovacich technologii a vzdélani.

Podle Landstroma (2007) proslo chapani podnikéani zasadni evoluci, ktera si
vyzéadala presné vymezeni této ¢innosti. Podle Landstroma to byl pravé Richard Cantillon,
kdo v 18. stoleti jako prvni identifikoval klicovy prvek podnikédni jako rozhodovéni v
podminkach nejistoty. Landstrom (2007) interpretuje Cantillonovo pojeti tak, ze podnikatel
neni jen pasivnim obchodnikem, ale aktivnim subjektem, ktery védome¢ alokuje zdroje.
Cantillon podle né&j pochopil, Ze podstata podnikani tkvi v ndkupu za zndmou cenu a
prodeji za cenu nejistou, ¢imz podnikatel piebira riziko vyménou za potencialni zisk.

Kriticky obrat v Landstromové (2007) analyze nastava u Adama Smitha, kde si
v§ima toho, Ze Smith polozil zéklady moderni ekonomie skrze princip ,,neviditelné ruky*,
ale samotny koncept podnikatele v jeho dile paradoxné oslabil. Upozoriiuje, ze Smith
vnimal trzni mechanismy jako procesy, které se dé€ji samovolné skrze snahu jednotlivci o
vlastni uZitek, ¢imZ vSak opomnél rozliSit mezi kapitalistou, jakoZto ten, kdo vlastni kapitél
a podnikatelem, ten, kdo o kapitalu rozhoduje. Pro Landstréma (2007) je toto Smithovo
opomenuti zasadnim bodem, ktery na dlouhou dobu ovlivnil ekonomické mysleni.

Na Smitha nésledné navazuje Jean-Baptiste Say, ktery podle Landstroma (2007)
definuje podnikani jako kombinovani vyrobnich faktorti (vyzkum, aplikace znalosti a

produkce) do funkéniho celku.

Definice podnikani

Synek (2011) hodnoti podnikéni za spésné tehdy, pokud v dlouhodobém horizontu
dosahuje rlstu zisku a rentability. Tento Gspéch je pfimo ovlivnén schopnosti podniku
efektivné uspokojovat potieby zakaznikli v konkuren¢nim prostiedi. Na druhou stranu
Mishra (2014) nahlizi na podnikani jako na dynamicky proces tvorby hodnoty, ktery je

pohanén jasnym zamérem a silnou vnitini motivaci dosdhnout cilové odmény. Tento
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proces se odviji od tivodni identifikace pfilezitosti, pokracuje ptes budovani
podnikatelskych kompetenci a vrcholi ziskem odmény. Mishra dé€li podnikani mezi nékolik
disciplin: ekonomie, sociologie, psychologie, strategie, organizacni chovani a finance.
Jejich integrace umoziuje hlubsi pochopeni vSech faktorti ovliviiujicich uspéch podnikani.

Samotna realizace podnikatelského procesu miize probihat jak externé (nezavislym
podnikatelem), tak interné (v ramci korporace).

Teorie tvorby hodnoty podnikéni vyzaduje integrovany a komplexni piistup napiic
vice disciplinami. Podnikani za¢ind silnym podnétem, kdy si podnikatel osvoji piilezitost a
s vyuzitim jeho volnych zdroji vytvoii zakladni prvky pro soutézni Sanci, podnikatelskou

kompetenci.

Pravni ramec podnikani

Zakladnim pravnim ramcem podnikani v Ceské republice je zakon &. 89/2012 Sb.,
obcansky zdkonik. Vychazime z ustanoveni § 420, které definuje podnikatele a podnikéani
ve dvou se doplitujicich rovinach. Prvni odstavec tohoto ustanoveni definuje samostatnou
¢innost podnikani. Podnikatelem je ten, kdo samostatn¢ vykondva na vlastni ti¢et a
odpovédnost vydéle¢nou ¢innost zivnostenskym nebo obdobnym zptisobem se zdmérem

Cinit tak soustavné za ticelem dosazeni zisku. Popis klicovych prvki je v Tabulce 1.

Tabulka 1 Klicové prvky definice z ustanoveni § 420, zakona ¢. 89/2012 Sb., obcansky zdakonik

schopnost jednat, rozhodovat se a fungovat nezavisle bez potieby stalého vedeni nebo pomoci, a nést za své

Samostatnost " «
¢iny odpoveédnost

¢innost je podnikatelem vykonavana samostatné pod vlastnim jménem, na vlastni naklady a podnikatel neseni

Vlastni uéet a odpovédnost
astniicet a ocpovednos plnou pravni a finan¢ni zodpovédnost za vSechny vysledky

Soustavnost opakovana, pravidelna ¢innost, kterd neni jednordzova, ale probiha trvale a kontinualné
Vydéle¢nost schopnost nebo tendence generovat zisk, ktery prekryva naklady
Dosazeni zisku hlavni ekonomicky motiv, ktery oddéluje podnikani od neziskovych aktivit

Zdroj: Vlastni zpracovani za uziti Al

Druhy odstavec ustanoveni § 420 slouzi pfedevsim k ochrané spotiebitele a povazuje
za podnikatele kazdou osobu, kterd uzavird smlouvy souvisejici s vlastni obchodni,
vyrobni nebo obdobnou ¢innosti ¢1 pfi samostatném vykonu svého povolani, poptipadé
osobu, kterd jedna jménem nebo na ucet podnikatele. Tento bod tika, Ze jakmile podnikatel

vstoupi na trh a nabizi své sluzby vetejnosti, vztahuji se na n¢j pfisnéjsi pravidla.

! GOOGLE GEMINI (2026). Gemini 1.5 Flash. Dostupné z: https://gemini.google.com [cit. 24. 1. 2026].
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Pravni formy podnikani

V Ceské republice se pravni formy podnikéani déli do dvou kategorii. Podnikani
fyzickych a pravnickych osob. Pravni formy podnikani popisuje nejen zakon ¢. 89/2012
Sb., obcanského zékoniku ale také zédkon ¢. 90/2012 Sb., o obchodnich spolecnostech a
druzstvech (zdkon o obchodnich korporacich). Synek (2011) uvadi, ze na zacatku je
potieba dojit k rozhodnuti vybéru vhodného typu podnikani. At uz se podnikatel rozhodne
pro podnikani jako fyzicka nebo pravnicka osoba, vzdy je nutné vyhovét podminkam
popsanych v Zivnostenském zakong. Z udajt CSU (2025) statistik z registru ekonomickych
subjektl prevazuje podnikani fyzickych osob. Celkovy pocet ekonomickych subjektt
k 31.12. 2025 bylo 2 893 480, z toho 2 028 363 fyzickych osob a 865 117 osob
pravnickych.

Podnikani fyzickych osob podle Synka (2011) je na zéklad¢ Zivnostenského
opravnéni. Fyzicka osoba vystupuje nejen v roli podnikatele ale souc¢asné jako pracovni
sila. Z pravniho hlediska jsou tyto subjekty nositeli prav a povinnosti, pficemz klicovym
znakem je, Ze podnikatel jedné vlastnim jménem, na vlastni Gi€et a za veskeré své zavazky
ru¢i neomezené celym svym soukromym majetkem. Legislativni ramec a konkrétni
podminky vzniku tohoto opravnéni definuje zakon ¢. 455/1991 Sb., o Zivnostenském
podnikéni, ve znéni pozdéjSich predpisi. Tento zdkon kategorizuje zivnosti podle narokt
na odbornou zpusobilost do n€kolika skupin, které jsou systematicky shrnuty v néasledujici

Tabulce 2.

Tabulka 2 Déleni Zivnosti

Typ Zivnosti Podtyp Charakteristika

Ohlasovaci Zivnosti  [RemesIné|Vyzaduji odbornou zpiisobilost ziskanou vyu¢enim nebo praxi v oboru.

Vézané |Podminkou je specidlni odbornd zptisobilost stanovena zvlastnimi ptedpisy.

Volné  |Nevyzaduji odbornou zptisobilost, staci splnit v§eobecné podminky.
Koncesované Zivnosti — K jejich provozovani je nutné ziskat statni povoleni (koncesi).

Zdroj: Vlastni zpracovani dle zdkona ¢. 455/1991 Sb., Zivnostensky zakon

Pravnicka osoba je definovana v obcanském zékoniku jako organizovany utvar,
jemuz zékon stanovenou pravni osobnost pfiznava, nebo jehoZ pravni osobnost uznava.
Kazda pravnickéa osoba musi byt zapsana v obchodnim rejstiiku, jehoz fungovani a
nalezitosti upravuje zédkon €. 304/2013 Sb., o vetfejnych rejstiicich pravnickych a fyzickych
osob. Konkrétni typy pravnickych osob pak definuje zékon ¢. 90/2012 Sb., o obchodnich

korporacich. Tento zakon stanovuje, Ze obchodnimi korporacemi jsou obchodni
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spole¢nosti a druzstva. Jednotlivé typy téchto korporaci, které se lisi zejména mirou ruceni

spole¢nikil a naro¢nosti na pocatecni kapital, jsou pro piehlednost shrnuty v Tabulce 3.

Tabulka 3 Typy obchodnich korporaci

Typ obchodni |, 1 a| Zakiadatelé spoletnosti |  Vznik spoletnosti | Ruten spoletnika za zavazky spoletnosti| Zékladni Kapital Ukast na zisku
spolecnosti

Vefejnd zapisem do obchodniho |spole¢nici ru¢i celym svym majetkem odle spolecenské smlou
obchodni v.0.8. |min. 2 osoby p o P . y N vy J neni stanoven p P . . vy,

. rejstitku spole¢né a nerozdilng jinak rovnym dilem
spole¢nost
Komanditni min. 2 fyzické nebo zapisem do obchodniho |komplementai ru¢i celym majetkem, . komplerfl?mVarl a

N k.s. P s .. . . neni stanoven komanditisté podle
spole¢nost pravnické osoby rejstiiku komanditista do vySe nesplaceného vkladu . ,

spolecenské smlouvy
Spf) lc&,:nost s min. 1 osoba fyzicka nebo |zapisem do obchodniho |spole¢nici ru¢i do vyse nesplaceného . N podlcvvysc ,p()dllu’ pokud .
ru¢enim S.T.0. . - min. 1 K¢ spolecenska smlouva neurci
. pravnicka rejstiiku vkladu .
omezenym jinak
Akciova as min. 1 pravnicka nebo zapisem do obchodniho akciondfi neruéi za zivazky spolecnosti min. 2 000 000 K¢  |podle poctu a druhu akcii
spole¢nost % Ifyzicka osoba rejstiiku ¥ s (nebo 80 000 EUR) |(dividendy)
. . zapisem do obchodniho |Clenové zpravidla neruci za zavazky min. neni stanoveno |podle rozhodnuti ¢lenské
Druzstvo - min. 3 osoby o N e - N
rejstitku druzstva (pokud stanovy neur¢i jinak) (urcuji stanovy) schize

Zdroj: Vlastni zpracovani dle zakona ¢. 90/2012 Sb., o obchodnich korporacich

3.2 Podnik — zavod

Z pravniho hlediska je podnik neboli zavod, definovan v zakon¢ ¢. 89/2012 Sb.,
obcanského zdkoniku, jako organizovany soubor jméni, ktery podnikatel vytvoftil a ktery z
jeho viile slouzi k provozovani jeho ¢innosti. M4 se za to, Ze zavod tvoii vSe, co zpravidla
slouzi k jeho provozu. Z této definice plyne, ze podnik je objektem pravnich vztaht, resp.
podnik lze prodat, pronajmout nebo zdedit a predstavuje funkéni celek, ktery integruje
majetek, lidskou praci a know-how. Z ekonomického hlediska Synek (2011) vnima podnik
jako organizovanou hospodaiskou jednotku, ktera prostfednictvim transformace vyrobnich
faktorii (prace, investicniho majetku, materidlu a fizeni) pfeménuje vstupy na komeréné
vyuZitelné vystupy s cilem dosédhnout zisku a uspokojit potieby trhu.

Ve sdéleni €. 7/2023 Sb., o vyhlaseni ¢eského znéni doporuceni Komise
2003/361/ES ze dne 6. kvétna 2003 o definici mikropodnikli a malych a stfednich podnikd,
je definovan podnik jako: kazdy subjekt vykonavajici hospodaiskou ¢innost, bez ohledu na
jeho pravni formu. K témto subjektim patii zejména osoby samostatné vydélecné ¢inné a
rodinné podniky vykonavajici femeslné ¢i jiné ¢innosti a obchodni spole¢nosti nebo
sdruzeni, kterd bézn¢ vykonévaji hospodarskou ¢innost. Hospodatskou ¢innosti
Ministerstvo primyslu a obchodu OP PIK (2014-2020) rozumi jakoukoliv ¢innost, ktera

spoc¢iva v nabizeni zbozi nebo poskytovani sluzeb na daném trhu.
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3.3 Podnikatelsky plan

Srpova a kol. (2011) podle Orlika charakterizuje podnikatelsky plan jako pisemny
dokument, ktery shrnuje vSechny podstatné vnéjsi i vnitini okolnosti souvisejici
s podnikatelskym zavérem. Podnikatelsky plan je formalnim shrnutim podnikatelskych
cilt, diivodu jejich realnosti a dosazitelnosti a shrnuti jednotlivych krokd vedoucich
k dosazeni téchto cilt. Z této definice lze fict, Ze podnikatelsky plan je fundamentalnim
dokumentem nejen pro pii zahdjeni ale i rozvoji businessu. AvSak jeho definice a struktura
se v Case vyvijela.

Pinson (2008) definuje podnikatelsky plan jako strategicky nastroj, ktery napomaha
k maximalizaci zisku a maximalni efektivité ¢innosti podniku.

V této souvislosti vystava otdzka duality funket, které tento dokument musi plnit.
Funkce planu se d€li na interni a externi.

Ve smyslu Orlikovi definice vnitinich okolnosti, plan ma interni funkci, pokud se
tyka vnitiniho prostiedi podniku. Fotr a Soucek (2005) interni funkci vnimaji jako primarni
pilif vlastniho fizeni podniku. Do této sféry se fadi zejména proces strategického
rozhodovéani, kde plan je vyuzit pro verifikaci proveditelnosti podnikatelského planu.

V ramci vnitiniho fizeni firmy se klade diiraz na management lidskych zdroji, optimalizaci
a efektivnost vyuziti podnikovych zdroju a nastaveni kontrolnich milnikd.

Oproti funkei interni, slouZi funkce externi jako prostfednik pro validaci zdaméru ve
vztahu k vnéjSimu okoli podniku. Dle Pinson (2008) je tato funkce z4sadni pfi snaze
ziskani externiho kapitalu, jakoZto investorského vstupu nebo bankovniho uvéru. Soucasné
nahlizi na podnikatelsky plan jako prodejni dokument, ve kterém je nutné¢ dokazani
zivotaschopnosti podniku a schopnost generovat vynos a pokryt rizika. S timto ndzorem
souhlasi 1 Veber a Srpova (2012), kteti uvadeji, Ze na zaklad€ podnikatelského planu
analyzuji externi subjekty kompetenci podniku realizovat narocnéjsi investi¢ni programy
jakoZz 1 zpiisobilost uchézet se o ziskani podnikatelské podpory.

Pinson (2008) povazuje za kli¢ovy aspekt podnikatelského planu je vymezeni
strategického vyznamu a analyza jeho stéZejnich funkci v rdmei zivotniho cyklu podniku.
Relevance planu se projevuje nejen pii zaloZzeni nového podnikéni, expanzi stavajicich
podnikatelskych aktivit, technologickych zmén, nebo naptiklad snahu o ziskéni
investi¢niho kapitalu a bankovniho Gvéru. Podnikatelsky plan slouzi ale také k identifikaci
silnych a slabych stranek podnikéni, nebo naptiklad pro objeveni moznych mezer na trhu a

metod, jak tyto mezery vyplnit, a tudizZ dosdhnout vétSiho zisku.
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Typy podnikatelského planu

Podnikatelsky plan nabyva rozmanitych forem a struktur v zavislosti na konkrétni
situaci, cilech podnikéni, jeho zamysleném ucelu a fazi, ve které se podnik praveé nachazi.
Clanek v magazinu Forbes (2021) s nazvem ,,The Different Types Of Business Plans®
klasifikuje typy podnikatelského planu dle strategického cile podnikani: Startup plan,
ktery definuje elementarni pilife nového podnikatelského planu a slouzi primarné
k validaci proveditelnosti vize na trhu, Feasibility plan, ktery slouzi k validaci rizik,
Growth plan, ktery je startup planem pro uvedeni nového segmentu na trh a One-Page plan
je struény popis podniku a jeho perspektivy, slouzici pfredevsim pro fizeni expanze.

iPodnikatel.cz portal pro zacinajici podnikatele (2020) déli podnikatelské plany na:
Elevator pitch, ktery je ve formé tivodni velmi stru¢né prezentace, Executive summary
neboli vykonny plan, ktery je kratké verze planu na 1-2 strany, Zkraceny podnikatelsky
plan, ktery je jiz komplexnéjsi, ale je zde snaha o neodhaleni silnych stranek podniku a
Plny podnikatelsky plan, tento plan je na stejny jako executive summary, ale je detailné
popsan.

Dle agentury SBA.gov (2025) Ize podnikatelské plany rozliSovat na standardni a
lean, coZ determinuje hloubku a rozsah vysledné dokumentace. Standardni podnikatelsky
pléan, viz Ptiloha A, je koncipovan jako komplexni material pokryvajici vSechny aspekty
zaméru, naproti tomu lean business plan, viz Ptiloha B, pfedstavuje jeho esencialni,

jednostrankovou alternativu.

3.3.1 Standardni podnikatelsky plan

Standardni podnikatelsky plan je plnohodnotny a formalné zpracovany dokument.
Veber a Srpova (2012) uvadi, Ze rozsah planu se pohybuje mezi 40 a 50 stranami a

vyzaduje detailni analyzy, formalni upravy a rozsahlé ptilohy.

3.3.2 Lean business plan

Lean business plan nahrazuje standardni podnikatelsky plan s jednoduchym jedno
strankovym business modelem. Lean business model na obr. 1 je zpracovany na zaklad¢
Ashe Mauray (2022). Tim Berry (2016) ve své metodice pro agenturu Small Business

Administration definuje Lean business plan jako kontinudlni fizeni, monitoring progresu a
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zmén a implementaci opravnych feSeni. Tento typ planu obsahuje primarni informace,

které ptidavaji na hodnoté€. Lean business plan je jakysi souhrn seznamt, tabulek a bodu a

déli se na 4 zakladni ¢asti.

Strategie: Jedna se o stru¢ny popis strategie primarn¢ pro vnitini potieby

managementu. Definuje hlavni cile a smérovani firmy.

Taktika: Minimalisticky popis taktiky, ktera slouzi k exekuci zvolené strategie.

Tato ¢ast definuje konkrétni opatfeni v danych oblastech.

Harmonogram a milniky: Plan v ¢islech a datech slouzici pravidelnym revizim.

Zahrnuje konkrétni naplanované milniky, jako jsou terminy, pocty zdkazniki, rozpocCty, a

ukoly s jasné pridélenou odpovédnosti za jejich plnéni.

Zakladni finanéni projekce: Projekce zahrnujici prodej, utraty a cash flow.

Obrazek 1 Lean usiness model

Problémy

3 nejvetsi problémy
zakaznikt

Existujici alternativy

MoZzna feSeni pro
kazdy problém

Jednoznacné, jasné a
presvédcivé sdéleni,
které proméni
neinformovaného
zakaznika v zaujatého
zdjemce

Hlavni koncept

[ . rUniks'ltm' ﬂ’ﬁ (Neférové 71 W ( ZAkaznické
ReSeni &5 N 5;@
hodnota vyhody segmenty

Vyhoda, co nejlze

jednoduse okopirovat
nebo koupit

Kanaly

Popis cilovych
zakaznikl a uzivateli

Prvni osvojitelé

.

Popis, jak jsou tyto Popis kli¢ovych ¢isel, [J Popis pfirovnani Popis cest k ziskani Popis charakteristiky
problémy feSeny dnes || které ukazuji, jak si (napf. YouTube music || zdkazniktim idealniho zakaznika
podnikani vede = Spotify)
\ J \, \ 7\, 7\ /
. 4 ®
LPStruktura nakladi Zdroje pFijmi X
opis fixnich a variabilnich nakladii Popis zdroju piijmu

Lean Business Model

Zdroj: Vlastni zpracovani dle Ashe Mauray (2022)

3.4 Podnikatelsky plan

Ackoliv neexistuje jednotna forma pro tvorbu planu, v odborné literatufe se shoduje

logicka posloupnost jednotlivych krokil. Standardni obsah tvofi:
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Titulni strana

Exekutivni souhrn

Popis podnikatelské prilezitosti
Strategické cile

Analyza trhu a okoli
Marketingova a obchodni strategie
Realizac¢ni a operacni plan

Financ¢ni plan

A e T e e

Analyza a fizeni rizik

10. Zavéry a ptilohy

Jak popisuje Veber a Srpova (2012), plan by mél byt srozumitelny, logicky, uvazené

struény, pravdivy a realny a mél by respektovat rizika.

3.4.1 Titulni strana

Titulni strana neslouzi pouze k naplnéni formalni nélezitosti, ale ptedstavuje prvni
kontakt s dokumentem, méla byt upravena, atraktivni a obsahovat informace, které jeho
Ctenafe zauymou. Srpova a kol. (2011) a Pinson (2008) se shoduji a definuji jako jeji

kli¢ové nalezitosti:

nazev podniku,

adresa podniku

kontaktni tidaje o podniku

datum vyhotoveni planu

prohlaseni o ml¢enlivosti (volitelné)

Pinson tyto nalezitosti navic dopliiuje o osobni informace ohledné vlastnikti nebo
vrcholového managementu podniku, mésic a rok sepsani planu, jméno toho, kdo plan

pfipravil, ¢islo kopie a voliteln€ logo a webovou stranku, pokud ji podnik ma.

3.4.2 Exekutivni souhrn

Exekutivni souhrn Ize charakterizovat jako abstrakt podnikatelského planu.
Pfestoze se nachazi na zac¢atku dokumentu, je nezbytné jej vypracovat jako posledni ¢ast,

po kompletnim sestaveni planu. Toto shrnuti méa upoutat pozornost a navést tenaie
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k tomu, Ze si chce ptecist podrobnosti planu. Na této metodice se shoduje Siroké spektrum
autort jako Fotr a Soucek (2005), Srpova a kol. (2011), Pinson (2008) nebo Svobodova a
Andera (2017).

Hlavnim ucelem souhrnu je stru¢ny a jasny popis klicovych aspektti, které jsou
nasledné podrobné rozpracovany v dalSich ¢astech dokumentu. Pro urceni klicovych
aspektl je vhodné vyuzit tdzacich zajmen, ktera jsou nastrojem pro logickou strukturu
kazdého uspésného planu je zde vytvorena Tabulka 4 popisujici klicové otazky a jejich

oblasti a obsah:

Tabulka 4 Klicové otazky podnikatelského planu

Otazka Klicové oblasti a obsah

Jadro divéryhodnosti planu. Identifikace kli¢ovych osob ¢i podniku, jejich kompetence,

Kdo? . A . o gy
realizované Uspéchy, poslani a principy fungovani.

Co? |Pfesna definice nabizené¢ho produktu nebo poskytované sluzby.

Charakteristika trhu a geografické vymezeni lokality piisobeni. Zahrnuje analyzu trznich

Kde? i . . L e .
trendd (velikost, rist), chovani zakaznikli a vymezeni konkurence.

Casovy harmonogram realizace. Strategické zaméfeni podniku v horizontu 3-5 let,

Kdy? . .
dy stanoveni dlouhodobych cilti a definovani aktualni faze vyvoje podniku.

Odtivodnéni existence projektu a jeho unikatnost (USP). Definovani konkuren¢nich

&2
Proc vyhod, silnych a slabych stranek jako predpokladii speéchu.

Zptisob dosahovani zisku a popis obchodniho modelu. Obsahuje marketingovou a

Jak? ., .. . , o
operativni strategii k dosazeni stanovenych cil.

Zdroj: Vlastni zpracovani dle Pinson (2008), Srpova a kol. (2011), Svobodova a Andera
(2017), Berry (2016) a Fotr a Soucek (2005)

3.4.3 Popis podnikatelské prileZitosti a podniku

Tato Cast se zaméfuje na podnik a samotné podnikatelské ptilezitosti, ¢imz slouzi
k validaci zékladnich pfedpokladii ispésné realizace podnikatelského planu. Hlavnim
ucelem je poskytnout strategické opodstatnéni smyslu a motivace podnikani. Cilem je
jasné definovat, jakou mezeru na trhu nova aktivita vyplni a jaky subjekt ji bude realizovat.
Pro zajisténi prehlednosti je kapitola rozdélena do dvou logickych ¢asti: charakteristika
podnikatelské prilezitosti a podrobnou charakteristiku v¢etné historie realizujiciho

podniku.
Charakteristika podnikatelské prileZitosti

Podnikatelska ptileZitost vznika jako reakce na déni na trhu. Svobodové a Andera

(2017) zdtraziuji, Zze klicovym piedpokladem jejiho rozpoznani je jeji diisledna validace.
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Vyznamnou roli v tomto procesu hraje identifikace potencialnich problémi a nasledné
uspokojeni specifickych potieb zakaznikli. Poc¢atecnim impulsem a podnikatelskou
prilezitosti vS§ak nemusi byt pouze neuspokojena potieba, ale také neefektivni i
nedostatecné vyuziti jiz existujicich zdroju.

Identifikace neuspokojené potieby je cilem podniku nabidnout zakaznikim hodnotné
feSeni, které na trhu chybi. Pfikladem miize byt zfizeni veterinarniho pracovisté v lokalité
s vyznamnym zastoupenim zemédélskych subjekti, které jsou nuceny tesit deficit odborné
péce v bezprostiedni blizkosti. Podnik tak nevyuziva pouze absenci konkurence, ale tézi
z vyhody tspory €asu a nakladi na stran€ klientt, coz tvofi klicovou konkurenéni vyhodu.

Vznik podnikatelské prilezitosti mize vychazet také z nevyuzitych ¢i nespravné
vyuzivanych zdroji. Potencial ptilezitosti spo¢iva ve schopnosti vytvofit novy, inovativni
¢i efektivnéj$i zplsob jejich zhodnoceni. V takové situaci dochézi k vyuziti jiz existujici
technologie, infrastruktury nebo jinych zdroju, které se pretvaii do podoby produktu nebo
sluzby s vyssi hodnotou uzitku. Tento pfistup je zaloZen na identifikaci potencialu v tom,
co jiz na trhu existuje, avSak neni efektivné vyuzivano, coz vede k vytvoteni nové hodnoty
pro zakazniky 1 pro samotny podnik. Typickym piikladem transformace nevyuzitého
potencialu je vertikalni integrace v zemédelském podniku, ktery se orientuje na primarni
produkci. Podnik generuje piebytky ovoce, a ty z divodu absence zpracovatelskych
kapacit konci jako odpad. Podnik mé prostor pro zavedeni malokapacitniho provozu pro
findlni zpracovani. Implementaci vyroby produkti s vyssi pfidanou hodnotou, jako jsou
napiiklad mosty nebo susené ovoce, dochazi k efektivnimu zhodnoceni stavajicich vstupti.
Tento postup vede k efektivnéjsi alokaci vnitinich zdroji, zaroven rozsifuje produktovou
nabidku a vyznamné posiluje stabilitu podniku a jeho konkurenceschopnost v daném

odvétvi.

3.4.4 Strategické cile

Po objeveni podnikatelské ptileZitosti je nezbytné definovat konkrétni strategické
cile, které urcuji smér jeho dlouhodobého rozvoje podniku. Srpova a kol. (2011) Pro jejich
kvalitni formulaci a ovéteni vyuziva podnik metodu SMART, ktera predstavuje
mezinarodné uznavany nastroj pro tvorbu efektivnich cilii. Dle ¢lanku CFI (2023) Metoda
SMART pfiedstavuje strukturovany ramec pro definovani cill, ktery transformuje

abstraktni vize do podoby konkrétnich a realizovatelnych ukolt. Podle Beyond by esade
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(2024) je tento ptistup v podnikatelském prosttedi zasadni, nebot’ umoznuje organizacim
efektivnéji alokovat zdroje, soustfedit se na priority a objektivné méfit pokrok.
Komponenty metody SMART vyjadiuji:

- Konkrétni (specific): Cile musi byt jasn¢ definované, jednozna¢né a zamétrené na
konkrétni vysledek.

- Meéfitelny (measurable): Kazdy cil musi byt méftitelny, obsahovat
kvantifikovatelna kritéria, kterd umoznuji monitorovat pokrok pro objektivni
vyhodnoceni uspéchu.

- Dosazitelny (achievable): Strategické cile maji byt realistické a dosazitelné,

s diirazem na dostupné zdroje a mozna omezeni.

- Relevantni (relevant): Cile musi byt v pfimém souladu s hlubSimi organiza¢nimi
cili a strategiemi.

- Casové ohraniGeny (time — bound): Cile maji mit uréeny termin dokonéeni nebo

¢asovy harmonogram, pro vytvoreni naléhavosti a usili na soustfedénost.

Kaplan a Norton (1996) strategické cile déli dle metodiky Balanced Scorecard. Tento
koncept nahlizi na vykonnost podniku skrze ¢tyti komplementarni perspektivy, které jsou
graficky zndzornény na Obrazku 2. Metodika Balanced Scorecard ptedstavuje néstroj,
jehoz cilem je strukturované popsat podnikovy strategicky ramec. Strategii vymezuje od
formulace dlouhodobych ekonomickych cil, které jsou nasledné provazany s konkrétni
posloupnosti krokl v oblasti finan¢nich procest, fizeni vztahli se zdkazniky, internich
procesti a rozvoje zaméstnancti. Tento systémovy pristup umoznuje sladit veskeré klicové
podnikové oblasti tak, aby dohromady vytvarely ptedpoklady pro dosaZeni poZadovaného
dlouhodobého ekonomického vykonu.

- Ekonomické cile (financni perspektiva) — hlavni vystupni oblast, pies kterou
podnik hodnoti, zda strategickd opatieni v ostatnich perspektivach vedou k
ocekéavané ekonomické vykonnosti. Zpravidla reflektuji dlouhodobou finan¢ni
stabilitu a rlst podniku.

- Obchodni cile (zdkaznicka perspektiva) — vinimani podniku jeho zakazniky a na
schopnost poskytovat hodnotu, ktera odpovida jejich potiebam. Definuje, jaké
zékaznické segmenty chce obsluhovat a jak chce byt vnimany v porovnani s

konkurenci.
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- Operacni cile (perspektiva internich procesut) — vztahuji se k efektivité vnitinich
podnikovych procest, které jsou nezbytné pro poskytovani hodnoty zédkaznikovi.
Tato perspektiva identifikuje kliCové procesy, které je nutné optimalizovat,
sledovat nebo inovovat.

- Inovacni cile (perspektiva riistu a rozvoje) — jsou zamétené na dlouhodobou
udrzitelnost a schopnost podniku se adaptovat na ménici se podminky. Obsahuje
cile souvisejici s rozvojem lidskych zdroji, modernizaci technologii a

budovanim znalostni zakladny.

Obrdazek 2 Balanced Scorecard

« rust obratu a ziskovosti
bility

zamé&stnancii kladi a optimalizaci

« podpora inovaci produktii a procesti provozr

« ZlepSeni likv

« investice do technologii a digitalizace

« efektivni fizeni znalosti v organizaci

Obchodni cile Ekonomické cile

vize a strategie

Operacni cile Inovacéni cile

produkce a minimalizace vad « spokojenost a loajalita zakaznik(

« 1Ust trzniho podilu v cilovém segmentu

y vyroby ¢i poskytovani
« kvalita produkti a sluzeb

sluzeb

« optimalizace logistickych procesi « zakaznicka zkuSenost

« posileni kontrolnich a bezpe¢nostnich vost dodani

mechanismu « budovani znacky a reputace

Zdroj: Vlastni zpracovani dle Kaplan a Norton (1996)

3.4.5 Analyza trhu a okoli

Analyza trhu a okoli pfedstavuje klicovy néstroj pro pochopeni faktort, které
ovliviiyji soucasny i budouci rozvoj podniku. Cilem analyzy je definovani faktort, které
budou mit piimy dopad na uspeésnost podniku. Dle Svobodové a Andery (2017) je dilezité
popsat a kvantifikovat cilovy trh. Kvantifikace je diilezita nejen z hlediska zjisténi velikosti
trhu, ale pfedevs§im pro zji$téni ziskovosti trhu. Analyza trhu a okoli je rozdélena na

nasledujici ¢asti:
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Analyza makrookoli

Analyza makrookoli podniku hodnoti vnéjsi prostfedi podniku, které ovlivituje
fungovani vsech podnikatelskych subjektt bez ohledu na jejich odvétvi ¢i formu
podnikani. V Ceské odborné literatuie se autoti jako Hucka (2021), Veber a Srpova (2012)
¢i Kislingerova a kol. (2025) shoduji na prioritnim vyuziti metody PEST. Tato metoda se
zamétuje na Ctyii zakladni pilife: politické, ekonomické, socidlni a technologické faktory.

Zahrani¢ni autofi, naptiklad Whittington a kol. (2019) ve své publikaci popisuji

rozsitenou metodu PESTEL, v literatuie uvadénou také jako PESTLE. Ta oproti zékladni
verzi vyClenuje dalsi dvé specifické oblasti. Tato analyza slouzi k identifikaci klicovych
vng&jsich vlivt, které maji silu ovlivnit dlouhodobou strategii podniku. Cilem neni pouze
vytvoreni seznamu faktor(, ale pochopeni jejich vzajemného vlivu a schopnosti vyvolani
strukturalnich zmén v odvétvi. Jednotlivé dimenze analyzy jsou vymezené nasledovné:

- P —politické faktory: Zametuji se na roli statu a vladnich instituci. Zahrnuji
politickou stabilitu, vladni politiku v oblasti obchodu, ale také politické tlaky od
zajmovych skupin.

- E - ekonomické faktory: Analyzuji makroekonomické ukazatele, jako jsou
sménné kurzy, mira hospodatského riistu, urokové sazby a cyklické konjunktury,
které urcuji kupni silu a naklady kapitalu.

- S —socialni faktory: Zahrnuji demografické zmény, distribuci bohatstvi, Zivotni
styl a kulturu. Tyto faktory ovliviiuji strukturu poptavky a chovani spotiebitelt
(napt. v zemédélstvi trend zdravé vyzivy).

- T - technologické faktory: Identifikuji inovace, které mohou zménit odvétvi, od
digitalizace a internetu véci (IoT) az po nové vyrobni postupy, které snizuji
naklady nebo zvySuji kvalitu.

- E — ekologické a environmentalni faktory: Tato dimenze nabyva na vyznamu
skrze ekologické regulace, klimatické zmény a pozadavky na udrzitelnost a
snizovani uhlikové stopy, coz ptfimo ovliviiuje operac¢ni naklady a reputaci firem.

- L —legislativni a pravni faktory: Zahrnuji pravni ramec, ve kterém firma
operuje, jako jsou pracovni pravo, antimonopolni regulace, ochrana spotiebitele

¢1 specifické normy pro bezpecnost potravin.

Dle Whittingtona a kol. (2019) je hlavnim prvkem pro efektivni strategickou analyzu

identifikovani tzv. ,.klicovych faktorti zmény*. Tyto kli¢ové faktory maji do budoucna
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nejvetsi vliv na uspéch podniku. V kontextu zemédé€lského sektoru jsou klicové faktory (S)
socialni a (E) ekologické a environmentalni. Autofi ale také poukazuji na fakt, ze samotna
PESTEL analyza neni dostacujici, jelikoz se zaméfuje na soucasnost nebo minulost. Aby
byla analyza uzitecna, je potieba pracovat i s budoucnosti, analyza je tedy doplnéna o
forecasting, neboli pfedpovidani a analyzu scénafti.

Forecasting se zaméiuje na odhad budouciho vyvoje na zakladé historickych dat a

soucasnych trendt. K piredpovidani se mize piistupovat tfemi pristupy:

- Single-point forecasting: Pfedpovidani pouze jedné varianty. Podnik si je
natolik jisty, ze ptedpovida jeden konkrétni vysledek.

- Range forecasting: Predpovidani rozmezi moznych vysledkt. Rtizna
vychodiska z rozmezi moznych vysledki mize byt pfedvidano s riznou vahou
pravdépodobnosti a s tim, Ze prostfedni hodnota je nejvice pravdépodobna.

- Multi-futures forecasting: Pfedpovidani alternativnich budoucnosti se zaméfuje

na mozné, avsak od sebe velmi vzdalené alternativy.

Analyza scénafli nabizi alternativni pohledy na to, jak se z dlouhodobého pohledu
muze vyvijet makrookoli. Scénafe se naopak od predpovédi nezabyvaji
pravdépodobnostmi vyskytu jevi, ale snazi se pohliZet na vzdalené;si budoucnost. Podnik
muze mit tendenci se zaméfit na scénaf s nejvetsi pravdépodobnosti nez na v§echny mozné
alternativy. Primdrnim vyznamem scénéie neni ptedvidani, ale uceni se a rozvoj. Scénare
se vyuZzivaji k prozkoumani vzajemnych vazeb mezi faktory prostiedi a k zajisténi toho,
aby si podnik zachoval schopnost uvazovat o riznych alternativnich vyvojich budoucnosti.
I alternativa s velmi malou pravdépodobnosti mtiize mit hodnotu, protoze pfispiva
k hlub§imu pochopeni souvislosti. Proces tvorby scénafii probihd v 5 krocich, jak je vidét

na Obrazku 3:

Obrazek 3 Tvorba scénarii

Identifikace Zpracovani
Vymezeni ! ', moznych Identifikace Monitorovani
rozsahu klicovych trajektorii dopadi okroku
faktori J. . 8 2
vyvoje

Zdroj: Vlastni zpracovani dle Johnsona a kol. (2019)
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Vymezeni rozsahu ptedstavuje ivodni krok celého procesu a stanovuje, na jaky
problém se analyza zaméfuje a v jakém casovém horizontu budou jednotlivé alternativy
posuzovany. Nasleduje identifikace klicovych faktort, ktera vychazi z principti metody
PESTEL a umoznuje odhalit zasadni vlivy, od regulatornich podminek az po technologické
zmény, jez mohou vyznamn¢ formovat budouci vyvoj odvétvi. DalSim krokem je
rozpracovani moznych trajektorii vyvoje téchto faktori a jejich vzéjemnych vazeb, na
jejichz zéklad¢€ vznikaji odlisné varianty budoucich scénaiti. Po vytvoieni odlisnych
variant budoucich scénari nasleduje krok zaméfeny na identifikaci jejich dopadi. V této
fazi se hodnoti, jak jednotlivé scénéie ovlivni klicové oblasti fungovani. Cilem je odhalit
prilezitosti 1 potencialni rizika, ktera mohou z jednotlivych scénait vyplyvat, a posoudit
jejich vyznamnost pro budouci sméfovani podniku. Zavérecnou etapou je systematické
sledovani vyvoje vnéjsiho prostiedi a pribézné vyhodnocovani signald, které mohou
naznacovat naplnéni nékterého ze scénarti. Monitorovani pokroku umoziuje podniktim
vcas identifikovat odchylky od ptivodnich ptedpokladu, aktualizovat scénare a upravovat

strategické kroky tak, aby zilistaly v souladu s redlnym vyvojem.

Analyza mikrookoli

Analyza mikrookoli se zabyva bezprostiednim okolim podniku. Dle Srpové a kol.
(2011) a Kislingerové a kol. (2025) je cilem této analyzy pochopit dynamiku trhu a
identifikovat sily, které urcuji ziskovost daného odvétvi. K této analyze se nejvice pouziva
model péti sil, neboli Porterova analyza 5 sil, kterou dle ¢lanku z Harvard Business School
(2026) poprvé popsal Michael E. Porter v roce 1979, viz Obrazek 4. Tento model hodnoti
atraktivitu odvétvi na zaklad¢ interakce péti zakladnich trznich sil, jejichZ vzajemné
pusobeni ur€uje intenzitu konkurence a dlouhodobou ziskovost daného odvétvi. Pochopeni
téchto sil umoznuje podniku identifikovat své silné a slabé stranky ve vztahu k okoli.
Model je tvofen nasledujicimi péti komponentami, které determinuji distribuci hodnoty
v odvétvi:

- Rivalita mezi stavajicimi konkurenty: Tato sila je nejvice viditelna. Pokud je
rivalita intenzivni, stlacuje zisky dold. ISC uvadi, Ze vysoka rivalita nastava
tehdy, pokud je v odvétvi mnoho soupeit, odvetvi roste pomalu nebo jsou
produkty téméf identické (komodity), coz vede k cenovym valkam.

- Hrozba novych konkurentii: Novi hraci pfinaseji novou kapacitu a snahu ziskat

trzni podil, coz vytvafi tlak na ceny a naklady. Sila této hrozby zavisi na
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bariérach vstupu. Mezi tyto bariéry patii naptiklad vyhody na strané poptavky ci
kapitalova naro¢nost vstupu do odvétvi.

Vyjednavaci sila dodavateli: Mocni dodavatelé si mohou prisvojit vétsi ¢ast
hodnoty tim, Ze si uctuji vyssi ceny, omezuji kvalitu nebo sluzby. Dodavatel je
silny, pokud je odvétvi na ném zéavislé (napf. neexistuji substituty pro jeho
vstupy) nebo pokud je dodavatelsky sektor koncentrovanéjsi nez odvétvi, do
kterého dodava.

Vyjednavaci sila kupujicich: Silni zdkaznici mohou nutit firmy ke snizovani
cen, vyzadovat vyssi kvalitu nebo vice sluzeb, ¢imz zvysuji naklady vyrobce.
Kupujici maji velkou silu, pokud je jich malo (koncentrace), pokud nakupuji ve
velkych objemech nebo pokud mohou snadno pfejit k jinému prodejci (nizké
naklady na zménu).

Hrozba substitutii: Substitutem se rozumi substitu¢ni produkty ¢i sluzby, a plni
stejnou nebo podobnou funkci jako produkt daného odvétvi, ale jinym zptisobem.
Institute for Strategy and Competitiveness (2026) zdlraziuje, Ze hrozba
substitutil je vysokd, pokud nabizeji lepsi pomér cena/vykon nebo pokud jsou

naklady zdkaznika na piechod k substitutu nizké.
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Obrdazek 4 Porteritv model 5 sil

Hrozba
substitutt

4
2N\

Rivalita mezi

Vyjednavaci sila » R « Vyjednavaci sila
dodavatelu |stavaJ|C|m|. kupujicich
konkurenty

1

Hrozba novych
konkurentt

Zdroj: Vlastni zpracovani dle Harvard Business School (2026)

V navaznosti na mikrookoli je dilezité identifikovat konkrétni zdjmové skupiny,
které maji na podnik ptimy vliv nebo jsou jeho ¢innosti ovlivnény. Kislingerova a kol.
(2025) popisuje analyzu stakeholdertl, ktera se vénuje identifikaci a porozuméni jejich

hodnot, preferenci a o¢ekavanych dopadt na jednotlivé subjekty.

Analyza zakaznik

Srpova a kol. (2011) se zabyva problematikou segmentace trhu, kterd spociva v
rozdéleni zédkazniki do specifickych skupin. Hlavnim cilem tohoto procesu je detailni
poznani potencialnich klient, identifikace jejich potieb, ndkupnich zvyklosti a preferenci.
Z hlediska efektivity neni Zaddouci zamétovat se plosné na vSechny segmenty, nybrz cilit
vyhradné na ty, které predstavuji nejvyssi potencial budouci ziskovosti. Potfebna data lze
ziskat celou fadou metod, mezi néz patii primarni dotazovani ¢i analyza sekundarnich

zdrojt, jako jsou statistiky a informac¢ni materialy ministerstev. V piipadech, kdy chybi
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exaktni data, Ize vyuzit odbornych odhadt, ty vS§ak musi vzdy vychazet z logicky
podlozenych informaci.

Jak uvadéji Svobodova a Andera (2017), pro Gspésné planovani je nezbytné jasné
vymezit hranici mezi celkovym a cilovym trhem. Analyza by se méla omezit vyhradné na
ty segmenty, na které podnik pfimo cili svou nabidkou. Za stéZejni nastroj je v tomto
ohledu povazovana personifikace, tedy ptesny popis typického zastupce cilové skupiny. Co
se tyce metodiky sbéru dat, autofi doporucuji pfimou komunikaci s trhem formou
dotazovani. I ptfes potencialni riziko nizsi validity odpovédi tato metoda poskytuje cennou
zpétnou vazbu a Casto prinasi kli¢ové poznatky, které by podnik bez pfimé interakce se

zakaznikem nezjistil.

Analyza konkurence

Hlavnim vyznamem analyzy konkurence je podle Svobodové a Andery (2017)
nalezeni podminek, které mohou byt zdkladem pro formovani konkurenéni vyhody.
Analyticky proces probihd v nasledujicich krocich:

- Volba kritérii pro identifikaci konkurence

- Hledéni podnikd, které plni v§echna kritéria

- Popis jednotlivych hodnoticich kritérii vztahujicich se ke kazdému konkurentovi

Srpova a kol. (2011) déli konkurenty v odvétvi na hlavni a vedlejsi. Mezi hlavni
konkurenty patii podniky, které maji na trhu vyznamnou roli a podniky, které se podobaji
danému podniku. Vedlejsi konkurenti jsou podniky, které nejsou ve stejném odvétvi, ale
uspokojuji stejnou potiebu zakaznika. Nasledujici fazi je vyhodnoceni silnych a slabych
stranek jednotlivych konkurentii. Hodnotici kritéria mohou byt rtiznoroda a obvykle
zahrnuji faktory, jako je cenova Uroven, vySe obratu, tempo rastu, podil na trhu,
charakteristika nabizenych produktli, uroven zakaznickych sluzeb ¢i celkova dostupnost.
Na zéklad¢ téchto informaci je podnik schopen identifikovat konkuren¢ni vyhody
jednotlivych subjektid. Hodnoceni ptitom nevychézi ze subjektivniho ndzoru samotného

podniku, ale z pohledu a preferenci zdkaznik.
Analyza vnitiniho okoli

Jak popisuje Kislingerova a kol. (2025) vnitini prostfedi podniku tvoii soubor

prvk, které jsou pfimo spjaté s ¢innosti podniku a nad nimiz mé organizace plnou
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kontrolu. Zahrnuje zejména organizacni uspotradani podniku, tedy rozd€leni pravomoci,
odpovédnosti a jednotlivych urovni fizeni. Do této oblasti dale spadaji i procesy vyuzivané
k napliiovani stanovenych cili a dostupné podnikové zdroje. Pozornost je vénovana také
odbornym schopnostem, znalostem, motivaci a celkovému rozvojovému potencidlu
zaméstnancd, stejn€ jako podnikovému prostredi, které zahrnuje sdilené hodnoty, styl
vedeni a organiza¢ni kulturu. Pro komplexni zhodnoceni téchto prvkl se vyuziva
McKinseyho model 7S, ktery tyto oblasti systematicky strukturuje. Tyto prvky se d€li na
dve skupiny, tvrdé a mékké faktory. Do skupiny tvrdych faktort patii Strategie, Struktura a
Systémy. Mezi m¢kké faktory se fadi Sdilené hodnoty, Styl vedeni, Schopnosti a Staff
(zaméstnanci).

Pro zjisténi uplné konkurenéni vyhody je vhodné vyuzit Ctyfi atributy, které
napomahaji zjistit, zda jsou podnikové zdroje zakladem a jsou udrZzitelné konkurenéni
vyhody. Tyto atributy popisuje Buckley a Ghauri (2015):

- Zdroj musi byt hodnotny, musi vyuzivat a/nebo neutralizovat hrozby v okoli
podniku

- Zdroj musi byt vzacny jak mezi soucasnou, tak i potencidlni konkurenci

- Zdroj nesmi byt lehce napodobitelny konkurenci

- Pro tento zdroj nesmi existovat strategicky ekvivalentni substituty, které jsou sice

hodnotné, ale nejsou vzacné ani lehce napodobitelné

3.4.6 Marketingova a obchodni strategie

Marketingova a obchodni strategie ma velky vliv na GispéSnost a ziskovost
podnikéni. Cilem je definovani zptisobu, jakym podnik dosahne svych cilti skrze
uspokojovani potieb zdkaznikli a budovani dlouhodobych vztaht. Pfi tvorbé marketingové
strategie hraje klicovou roli propojeni amerického pragmatismu, ktery popisuje Pinson
(2008) a ceského akademicko-praktického ptistupu dle Srpové a kol. (). Marketing je podle
autorek zaloZen na komplexnim a vzajemné provazaném systému, ktery propojuje trzni
prostiedi s jednotlivymi prvky marketingového mixu. Pinson chape marketingovou
strategii jako uceleny soubor vzdjemné koordinovanych komponent, jejichz sladéné
fungovani je nezbytné pro dosazeni optimalnich vysledkt. Kazdy prvek plni sviij
specificky a nezastupitelny ucel, avsak teprve jejich integrované plisobeni vytvari funkcni
a efektivni celek. Hlavnimi otdzkami pro vytvofeni marketingové strategie jsou:

- Kdo jsou zékaznici podniku a které podniky jsou konkurenty
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- Co podnik prodéava a jaké mnozstvi a pii jakych cenach se produkt proda
- Kde je cilovy trh podniku
- Kdy jsou zdkaznici nejvic nachylni k nakupu a jaké je hlavni sezéna podniku

- Jak podnik oslovi zakazniky

Srpové a kol. (2011) marketingovou strategii d€li na 3 hlavni okruhy:
- Vybér cilového trhu
- Urceni trzni pozice produktu

- Rozhodnuti o marketingovém mixu

Vyse uvedené strategické otazky tvoii teoreticky ramec, ktery se nasledné
implementuje prostiednictvim nastrojii nejbéznéji vyuzivaného marketingového mixu 4P,
znézornény na Obrazku 5 Kotler (2014) popisuje marketingovy mix 4P, ktery vychazi ze
¢tyt anglickych slov: produkt (product), cena (price), distribuce (place), propagace
(promotion).

Hlavni prvek, ktery marketingovy mix popisuje je produkt. V této oblasti je
nezbytné zaméfit pozornost zejména na technické charakteristiky produktu. Jedna se o
komplexni specifikaci, kterd vymezuje jeho uzitnou hodnotu a soucasné odrézi 1 jeho
image €1 potencidlni vliv na spolecenské postaveni zakaznika €1 uZivatele. Cena
predstavuje ¢astku, za kterou se nabizi jednotlivé soucasti produktu nebo jejich kombinace.
Prostfednictvim ceny lze zdkaznika motivovat k ndkupu, avSak zaroven miiZze fungovat
jako bariéra v rozhodovacim procesu. Nejedna se totiz pouze o piimy financni vydaj, ale
také o ztratu prileZitosti uspokojit alternativni potiebu. Rozhodnuti o koupi pak ve
vysledku zavisi na subjektivnim poméru mezi vnimanym uzitkem a stanovenou cenou.
Distribuce nebo také misto popisuje zplisob, jakym se zakaznik dostane k produktu. Miize
se jednat o kamennou prodejnu nebo internetovy obchod, ale také o konkrétni formy
distribuce, jako je dovoz produktu domt zasilkovou sluzbou. Propagace zahrnuje veskeré
zpisoby, jimiz se zdkaznik o produktu dozvida. Obsahuje specificky komunikaéni mix,
ktery se sklada z nékolika vzajemné se doplilujicich nastroji. Mezi tyto nastroje patii
reklama, podpora prodeje, public relations neboli vztahy s vefejnosti, osobni prodej a

direct marketing, také ptimy marketing.
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Obrazek 5 Marketingovy mix 4P

o slevy

+ znacka « zakladni ceny

« uvérova politika

Produkt Cena

Misto Propagace

+ obchod « reklama

« marketingové kanaly

e pro e prodeje
« distriibuce

« Sifeni povédomi

Zdroj: Vlastni zpracovani dle Kotlera (2014)

3.4.7 Realizacni a operacni plan

Realiza¢ni a operacni plan objasiiuje praktické, provozni a logistické fungovani

podniku. Popisuje jednotlivé kroky a ¢innosti, které je nutné provést v urcitych terminech,

vzajemné sladit a efektivné zkoordinovat. Realiza¢ni plan se zamétuje na projektovou fazi

planovani. Zékladni kroky, které¢ je nutné stanovit jsou:

Jednotlivé ¢innosti

Terminy, kdy maji byt ¢innosti dokoncené
Odpovédné osoby za jednotlivé Cinnosti
Ocekavané vysledky ¢innosti

Dtlezité ¢innosti ovlivitujici UspéSnou realizaci projektu

Na této struktufe se shoduji autoti jako Fotr a Soucek (2005), a Srpova a kol. (2011),

autofi doplituji nezbytnost vyuziti ptislusnych metod a technik jako je metoda kritické

cesty nebo Useckovy diagram. Realiza¢ni plan neptedstavuje jednorazovy dokument, musi

se priib&zné aktualizovat a adaptovat na pfipadné zmény. Useckovy (Ganttiiv) diagram, jak

uvadi Ktivanek (2019), ptedstavuje prehledny nastroj pro vizualizaci ¢asového
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harmonogramu jednotlivych etap projektu a umoziuje sledovat jejich vzadjemnou
navaznost. Usecky v diagramu piedstavuji ¢asovou naro¢nost &innosti. Diagram umoziuje
zobrazeni logickych navaznosti jednotlivych ¢innosti. Metoda kritické cesty slouzi k urceni
celkové doby trvani projektu bez zohlednéni ¢asovych rezerv, jakékoliv zpozdéni v aktivité

lezici na kritické cesté tak vede k prodlouzeni celého projektu.

3.4.8 Financni plan

Financ¢ni plan pfedstavuje kvantitativni ¢ast podnikatelského planu, ktera prevadi
veskeré teoretické predpoklady a koncepéni ivahy do podoby ¢iselnych ukazatelii a
finan¢nich projekci. Zatimco Veber a Srpova (2012) poskytuji metodicky ramec pro
vytvoreni finan¢niho planu. Podstatu tvofi tii zakladni vykazy, vystupy finan¢niho planu:

- Planovany vykaz ziski a ztrat

- Planova rozvaha

- Planovany cash flow (plan penéznich tokit)

Tyto vystupy musi byt zpracovany na zdklad€ realnych vstupnich dat, napiiklad z
prodej produktt. Je zaroven vhodné sestavit vice variant finan¢niho planu (realisticka,
optimisticka a pesimistickd), aby bylo mozné posoudit rizné scénare budouciho vyvoje.
ekonomické vykonnosti podniku, které slouzi k zajiSténi dlouhodobé stability a ristu.

V piipadé zakladani nového podniku je nezbytné identifikovat celkovou potiebu
kapitalu, ktera zahrnuje prosttedky nejen na potizeni dlouhodobého majetku a obézného
majetku, ale také na zahajeni podnikatelské Cinnosti. CoZ jsou prostiedky vynalozené
diive, nez podnik obdrzi prvni trzby. Jak uvadi Srpova a Rehot (2010), tyto prostfedky je
mozné ziskat né¢kolika zplsoby:

- Obchodni uvéry: uver poskytovan jinym podnikem

- Bankovni Gvéry: uvér poskytovan bankou

- Leasing

- Fondy soukromého kapitalu: jsou specifickou formou externiho financovani,

kdy investofi vstupuji do vybranych podniki a poskytuji nejen financni zdroje,

ale mnohdy 1 zkuSenosti a kontakty
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- Emise cennych papiri: zpisob, kdy firma dostane penézni prostfedky od
investor vyménou za dluhopisy nebo prodejem akcii, podilu na vlastnictvi

podniku

Finanéni vykazy

Ruckova (2021) popisuje ti zékladni ucetni vykazy, které jsou podstatné pro
sestaveni finan¢ni analyzy.

Srpové a kol. (2011) popisuje planovany vykaz ziska a ztrat jako dokument, ktery
vycisluje vynosy, néklady a hospodatsky vysledek v jednotlivych letech. Vykaz poskytuje
informace hospodafském zisku a zda bude podnik schopny generovat zisk pro hrazeni
svych zavazk, jako je naptiklad bankovni tvér. Doporucuje pro zacatek podnikani
vytvofit podrobny vykaz v minimaln€ prvnim putl roce podnikani, nasledné postaci ro¢ni
udaje. Planova rozvaha zachycuje predpokladany vyvoj majetkové struktury a zdrojii
financovani podniku. Zaroven poskytuje ptehled o struktufe financovani pti zahajeni
podnikani, ocekdvaném harmonogramu splaceni cizich zdrojii a o zpiisobu tvorby
vlastniho kapitalu prostfednictvim nerozdéleného zisku. V prvnim roce doporucuje
sestaveni rozvahy za prvni pololeti podnikéani a nasledné vzdy k 31.12. daného obdobi.
Cash flow neboli plan penéznich tokli konkretizuje oekavané piijmy a vydaje z Cinnosti
podniku. Cash flow udava, zda bude mit podnik dostate¢né prostifedky pro realizaci
podnikatelského planu. Stejné jako u planované rozvahy je doporuceno podrobné
rozpracovani minimalné v rozsahu prvnich Sesti mésicli podnikani.

Planovaci obdobi vykazl pokracuje do doby, nez podnik vykazuje zisk, splati uveér
nebo dosdhne Zivotnosti investice. Pro investory a véfitele je klicové doloZeni dikazu, ze

je podnik schopny udrzitelné riist v ¢asovém horizontu alespon péti let.

Hodnoceni vykonnosti a finanéni stability

Cilem finan¢ni analyzy neni pouze zisk, ale jak jiz bylo zminéno, zajisténi
dlouhodobé stability a riistu podniku. Kli¢ovym prvkem pro objektivni hodnoceni
vykonnosti podniku a jeho finan¢ni stability je analyza pomérovych ukazateld. Jak
popisuje portal Financial Professionals (2025), pomérové ukazatele plni nejen funkci
statického hodnoceni, ale také se vyuzivaji jako vstupy pro projekci budoucich hodnot,

nebo jako vystupy k testovani diivéryhodnosti finan¢nich prognoz. Pomérové ukazatele
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jsou pro prehlednost vypsany v Tabulce 5 a Ruckova (2021) a Kislingerova a kol. (2025) je
definuji takto:

Tabulka 5 Poméroveé ukazatele financni analyzy

Kategorie Ukazatel Vypocdetni vzorec Popis a interpretace
ROA (vlozeny kapitil) Zisk/Aktiva celkem Vyjadiuje celkovou efektivnost vyuziti
vsech aktiv podniku.
ROCE (investovany kapitdl) Zisk/Dlouhodoby kapital Rentabilita kapitdlu dlouhodob
investovaného do podnikéni.
Rentabilita |ROE (vlastni kapital) Cisty zisk/Vlastni kapital Mefi vynosnost kapitlu, ktery do
podniku vlozili majitelé.
ROS (tr7by) Zisk/Trsby Udava, k?llk halétu zisku pfinese jedna
koruna trzeb.
, . i Ukazatel nakladovosti; efektivnost
ROC (naklady) Zisk/Naklady vynalozengch nakladi.
Obrat celkovych aktiv Trzby/Aktiva celkem Povcwet obrgtgk aktlvwzz} dar}e obdobi;
méfi efektivitu vyuziti majetku.
Aktivita Rychlost obratu Trzby/Pmrimérny stav zasob Udvd, korhkrat]e kazdd polozka zdsob v
roce prodéna a znovu nakoupena.
Doba obratu 365/Rychlost obratu V}/szldruje P oc,et dm,vpo Které jsou aktiva
vazana v dané formé.
Veitelské riziko Cizi kapital/Celkova aktiva Podil cizich zdrojii na celkovém
financovani (Debt ratio).
Samofinancovani Vlastni kapital/Celkova aktiva (\gljaimjre tfi"m)ancm nezdvislost podniku
ZadluZenost Ud(:ili/éyscioor;ost odniku splacet urok
Urokové kryti Zisk/Nékladové tiroky . prostp P ¥
ze zisku.
Objem produkce, kdy se vynosy rovnaji
Bod zvratu (BEP) FC/(P - VC) nékladtm (zisk je nula).
Okamyité (1. stupeii) Penize/Krétkodobé zévazky Schopnost hradit zévazky ihned
(doporuéend hodnota 0,9-1,1).
Likvidita  [Pohotova (2. stupeit) (Obé&zna aktiva — Zasoby)/Zavazky Schopnost hradit zdvazky bez prodeje
zasob (doporuceno ~ 1:1).
Bémi (3. stupeit) Obmé aktiva/Krétkodobé zévazky E:g;‘;:: f’lgzl?;’;.“h"p nost (doporucend
Produktivita prace Produkce/Vstupy Merlrucninf).st V}ju?m lidského faktoru
. ve vyrobé ¢i sluzbach.
Produktivita Ukazatel rychlosti obratu dlouhodobého
Produktivita kapitalu Produkce/Dlouhodoby majetek majetku Y

Zdroj: Vlastni zpracovani dle Rickové (2021) a Kislingerové a kol. (2025)

3.4.9 Analyza a Fizeni rizik

V posledni fazi podnikatelského planu je klicové identifikovat silné a slabé stranky
podniku, v¢etné ptilezitosti ale také moznych hrozeb. Cilem neni pouze identifikace
faktorti, které mohou negativné ovlivnit podnik, ale také navrhnuti konkrétnich

protiopatieni.
Identifikace rizik

Identifikace rizik predstavuje prvni a zdsadni krok v rdmci procesu fizeni rizik.

Rizika jsou chapana jako negativni odchylky od stanovenych cilt podniku. Klicové je
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nejen identifikovat a popsat ndhodné hrozby, ale také systematicky odhalit vSechny
potencidlni negativni faktory, které mohou ovlivnit GispéSnost podnikatelského planu.
Veber a Srpova (2012) déli rizika na interni a externi. Interni rizika je mozné objevit pres
finan¢ni analyzy, kdy se pfes pomérové ukazatele da odvodit, zda je nebo neni podnik
finan¢né zdravi. Externi rizika zahrnuji rozsahly soubor faktorti, obzvlast’ vnéjsi faktory,
které jsou tézko ovlivnitelné. K identifikaci téchto faktorti je mozné vyuzit analyzy
PESTEL a SWOT, ktera je podrobnéji popsana dale. Smejkal a Rais (2013) klasifikuji
rizika na vyrobni, technicka, ekonomicka, trzni, finan¢ni a politickd. Dale rizika déli na
ovlivnitelnd a neovlivnitelnd, finanéni a nefinanc¢ni, staticka a dynamicka a Cista a

spekulativni.

Opatreni ke sniZeni rizika

Stejn¢ jako Smejkal a Rais (2013), Srpova a kol. (2011) navrhuje preventivni
opatieni ke snizeni rizik. Jako tyto opatfeni fadi diverzifikaci, déleni rizik, transfer rizika
na jiné subjekty nebo naptiklad pojiSténi. Diverzifikace rizika je nejbéZné¢js$i metodou ke
sniZovani negativnich dopadt rizika na podnik a vyjadiuje rozptyleni rizika mezi vice
ruznych aktivit, produktti nebo trhi, které na negativni podnéty nereaguji stejnym
zpisobem. D¢l se na horizontalni, kdy podnik rozsituje své aktivity o produkty nebo
sluzby, které jsou technologicky nebo trzné ptibuzné se stavajicim sortimentem, a na
vertikdlni, ktera spociva v rozsifeni aktivit do pfedchézejicich nebo navazujicich stupiti
technologického fetézce. Déleni rizika znamena, Ze se o potencialni negativni dopady déli
vice ucastnikli podilejicich se na projektu. Transfer rizika na jiné subjekty spociva
v preneseni odpovédnosti na jiny subjekt, jako nejrozsitenéjSim typem je napiiklad
pojisténi. PojiSténim podnik ptenasi mozné budouci neptiznivé situace na pojistovnu,

ktera piebira odpovédnost za Skody nebo ztraty dle podminek smlouvy.

Kvantifikace rizik

Ke kvantifikaci rizik pouziva Smejkal a Rais (2013) tzv. souc¢tovou matici rizik.
Matice zndzornénd v tabulce 5 vyjadiuje kombinaci pravdépodobnosti vyskytu hrozby a
miry jejich ndsledkll na podnik. Ob¢ veli€iny jsou hodnoceny na pétibodové stupnici,
pficemz vyslednd mira rizika nabyvé hodnot v rozmezi 2-10.

Pro interpretaci vysledkll to znamena, Ze se déli do tfech pasem, kterd urcuji dalsi

postup a prioritu feSen:
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- Nizké riziko (2-4): Urovei je povazovana za akceptovatelnou. Rizika jsou
evidovana, avSak pro jejich eliminaci nepfijimaji Zadné nékladna opatteni.

- Stredni riziko (5-7): Riziko vyZzaduje opatfeni a je nutné vytvofit piislusny plan
mitigace (oSetieni) a souvisejici ¢innosti jsou sledovany.

- Kiritické riziko (8-10): Tato mira rizika potfebuje okamzité feSeni. Eliminace
tohoto rizika ma nejvyssi prioritu, jinak by dopad rizika na podnik mohl

dosahnout kritické vyse.

Tabulka 6 Pravdépodobnost vyskytu hrozeb

Pravdépodobnost vyskytu
Stupein % 7a rok Slovni vyjadieni
1 <0;5> prakticky nepravdépodobné
2 <5;20> malo pravdépodobné
3 <20;50> prilezitostné
4 <50;70> pravdépodobné az Casté
5 <70;100> velmi Casté

Zdroj: Vlastni zpracovani podle Smejkala a Raise (2013)

SWOT analyza

V poslednim kroku je vyuzita metoda SWOT viz Obrazek 6, ktera slouzi k objeveni
vnitiniho potencialu podniku a vnéjSich podminek, které jej ovliviiuji. Nazev je odvozen
od pocatecnich pismen ¢tyt anglickych slov: Strenghts (silné stranky), Weaknesses (slabé
stranky), Opportunities (prileZitosti), Threats (hrozby). Ministerstvo pro mistni rozvoj
(2023) upozornuje na to, zZe je vhodné vytvaret SWOT analyzu jako posledni analyzu.
Tento postup zjednodusi proces analyzy a umozni podniku pracovat s jiz zndmymi fakty
z predchozich analyz. Zasadnim faktorem jsou silné stranky, které chce podnik maximalné
vyuzit, nadale rozvijet a snazit se o jejich udrZeni nebo posileni. Slabé stranky maji byt
postupné redukovany a neutralizovany. Veber a Srpova (2012) upozornuji, ze pii SWOT
analyze nestaci pouhy vycet silnych a slabych stranek, hrozeb a pitileZitosti, ale jde o
pochopeni jejich souvislosti. K posouzeni souvislosti slouzi dle TSW (2025) matice
TOWS, ktera tvofi strategii parovanim vstupnich informaci.

- S-0: Vyuziti silnych stranek k efektivnimu uchopeni a rozvoji identifikovanych

ptileZitosti
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- S-T: Vyuziti silnych stranek podniku k omezeni dopadu identifikovanych hrozeb
a k posileni jeho schopnosti odolavat neptiznivym vliviim

- W-0: Vyuziti identifikovanych prilezitosti k systematickému piekonani slabych
stranek podniku a k posileni jeho celkové vykonnosti

- W-T: minimalizace slabych stranek za i¢elem eliminace nebo zmirnéni dopada

identifikovanych hrozeb

Obrazek 6 SWOT analyza

Pozitivni aspekty Negativni aspekty

Silné stranky Slabé stranky
Vymezeni toho, v éem je podnik Nedostatky, co se aktudlné podniku
lepsi, neZ jeho konkurence nedafi nebo v &em je slaby.
(unikatni know-how, silné finanéni (zastaralé technologie, vysoké
zazemi, loajalni zakaznici) naklady, nedostatek kvalifikovaného
personalu)
PrileZitosti Hrozby
Pozitivni zmény & udalosti, které Negativni zmény nebo udilosti,
mohou podnik kladné ovlivnit a které mohou podnik ziporné
mély by byt vyuZity. ovlivnit a mély by byt zmirnény &

eliminoviny.
(zména legislativy ve prospéch oboru,
pad konkurenta, nové trendy v (hospodaiska krize, vstup nového
poptavce) silného konkurenta na trh, nartist cen
vstupnich surovin)

Zdroj: Vlastni zpracovani dle CFI (2022)

3.4.10 Zavéry a prilohy

Zatimco executive summary, umisténd v uvodu planu, stru¢né predstavuje podstatu
planu a jeho budouci cile, zavér tvoii findlni syntézu celého dokumentu. Jeho ucelem je
kriticky vyhodnotit vysledky provedenych analyz a poskytnout jednozna¢nou odpovéd’ na
otazku, zda je dany podnikatelsky plan v praxi realizovatelny a udrzitelny.

Autofi jako Veber a Srpova (2012) a Safrova Drasilova (2019) se shoduji na tom,
ze ptilohy tvoii nezbytny dolozitelny zéklad podnikatelského planu. Jejich ucelem je
poskytnout detailni data, ktera by v hlavnim textu plisobila nepiehledné, ale jsou kli¢ova
pro ovéteni vérohodnosti planu. Mezi standardni ptilohy patfi:

- Personalni dokumentace
- Pravni a administrativni podklady

- Technicka a produktova dokumentace
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Analytické podklady
Detailni finan¢ni vykazy

Dopliujici seznamy a tabulky
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4 Prakticka ¢ast prace

4.1 Titulni strana

Nazev podniku: Staje Forte Svarov
ICO: 13777009
Adresa podniku: Nad Humny 77, 273 51 Svéarov

Kontaktni udaje: fortekladno@centrum.cz

Webové stranky: http://www.forte-svarov.cz

Osobni informace vlastnikd: Ing. Miloslav Brychta +420 605 295 350
Markéta Brychtova +420 605 295 352

Datum zépisu: 29. 12. 1990

Pravni forma: Zeméd¢lsky podnikatel — fyzicka osoba

Velikost podniku: 1-5 zaméstnanct

Obory ¢innosti:

01430 Chov koni a jinych konovitych
49410 Silni¢ni nakladni doprava
03110 Sladkovodni akvakultura

Datum vyhotoveni planu: biezen 2026

Plan pfipravila: Marie Novakova

Cislo kopie: 1

4.2 Exekutivni souhrn

Predstaveni podniku a prileZitosti

Pfedmétem tohoto podnikatelského planu je rozvoj stavajicich aktivit rodinného

podniku Staje Forte Svarov. Majitel chce rozsifit své podnikani o specializovany

maloobchodni prodej krmiv a doplitkkl pro koné. Cilem je vybudovani stabilniho a

vyhleddvaného zazemi poskytujici komplexni sluzby v oblasti ustdjeni koni, jezdeckého

vycviku a souvisejicich volno¢asovych aktivit. Formovani tohoto planu vychazi z analyzy

lokélniho trzniho prostiedi, kterd odhalila nevyuzity trzni potencial spocivajici ve vysoké
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hustoté okolnich jezdeckych zatizeni pti soucasné absenci specializované prodejny ve

vzdalenosti do 50 km.

Trzni prilezitost a konkuren¢ni vyhoda

Na zaklad€ provedenych analyz trzniho prostfedi a syntézy SWOT byla
identifikovana silna trzni ptilezitost. Hlavni konkurenéni vyhodou podniku je strategicka
lokalita s dobrou dostupnosti, individualni piistup ke klientim a diraz na vysoky standard
welfare zvitat. Marketingova strategie je zacilena primarn¢ na chovatele a jezdce

v blizkém okoli, pficemz stavi na budovani dlouhodobych vztaht a loajality.

Finan¢ni plan
Projekt je navrzen jako vysoce efektivni s nizkou kapitdlovou naro¢nosti. Celkova

pocateéni investice pro zahajeni provozu ¢ini 800 000 K¢. Financovani je zajisténo
kombinaci vlastniho kapitalu ve vysi 300 000 K¢ a bankovniho uvéru ve vysi 500 000 K¢.
Finanéni plan byl zpracovan ve tfech variantach (pesimisticka, optimisticka, realistickd).
Jiz b&hem prvniho roku provozu vykazuje model cash flow v realistické varianté velmi
dobrou finan¢ni stabilitu.

- Trzby: 2 546 254 K¢

- ROE: 160,19 %

- Bod zvratu: pfiblizné 1 731 980 K¢

Rizeni rizik

Soucasti planu je detailni analyza rizik. Mezi nejvyznamnéjsi identifikované hrozby
patii volatilita cen vstupll, zejména krmiv a energii a personalni rizika. Podnik ma pro tyto
situace pfipraveny mitigacni strategie, v€etné flexibilni cenotvorby, diverzifikace
dodavatelti a tvorby dostate¢nych financnich rezerv, které umoziuje silné provozni cash

flow.

Zavér

Ptedlozeny podnikatelsky plan vykazuje jednozna¢nou ekonomickou i provozni
zivotaschopnost. Projekt je ziskovy 1 v ptipad€ naplnéni pesimistick€ého scénaie, vykazuje
rychlou navratnost vloZenych prostiedktl a predstavuje bezpecnou a perspektivni

podnikatelskou pftilezitost.
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4.3 Popis podnikatelské prilezitosti a podniku

Popis podnikatelské prilezitosti

Podnikatelské pfilezitost spociva v rozsifeni stavajiciho portfolia rodinného
podniku o prodejni ¢innost zamétenou na krmiva a dopliiky pro koné a jejich chovatele.
Zéasadnim impulsem realizace je neuspokojena regiondlni poptavka. V okruhu 50 kilometra
v soucasné dob¢ nefiguruje zddny konkurenéni subjekt nabizejici adekvatni sortiment. Tato
absence na trhu zptsobuje majitelim koni ¢asové i logistické zatéze spojené s nutnosti
nakupovat zdkladni vybaveni ve znacné vzdalenych lokalitach.

Strategickou vyhodou navrhovaného feseni je vysoka komplementarita se
stavajicimi aktivitami podniku. Podnik se opiré o stabilni pozici, ziskanou diky
provozovani staje, obchodu s konmi a poskytovani odborného vycviku, coz ji zajistuje
stalou klientelu. Nov¢ planovanéa obchodni ¢innost tak bude plynule navazovat na jiz
existujici kmen zdkazniki a jejich specifické potieby. Nejedné se tedy o budovani trzni
pozice v nezndmém prosttedi, nybrz o pfirozenou diverzifikaci sluzeb, ktera stavajicim 1
novym klientim umozni uspokojit $irsi spektrum jejich pozadavkl v rdmci jedné lokality.
Timto krokem podnik nejen posili svou konkurenceschopnost, ale zarovenl maximalizuje

vyuziti svého dosavadniho know-how a vybudované dveéry na trhu.

Popis podniku

Rodinny podnik Staje Forte Svéarov se specializuje na komplexni sluzby v oblasti
chovu koni, konkrétné na jejich ustdjeni, prodej a odborny vycvik. Historie podniku je
spjata s rodinnym dédictvim v podobé¢ hospodarského objektu, jehoZ rekonstrukce a
nasledna transformace na jezdecky areal polozily zaklady soucasné podnikatelské ¢innosti.
Aredl se nachazi na okraji obce Svarov u Unhosté v okrese Kladno a jeho rozvoj probiha
kontinuélné jiz od roku 1998. Tehdy byla zahajena postupna revitalizace prostor byvalého
kravina, kterd vyustila ve vybudovani stabilniho zazemi rodinné staje s aktudlni kapacitou

pro 20 koni.

4.4 Strategické cile

Strategické cile podniku jsou v Tabulce 7 definovany a rozdéleny do specifickych

oblasti s vyuzitim metodiky SMART. Tato metoda zajist'uje, ze kazdy cil je detailné
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popsan z hlediska jeho konkrétnosti, métitelnosti, dosazitelnosti, relevance a ¢asového

ohraniceni.

Tabulka 7 Strategické cile — metoda SMART

Oblast Strategicky cil SMART specifikace

S: Generovat Cisty zisk po zaplaceni v§ech nakladu a splatky uvéru

M: Minimalni ro¢ni zisk 300 000 K¢

Finanéni DosaZeni bodu zvratu a ¢istého zisku  [A: Redlné diky nizkému najmu a stabilni klientele arealu

R: Kli¢ové pro dlouhodobou udrzitelnost a splaceni bankovniho Givéru

T: Do konce 1. roku provozu

S: Stat se vyhradnim dodavatelem pro jezdce a majitele koni v arealu

M: Dosahnout pravidelného ndkupu u 75 % klientl ustajenych v aredlu

Obchodni Penetrace lokalniho trhu A: Dosazitelné umisténi pfimo v aredlu a vytvorenim vérnostniho programu

R: Vytvoieni stabilniho pifjmu nezavislého na sezonnich zménach

T: Do 6 mésict od zahajeni ¢innosti

S: Usp&sné spusténi a propagace e-shopu a socialnich siti

M: Ziskdni minimalné 250 objedndvek mimo aredl Svarov

Marketing Budovani e-shopu A: Vyuziti cilené reklamy na jezdeckou komunitu

R: Nezbytné pro rust trzeb v dalich letech

T: Do konce 2. roku podnikéani

S: Rozsifeni nabidky o prémiové znacky krmiv na zakladé prani klientt

M: Navyseni poétu skladovych polozek o 20 % od poéatku provozu

Rozvojova Optimalizace a rozsifeni sortimentu  [A: Financovéno z priibéZné generovaného kladného Cash Flow

R: Zvyseni konkurenceschopnosti viiéi velkym fetézctim

T: Do 18 mésicti od otevieni prodejny

Zdroj: Vlastni zpracovani

4.5 Analyza trhu a okoli

Podle udaji portalu Firmy.cz (2026) je ve Stiedoceském kraji evidovano celkem
184 jezdeckych areald a ranct, z nichz 46 subjektii tvofi piimo staje. Obrazek 7 zobrazuje
polohu Stéje Forte Svarov v relaci k okolnim subjektiim (¢erven€) vzdalenych do 30 km.
Dynamicky rozvoj odvétvi potvrzuji také data Ceskomoravské spoleénosti chovatelti
(CMSCH, s.1.0.), podle kterych dosahl pocet koni v Ceské republice k lednu 2026 témé
110 000 jedinct, viz Obrazek 8, kde je vidét postupny nartst konské populace od roku
2020. Tento setrvaly narast populace koni generuje zvySenou poptavku po krmivech,
jezdeckém vybaveni a dopliikovém sortimentu, a to jak ze strany individudlnich majiteld,

tak 1 komercnich staji.
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Obrazek 7 Mapa okoli Stdji Forte Svdarov
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Obrazek 8 Vyvoj poctu koni v CR od roku 2020 po rok 2026
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Zdroj: Vlastni zpracovani dle CMSCH, s.r.0. (2026)

2

https://www.google.com/maps/@50.088984,14.2959902.12z%entry=ttu&g_ep=EgoyMDI2MDMxMS4wIKX
MDS0ASAFQAwW%3D%3D
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Z dostupnych statistickych Gdaji z roku 2020 pochazejici od Ceské jezdecké
federace je ziejmé, Ze se zajem o jezdectvi mezirocné zvysuje mezi 615 % v priméru o
10 %, pricemz v dusledku epidemie COVID-19 se propadl cca o 1 %, viz Obrazek 9. Na
zékladé Jezdeckého informacéniho systému CJF je v soucasnosti v Ceské republice
registrovanych pies 30 000 jezdct. Tabulka 8 vykazuje zdznamy k roku 2020 o poctech

aktivnich subjektt registrovanych u CJF, licence, poéty instruktor a aktivnich sportovci.

Obrazek 9 Pocty aktivnich sportovcii v letech 2016 - 2020
Aktivni sportovci v letech 2016-2020
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Zdroj: Ceska jezdecka federace (2020)

Tabulka 8 Pocty subjekti registrovanych u Ceské jezdecké federace k roku 2020

Pocet aktivnich subjektii 1610
Pocet &lenti CJF 18 246
Pocet licenci jezdcti do 18 let 1828
Pocet licenci jezdcii nad 18 let 6 324
Pocet licenci koni 8 493
Aktivni instruktor 1286
Aktivni trenér I1. 397
Aktivni trenér 1. 2
Aktivni sportovci 6 406
- Oficialni 5337
- Hobby 1 069
Aktivni sportovci v soutézich 7 640

Zdroj: Vlastni zpracovani dle Ceské jezdecké federace (2020)
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4.5.1 Analyza makrookoli

Pro analyzu makrookoli je vyuzita metoda PESTEL.

Politické faktory

V réamci analyzy politickych faktort v roce 2026 vystupuji do poptedi zasadni
vnéjsi determinanty, které skrze vladni priority a vykon statni moci formuji aktualni
podnikatelské prosttedi, pficemz mezi dominantni prvky patii zejména dotacni politika,
stabilita daflového systému a cilend podpora digitalizace. Klicovou roli v oblasti subvenci
hraje Statni zemédélsky intervencni fond (SZIF), ktery v souladu se Strategickym planem
SZP akcentuje diverzifikaci zemédé€lskych subjektii a rozvoj venkovské infrastruktury, coz
pro podnikatele v tomto segmentu otevira moznost cerpat dotace na technologické
vybaveni prodejen az do vyse 50 % zpiisobilych nakladt za predpokladu, ze obchodni
¢innost prokazatelné piispiva k rozvoji lokality. Na tyto aktivity navazuje Ministerstvo
primyslu a obchodu (2024), které v rdmci snahy o ploSnou modernizaci vy¢lenilo v
dotaénim programu alokaci ve vysi 1 miliardy korun uréenou vyhradné na digitalizaci
malych a stfednich podnikt, coz predstavuje strategickou prtilezitost pro zefektivnéni
prodejnich procest i rozvoj e-commerce platforem.

Determinujicim faktorem zlstava rovnéz stabilita datového systému a konkrétni
nastaveni sazeb DPH, které se od 1. ledna 2024 fidi pravidly vladniho konsolida¢niho
balicku, pticemZz podle odbornych vyklada na portalu 22HLAV (2023) sem spada krmivo
pro koné do snizené 12% sazby dan€, zatimco jezdecké potieby a ostatni vybaveni
podléhaji zékladni 21% sazbé&. Tato danova diferenciace ptfimo vstupuje do cenotvorby a
zasadné ovliviiuje celkovou konkurenceschopnost podniku na maloobchodnim trhu.
JelikoZ vyznamna ¢ast prémiového jezdeckého sortimentu pochazi z importu, nabyvaji na
dulezitosti mezinarodni obchodni vztahy a politické dohody upravujici celni poplatky se
zemémi mimo Evropskou unii, zejména s Velkou Britanii, Indii nebo USA, kdy politicka
stabilita v téchto exportnich regionech spolu s bezpecnosti obchodnich tras bezprostiedné

urcuje spolehlivost dodavatelskych fetézct a stabilitu nakupnich cen.
Ekonomické faktory

Ekonomické prostiedi v roce 2026 zasadné formuje stabilitu a budouci profitabilitu

nove vznikajici prodejny, pfi¢emz jakoZto pteprodejce, je podnik piimo zavisly na

49



efektivnim fizeni obchodnich marzi, predikci cenovych vykyvi u dodavateli a kupni sile
cilovych segmenti zdkazniki.

volnocasové aktivity, je poptavka v tomto odvetvi vysoce senzitivni na vysi disponibilniho
dichodu domacnosti v regionu. V obdobi soucasné ekonomické stability, ktera je
charakterizovana udrzitelnym ristem HDP, vysokou zaméstnanosti a predvidatelnou
inflaci, 1ze oCekavat nartst prodejii zejména v segmentu prémiového vybaveni, jako je
znackové obleceni i sedla, zatimco v pfipadném obdobi recese se spotiebitelské chovani
orientuje primarné na nezbytné a cenové dostupné polozky v podobé zakladnich krmiv.
Podnik na tento faktor reaguje strategii diverzifikovaného sortimentu, ktery zahrnuje jak
prémiové znacky, tak ekonomickou produktovou fadu, pficemz do cenotvorby musi
promitat rozdilné sazby dan¢ z ptidané hodnoty. U krmiv a potravinovych dopliki pro
zvirata se uplatiiuje snizena sazba DPH ve vysi 12 %, coz podporuje dostupnost téchto
zakladnich potieb, zatimco jezdecké vybaveni, obleceni a doplitkky spadaji do zakladni
sazby DPH ve vysi 21 %, coz zvySuje konecnou prodejni cenu pro neplatce dané.

Dle udajii CSU dosahovala priimé&rma roéni mira inflace v roce 2025 hodnoty 2,5 %
a k lednu 2026 klesla meziro¢ni mira inflace na 1,6 %, coz je pod cilovou dvouprocentni
hranici CNB a tato data indikuji, Ze ekonomické prostfedi v Ceské republice je aktualng
stabilni a nevykazuje rizika nahlych propadt realnych mezd spotiebiteltl. Pfestoze podnik
krmiva sdm neprodukuje, je neptimo ovliviiovan inflaci v agrarnim sektoru, kde je nutné
zohlednit pfedev§im rlist cen vstupli u vyrobctl v podobé energii a hnojiv. Podle statistik
CSU stouply ceny zemédélskych vyrobet v dubnu 2025 meziroéné o 8,2 %, zatimco ceny
energii zaznamenaly pokles o 2,6 %, coZ naznacuje, ze ackoliv provozni naklady na
energie klesaji, ndkupni ceny samotnych komodit vykazuji rostouci trend vytvarejici tlak
na sniZovani obchodni marze. Dal$i vyznamnou nakladovou polozku predstavuje logistika,
kde ceny pohonnych hmot pohybujici se na pocatku roku 2026 kolem 33 K¢/l ptimo
ovliviuji ndklady na zavoz zboZi od externich dodavatela.

Vzhledem k tomu, ze znacna ¢ést jezdeckého sortimentu pochazi z dovozu, hraje
vyznamnou roli také devizovy trh, jehoz aktualni informace jsou k dispozici na webu
Ceské narodni banky. Kurzy spolu s primérnymi tirokovymi sazbami u ptjéek, které jsou
dle CNB (2026) kolem 5 % kli¢ové pro kalkulaci nékladi na pofizeni uvodnich

skladovych zasob a celkovou finan¢ni naro¢nost provozu obchodu.
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Socialni faktory

Socialni faktory charakterizuji profil zakaznika a urcuji trendy, které produkty
budou nejprodavanéjsi. Podle vyzkumu organizace British Equestrian (2025), generuje
jezdectvi rocni spolecenskou hodnotu ptesahujici 1,2 miliardy liber. Pro obchod s
jezdeckymi potiebami je zasadni, ze kon€ jsou stale ¢astéji vnimani jako partnefi pro
psychickou rekultivaci a osobni rozvoj, coz vede k ochot¢ majiteld investovat do produkta,
které podporuji welfare zviiete a zvysuji kvalitu spole¢né traveného ¢asu. Kuan je vniman
jako ¢len rodiny a napftiklad rodi¢e vnimaji vydaje na jezdecké vybaveni a kvalitni krmiva
jako investici do zdravého vyvoje svych déti. V neposledni fad¢ tento socioekonomicky
trend potvrzuje, ze jezdecky sport prestava byt vniman jako vyhradné elitni aktivita a stava
se dostupnym nastrojem pro zvySovani vetejného zdravi a socialni pohody, coZ pro nové

vznikajici obchod ptfedstavuje stabilni a spolecensky ukotvené trzni prostiedi.

Technologické faktory

Technologické faktory v kontextu budované obchodni jednotky neovliviiuji primarné
vyrobni proces, nybrz se zamétuji na komplexni optimalizaci prodejnich operaci a
zefektivnéni komunikace s cilovymi zdkazniky. Pro efektivni fizeni provozovny
disponujici Sirokym a riznorodym sortimentem je naprosto klicovym prvkem
implementace pokrocilého ERP systému plné integrovaného s technologiemi EAN ctecek,
coZ v praxi umoziuje v realném ¢ase precizné monitorovat obratkovost zasob a
automatizovat kontrolni mechanismy, jako je v€asné systémové upozornéni na bliZici se
datum expirace u krmiv a doplnk stravy, ¢imZ dochdzi k vyrazné minimalizaci
ekonomickych ztrat vznikajicich z nezbytnych odpisii zbozi. Dal§i vyznamnou
technologickou rovinu pfedstavuje strategie tzv. omnichannel marketingu definovana
Adobe for Business (2025), ktera integruje veSkeré komunikaéni a prodejni kanély do
jednoho synergického celku, diky cemuz mize zédkaznik realizovat nakupni proces
nelinearné, napiiklad vybérem zboZi v digitdlnim rozhrani a jeho naslednym fyzickym
vyzvednutim v prodejné v rdmci aredlu. V roviné produktovych inovaci hraje roli
sledovani progresivnich technologii zpracovani krmiv, které zvysuji jejich nutri¢ni hodnotu
a stravitelnost pro kong¢, a stejné tak vyvoj v oblasti technickych materidlii pro vyrobu
jezdeckého vybaveni, které zajistuji vyssi odolnost a komfort. Kontinualni monitoring

téchto technologickych trendl a nasledna pravidelnd aktualizace sortimentu v souladu s
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aktualnim stupném vyvoje je pro podnik nezbytnym piedpokladem pro udrzeni vysoké

konkurenceschopnosti a naplnéni ocekavani moderniho spotiebitele.

Ekologické a environmentalni faktory

Ekologické a environmentalni faktory pfedstavuji v roce 2026 zasadni vngjsi vliv,
ktery pfimo formuje provozni strategii i trzni reputaci nové vznikajiciho obchodu.
Vzhledem k tomu, Ze provoz prodejny s jezdeckymi potiebami a krmivy piirozené
generuje znacné mnozstvi obalovych materiali, jako jsou LDPE pytle od krmnych smési,
papirové kartony i piepravni folie, musi se podnik v rdmci své environmentalni
odpovédnosti aktivné zaméfit na minimalizaci produkce odpadu a striktni vyuzivani
udrzitelnych ¢i recyklovanych materialt. Postoj k témto faktoriim v soucasnosti siln¢
determinuje vnimani znacky ze strany zakaznik, ktefi stle Castéji vyZaduji eticky pfistup
a redukci nadmérné konzumace energii v ramci celého dodavatelského fetézce. Na trhu s
jezdeckymi potiebami lze pozorovat dynamicky rostouci poptavku po udrzitelném
sortimentu, zahrnujicim napftiklad ekologicky Setrnou kosmetiku pro koné€ bez obsahu
mikroplasti nebo vybaveni vyrobené z recyklovanych technickych tkanin, pfi¢emz
strategické zarazeni téchto produktti do nabidky umoznuje podniku dosdhnout vyznamné
konkuren¢ni vyhody a jasného odliSeni od béznych retailovych fetézcti. Implementace
principt cirkuldrni ekonomiky a diiraz na udrzitelnost se tak stavaji nejen nastrojem pro
naplnéni environmentalnich standard, ale také klicovym prvkem moderniho marketingu,
ktery posiluje loajalitu environmentalné smyslejici klientely v ramci jezdeckého aredlu i

mimo ngj.

Legislativni a pravni faktory

Legislativni a pravni ramec pro rok 2026 piedstavuje pro nove vznikajici prodejnu
v aredlu staji komplexni soubor povinnosti, které se striktné déli podle povahy nabizeného
sortimentu na regulaci prodeje spotfebniho zbozi a specificky rezim pro nakladani s
krmivy. JelikoZ podnik vystupuje jako distributor produktii od externich dodavatela,
klicové faktory se sousttedi na striktni dodrZzovani pravidel volného ob¢hu zbozi,
dovoznich podminek a vysoké tirovné ochrany spottebitele, coz primarné definuje zakon ¢.
634/1992 Sb., o ochran¢ spotiebitele.

V oblasti prodeje krmiv a dopliiki stravy je nezbytné postupovat podle zdkona €.
91/1996 Sb., o krmivech, a souvisejicich evropskych ptedpisli, zejména Nafizeni EP a
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Rady (ES) ¢. 767/2009 o uvadéni krmiv na trh a jejich pouzivéani. Pfestoze podnik krmivo
sdm nevyrabi, jako subjekt uvadéjici krmiva do obéhu ma povinnost registrace v registru
krmivaiskych podniki u Ustfedniho kontrolniho a zku$ebniho tGstavu zemédélského
(UKZUZ). Tato registrace s sebou nese striktni pozadavek na zaji§téni sledovatelnosti v
souladu s Nafizenim EP a Rady (ES) ¢. 178/2002, coz znamena, Ze podnik musi vést
ptesnou evidenci o piivodu kazd¢ sarze a jejim dal$im pohybu, zejména u hromadnych
objednavek pro jiné staje.

U jezdeckého vybaveni, které plni ochrannou funkeci, jako jsou jezdecké ptilby ¢i
bezpecnostni vesty, je kladen zasadni diraz na certifikaci shody s aktualnimi evropskymi
technickymi normam, jako je naptiklad EN 13158 pro ochranné odévy. Prodejce nese
plnou odpovédnost za to, Ze tyto produkty jsou opatfeny znackou CE a ¢eskym navodem k
pouZiti, coz je nezbytnou podminkou pro legalni prodej bezpe¢nostnich prvki na trhu EU.

Samotny provoz kamenné prodejny podléha zakonu ¢. 455/1991 Sb., o
zivnostenském podnikani, v ramci volné Zivnosti a vyzaduje splnéni norem zakona €.
262/2006 Sb., zdkoniku prace, zejména v oblasti organizace smén, bezpe€nosti a ochrany
zdravi pfi praci (BOZP) a pozarni ochrany prodejnich prostor. Provozovna musi rovnéz
respektovat mistni vyhlasky o oteviraci dob€ a plnit pfisné hygienické standardy pro
skladovani krmiv, aby byla zajisténa jejich zdravotni nezavadnost a ochrana pted
kontaminaci ¢1 Sklidci, coz je predmétem pravidelnych kontrol ze strany Statni veterinarni

spravy (SVS).
Analyza mikrookoli

Analyza mikrookoli je provadéna za pomoci Porterova modelu péti sil a popsana

v nasledujici Tabulce 9:
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Tabulka 9 Porteriiv model péti sil

Porteruv model péti sil Intenzita Popis a dopad na podnik
Na trhu se vyskytuji velké fetézce a silné e-shopy. Konkurenéni vyhodou
Rivalita mezi stavajicimi konkurenty |Vysoka podniku je jeho strategické umisténi piimo v areélu staji a odborné
poradenstvi.
Vstup na trh vyzaduje zna¢ny kapital a specifické know-how. V ramei staji
Hrozba novych konkurentt Nizka existuje pfirozena bariéra, protoze prostor neumozni vznik konkurenéni

prodejny v bezprostiedni blizkosti.

Vysoka sila dodavateli globalnich znacek, dané ceny bez velkych moznosti
Vyjednavaci sila dodavateli Stiedni zajisténi lepsich podminek. U objemového krmiva je mozné vyuziti lokalnich
vazeb a dlouhodobych smluv k zaji§téni lepsich podminek.

Zékaznici maji malou vyjednavaci silu predevsim z divodu lokality prodejny.
Vyjednavaci sila kupujicich Stiedni Zékaznici e-shopu maji vyjednavaci silu vysokou, protoze maji moznost
srovnani cen online. Podnik by mél budovat vérnostni program.

Hlavnim moznym substitutem je bazarové zbozi. Podnik musi kontrolovat
Hrozba substituti Nizka az stfedni |nabidku nového zbozi, zaruky, moznosti vyzkouseni v aredlu a odborné
poradenstvi.

Zdroj: Vlastni zpracovani

Analyza zakaznika

Zakaznické portfolio nové vznikajiciho obchodu lze na zakladé nakupnich motivaci
a geografické dostupnosti segmentovat do tii hlavnich skupin, z nichz kazda vyzaduje
specificky pfistup v ramci marketingové komunikace.

Kli¢ovym segmentem jsou majitelé koni, ktefi maji sva zvitata ustdjend ptimo v
aredlu staji. Tito zakaznici vykazuji vysokou miru loajality a pti ndkupu krmiv i doplika
preferuji maximalni komfort a isporu ¢asu. Hlavnim motiva¢nim faktorem je pro né
okamzitd dostupnost produktil pfimo v misté ustajeni, ¢imzZ eliminuji nutnost fesit vlastni
dopravu nebo ¢ekani na doruceni zésilek kuryrni sluzbou. Rozhodujici je pro né také
vysoka mira divéry v prodejce, ktery jejich koné osobné zna, coz jim poskytuje jistotu
nakupu provéfené kvality.

Druhou vyznamnou skupinu tvofi chovatelé a jezdci z okolnich staji a jezdeckych
klubti v regionu. Tito zdkaznici vyuZivaji prodejnu primarné kvili jeji dobré lokalni
dostupnosti a moznosti fyzického kontaktu se zboZim. Na rozdil od anonymniho nakupu v
e-shopech oceniuji moznost si dopliiky a jezdecké vybaveni osobné prohlédnout a
vyzkousSet, ¢imz ptedchézeji riziku spojenému s objedndvkou nevhodné velikosti ¢i
nekvalitniho materidlu z internetu. Tento segment je citlivéjsi na §ifi sortimentu a
odbornost poradenstvi, které kamenna prodejna v aredlu nabizi jako svou ptidanou
hodnotu.

Posledni skupinou jsou online zdkaznici, kteti k ndkupu vyuzivaji e-shop podniku.
Tento segment se vyznacuje vysokou mirou informovanosti a nakupni proces zahajuje

podrobnym priizkumem online katalogu a parametr nabizenych produktt. PiestoZe tato
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skupina postrada pfimou vazbu na fyzicky areal, predstavuje pro podnik dilezity nastroj
pro roz§ifeni trzniho zasahu mimo region. Pro tento segment je klicova piehlednost
digitalniho rozhrani, rychlost expedice a transparentni komunikace skladovych zasob, které

jsou diky propojeni s prodejnou v aredlu ihned k dispozici.

Analyza konkurence

Pro ucely analyzy konkurencniho prosttedi byly zvoleny subjekty v okruhu do 50
km od aredlu Staje Forte Svarov, coz pokryva strategické oblasti Kladenska, Berounska a
SirSiho okoli Prahy. Tato vzdalenost je definovana jako maximalni Casovée akceptovatelny
dojezd pro segment zakazniku, kteti preferuji osobni nakup, odborné poradenstvi a
moznost fyzického vyzkouseni zbozi. Hlavnimi kritérii pro komparaci a hodnoceni
vybranych prodejen jsou geografickd vzdalenost a dostupnost, Sife a hloubka nabizeného
sortimentu a uroven odborného poradenstvi véetné doplikovych sluzeb.

Pro zajisténi prehlednosti a objektivity vysledkt byla sestavena srovnavaci Tabulka
10, ktera hodnoti klicové parametry dominantnich prodejen v bezprostiednim dosahu

podniku.

Tabulka 10 Konkurenti

Konkurent Vzdalenost Sortiment | Dostupnost | Poradenstvi
Equiservis, spol. st.0. [8.5 km Komplexni Vysoka Velmi vysoké
PINTO sedlarstvi. 26.6 km Specializovany |Stfedni Vysoké
Decathlon 22 km Komplexni Vysoka Stredni
Staje Forte Svarov 0 km Komplexni Okamzité Velmi vysoké

Zdroj: Vlastni zpracovani

Z vyse uvedené komparace vyplyva, Ze nejvyznamnéjsi pfimou konkurenci
predstavuje spole¢nost Equiservis, spol. s r.o., ktera je diky své pozici nejvétsiho prodejce
jezdeckych potieb v Ceské republice schopna nabidnout uceleny sortiment od zakladnich
krmiv aZ po prémiové vybaveni. Tento subjekt oslovuje Siroké spektrum zakaznikt
nabidkou luxusnich i ekonomickych produktovych fad a disponuje vysoce profesionalnim
poradenskym zdzemim. Vzhledem k malé vzdalenosti od Svarova (8,5 km) predstavuje pro
nov¢ vznikajici prodejnu hlavni trzni vyzvu.

Dalsim identifikovanym konkurentem je PINTO sedlafstvi, jehoz piisobnost je vSak

uzce specializovand na prodej jezdeckého vybaveni a dopliikd, pficemz oblast vyzivy a
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krmiv zcela vynechava. V tomto ohledu piedstavuje pro podnik spisSe konkurenci v
segmentu kozeného zbozi a specifického vybaveni pro kong¢.

Vyznamnou pozici na trhu zaujima také feté¢zec Decathlon, ktery diky své agresivni
cenoveé politice dominuje predevSim v segmentu zacinajicich jezdcii a hobby jezdct, pro
néz je rozhodujicim faktorem nizké pofizovaci cena. Decathlon vSak nenabizi
specializovand krmiva a postrada hlubsi odborné poradenstvi zamétené na individualni
potieby konkrétniho koné, coz vytvari prostor pro konkurencni vyhodu podniku Staje Forte

Svarov, zalozenou na osobnim piistupu a okamzité dostupnosti piimo v misté ustdjeni.

Analyza vnitiniho okoli
Vnitini prostiedi prodejny v arealu Staje Forte Svarov je determinovano tzkym
propojenim obchodni ¢innosti se stavajicim provozem jezdeckého centra a staji. Toto

hodnoceni definuje zédkladni ramec pro hodnoceni interni kapacity.

Fyzické a materidlni zdroje

Kli€¢ovym vnitinim aktivem podniku je jeho strategicka poloha piimo v centru stéji a
jezdeckého aredlu, coz zajistuje bezprostiedni kontakt s cilovou skupinou zékaznikd.
Fyzické zazemi prodejny tvoii aktualn€ rekonstruované prostory, které jsou adaptovany
tak, aby plné vyhovovaly specifickym pozadavkiim provozu. Tato modernizace je
zaméfena na vytvoreni optimalnich podminek pro skladovani krmnych smési a dopliik,
zejména s ohledem na udrZeni stabilni vlhkosti a teploty, coz je nezbytné pro zachovani
deklarované kvality produkti.

Zaroven jsou prostory koncipovany tak, aby umoznovaly efektivni logistiku — od
pfijmu zboZi pfes bezpecné skladovani az po pohodlnou expedici a nakladku objemnych
pytlt krmiva pfimo do vozidel zadkaznikl. Tato rekonstrukce piedstavuje vyznamnou
investici do vnitini infrastruktury, kterd podniku umozni splnit ptisné hygienické a

provozni normy kladené na prodejce krmiv v roce 2026.

Lidské zdroje a odborné know-how

vvvvv

prodejny je tvofen aktivnimi jezdci a oSetfovateli, ktefi disponuji hlubokou odbornou
znalosti problematiky vyzivy a welfare koni. Tato expertiza umoziuje poskytovat vysoce

personalizované poradenstvi, které u velkych retailovych fetézct chybi. Slabou strankou v
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oblasti lidskych zdroji mize byt Casova vytizenost persondlu, ktery ¢asto kombinuje
obsluhu prodejny s praci u koni, coz vyzaduje precizni pldnovani smeén v souladu se

zakonikem prace.

Finan¢éni zdroje

Finan¢ni stabilita prodejny je v pocatecni fazi zajisténa z vlastnich zdroji majitele a
z cashflow generovaného stavajicim provozem ustajeni. Tento model snizuje zavislost na
externim financovani a irokovém zatiZeni, které se v roce 2026 pohybuje kolem 5 %.
Hlavni finan¢ni vyzvou je optimalizace obézného kapitalu vazaného v zdsobéch, zejména u
drahého jezdeckého vybaveni s del§i dobou obratu, aby nebyla ohrozena likvidita celého

arealu.

Nehmotné zdroje a image podniku

Nehmotna aktiva jsou reprezentovana piedevsim dobrym jménem (goodwill) St4ji
Forte Svarov v regionu. Budovana znacka evokuje kvalitu, odbornost a lasku ke konim,
coz automaticky ptenasi diivéru zdkaznikil 1 na nove otevienou prodejnu. Do nehmotnych
zdrojl patii také registrovana klientské databaze stavajicich jezdcii a majitelti koni, ktera
umoznuje efektivni cileni marketingovych kampani s nulovymi naklady na akvizici v

rdmci interniho segmentu.

4.6 Marketingova a obchodni strategie

Produkt (product)

Produktové portfolio podniku je strukturovano do dvou komplementarnich linit,
které pokryvaji zakladni i nadstavbové potieby chovatelli. Prvni linii tvofi krmné smési a
dopliiky vyzivy, které predstavuji stabilni objemovou slozku prodeje. Druhou linii definuje
selektivni jezdecké vybaveni, u n¢hoz je kladen dliraz na funk¢nost a kvalitu materiala.

Hlavnim prvkem diferenciace a klicovou pfidanou hodnotou je koncept ,,Garance
kvality pro Svarov*. Tato strategie vychazi z ptedpokladu, ze veSkery nabizeny sortiment
je v aredlu aktivné vyuzivan a testovan v realnych provoznich podminkéch. Zakaznik tak
neziskava pouze fyzicky produkt, ale i potvrzeni jeho funk¢nosti a vhodnosti pro konkrétni

potieby koni.
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Nedilnou soucasti produktové nabidky je odborné poradenstvi. Prodejni proces neni
omezen na pouhou transakci, ale zahrnuje expertni asistenci pfi vybéru krmnych davek ¢i
pasovani vybaveni. Tato sluzba zvysuje uzitnou hodnotu produktu a vyrazné posiluje
bariéru vici konkurenci z fad e-shopii, které osobni a mistné specifické poradenstvi

nedokazou nabidnout.

Cena (price)

Zvolena cenova politika podniku je definovana jako hodnotové orientovana
strategie, ktera reflektuje specifické potieby jednotlivych zadkaznickych segmenti. Ceny
nejsou stanovovany pouze na zaklad€ nakladu, ale primarné podle vnimané hodnoty a
uspory Casu, kterou sluzba zakaznikovi pfinasi.

Pro interni klientelu je uplatiiovéana strategie prémiové ceny. Vyssi cenova hladina
je zdiivodnéna nadstandardnim komfortem, nulovymi naklady na dopravu a okamzitou
dostupnosti produktd pfimo v misté ustajeni koné. Zakaznik v tomto ptipad¢ plati za
eliminaci logistickych komplikaci a garantovanou kvalitu podlozenou odbornym
poradenstvim personalu arealu.

V ramci digitalniho prodeje a akvizice zdkaznikl z okolnich staji je volena
konkurenceschopna cenova strategie. Cilem je minimalizovat bariéru pro prvni nakup a
vyrovnat se cenam dominantnich hract na trhu. Tento pfistup je podpotfen propracovanym
vérnostnim programem, ktery motivuje k opakovanym nakuptim a buduje dlouhodoby

vztah s externimi chovateli skrze objemové slevy ¢i bonusové body

Distribuce (place)

Primérnim distribuénim uzlem podniku je kamenné provozovna situovana piimo v
aredlu stdji, kterd plni funkci hlavniho kontaktniho mista pro fyzicky prodej a odborné
poradenstvi. Tato kamenna prodejna je v ramci omnichannel strategie doplnéna vlastnim e-
shopem, ktery rozsifuje trzni dosah podniku mimo aredl.

Klicovym prvkem distribuce je model Click & Collect (on-line objednavka s
osobnim odbérem), ktery pro zakazniky ptedstavuje vyznamné zvyseni komfortu. Tento
systém efektivné eliminuje nédklady na prepravu a ¢ekaci doby na kuryrni sluzby, coz je
kritické zejména u objemnych komodit, jako jsou krmiva a podestylky.

Vedle osobniho odbéru strategie pocita s vlastni logistickou sluzbou rozvozu. Tato

doplitkova sluzba je zaméfena na obsluhu okolnich staji v definovaném regionu, ¢imz

58



podnik aktivné reaguje na poptavku chovatell po pravidelném a spolehlivém zasobovani
krmivy bez nutnosti vlastni dopravy. Kombinace téchto kanalt zajist'uje vysokou

flexibilitu a dostupnost sortimentu pro vsechny identifikované segmenty zakaznika.

Propagace (promotion)

Marketingovéa komunikace podniku vyuZziva hybridni model propojujici lokalni
komunitni marketing s digitalni prezentaci. Cilem je maximalni propojeni mezi fyzickym
prostorem arealu a online prostiedim.

V ramci aredlu Staje Forte Svarov probihd osloveni zékaznikl prostiednictvim
informacnich nastének, tematickych akci pro jezdce a distribuce propagac¢nich materialt
navstévnikiim. Tato forma marketingu buduje diivéru a umoziuje ptimou interakcei s
cilovou skupinou pfimo v misté spotieby.

Online strategie se opird o webové stranky a socialni sité, jako je Instagram,
TikTok ¢i Facebook. Tyto kanaly neslouzi pouze k propagaci vyuky jezdectvi, ale funguji
jako nastroj obsahového marketingu pro prodej vybaveni a krmiv. Propojenim
edukativniho obsahu s komeréni nabidkou dochézi k efektivnimu osloveni jezdct 1

chovatel v digitalnim prostoru.

Obchodni strategie podniku se zamétuje na vytvoreni udrzitelného a ziskového
modelu, ktery maximaln€ vyuzivéa vzdjemné provazanosti mezi jezdeckym aredlem a
prodejnou. Cilem neni pouze jednorazovy prodej, ale vybudovani komplexniho
ekosystému sluzeb, ktery posiluje loajalitu zakazniki a zvysuje jejich retenci v misté
prodeje. Prodejna strategicky vyuziva ptirozené koncentrace cilové skupiny v arealu staji,
coz umoznuje operativné reagovat na specifické potteby klientll v redlném case.

Obchodni model se tak transformuje z pasivniho prodeje zboZi smérem k aktivnimu
poradenstvi. Tato personalizace, opfend o detailni znalost konkrétnich koni v areélu,
generuje vysokou ptidanou hodnotu a buduje dlouhodobou vazbu se zékaznikem skrze

nadstandardni uZivatelsky komfort a odbornou expertizu.

4.7 Realizacni a operacni plan

Tento plan definuje technické a persondlni parametry nezbytné pro zahajeni provozu

prodejny v arealu Staje Forte Svarov v horizontu Sesti mésicii, jelikoz je nutné ziskat
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vSechna potiebna povoleni a projeti inspekcemi, véetné zatizeni prodejny a komunikace

s dodavateli a producenty sortimentu.

Casovy harmonogram realizace

Realiza¢ni faze projektu je rozvrzena do Sestimési¢niho cyklu, ktery v sobé
integruje technickou piipravu prostor, legislativni procesy a strategické budovani
dodavatelskych fetézct. Casovy ramec je stanoven v souladu se zakonnymi lhtitami podle
zakona ¢. 500/2004 Sb., spravniho fadu, ktery standardné stanovuje 30 dnt na vyjadieni
dotéenych organd, a na technologické postupy stavebnich praci. Hlavnim kritickym
faktorem uspéchu je paralelni vedeni administrativnich ukont a fyzické rekonstrukce, ¢imz
je zajisténo, Ze objekt ziska veskera povoleni v nejkrat§im mozném terminu po dokonceni
stavebnich Uprav, v souladu se Stavebnim zdkonem ¢. 283/2021 Sb.

V prvnim a druhém mésici je prioritou zahajeni legislativniho procesu zmény ucelu
uzivani stavby a realizace hrubych stavebnich praci. Na zéklad¢ spravniho tadu jsou
podany Zadosti o vyjadieni k dot¢enym organtim, zejména k Hasi¢skému zadchrannému
sboru (HZS) pro posouzeni pozarni bezpecnosti dle zdkona €. 133/1985 Sb. a Krajské
hygienické stanici (KHS). Soubézné probiha v objektu pokladka nové betonové podlahy.
Casova dotace dvou mésicii reflektuje technologickou normu pro zrani betonu (standardné
28 dni dle norem CSN) a lhity ufadi pro vydani zavaznych stanovisek. V této fazi rovnéz
za¢ina vyjednavani s producenty krmiv a dodavateli jezdeckého vybaveni, kde jsou
definovany velkoobchodni podminky a logistické parametry zavozi.

Tteti a ¢tvrty mésic tvoti fazi technického zajisténi a sektorové regulace. Po
dokonceni stavebnich uprav jsou realizovany revizni zkousky elektroinstalace a vodovodni
sit€ dle vyhlasky ¢. 268/2009 Sb., které jsou nezbytnym podkladem pro budouci kolaudaci.
Interiér je osazovan regalovymi systémy splitujicimi normy pro skladovani tézkych
bfemen. Zasadnim krokem v tomto obdobi je registrace podniku u Ustfedniho kontrolniho
a zkugebniho tGstavu zemédélského (UKZUZ), kterd je povinna pro viechny distributory
krmiv dle zakona €. 91/1996 Sb. V uvedeném obdobi probiha ndbor zaméstnance v
souladu se zakonem ¢. 262/2006 Sb., zdkonikem prace, vEetné realizace povinnych skoleni
BOZP a PO a odborného zaskoleni na specificky sortiment prodejny.

Paty a Sesty mésic jsou zaméfeny na finalni administrativni schvaleni a nabéh
obchodnich aktivit. Po obdrzeni souhlasnych stanovisek dotéenych organti je podana

zadost o finalni kontrolni prohlidku stavby stavebnim ufadem. V mezi€ase probiha
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implementace a testovani ERP systému, skladového softwaru, integrovaného s e-shopem,
coz vychazi z technickych standardii pro digitalni prodej a zakona ¢. 634/1992 Sb., o
ochran¢ spottebitele. Posledni mésic je vénovan naskladnéni sortimentu, verifikaci
logistickych tras pro rozvoz krmiv a spusténi marketingové kampang. Cely proces vrcholi
oficidlnim otevienim prodejny, které je pravné i technicky podlozeno v§emi nezbytnymi

revizemi a povolenimi, coz minimalizuje provozni rizika podniku.

Vybaveni a technologie

Technické zajisténi podniku je navrzeno tak, aby reflektovalo dualni charakter
sortimentu, tedy kombinaci objemnych, tézkych krmiv a selektivniho jezdeckého
vybaveni. Strategie vybaveni sdzi na maximalni vyuZiti stavajicich prostiedki aredlu, ¢cimz
dochazi k vyrazné uspote pocatecnich investi¢nich nakladd.

Zakladem interiérového vybaveni jsou regalové systémy s vysokou nosnosti, které
jsou nezbytné pro bezpecné uskladnéni pytlovanych krmiv a dopliki vyzivy. Prodejni
plocha je dale vybavena specializovanymi stojany na jezdecké vybaveni, které umoziiuji
ptehlednou prezentaci produktl a jejich snadné vyzkouSeni. Pro manipulaci se zbozim v
ramci prodejny a skladu je vyuZzivana lehka manipulacni technika, konkrétné rudly a
paletové voziky, které zajistuji plynuly pfesun zasob od vykladky k regaltim.

Klicovou konkuren¢ni vyhodu piedstavuje integrace té¢zké techniky arealu Staje
Forte do obchodnich procesii. Pro vykladku kamionovych zavozl krmiv a manipulaci s
velkoobjemovymi vaky je vyuzivan traktor s ¢elnim nakladac¢em. Tento stroj umoziuje
efektivni naskladiiovani bez nutnosti investovat do drahého vysokozdvizného voziku. Pro
potieby externi obchodni strategie, konkrétné pro rozvoz krmiv a vybaveni k zdkaznikiim v
okoli, je vyc€lenéno dodavkové vozidlo, které tvoii zaklad vlastni distribucni sit€¢ podniku.

Z hlediska softwaru je provoz postaven na integrovaném ERP systému. ERP
systém, dle SAP.com (2026), je integrovany informacni systém umoziujici organizacim
efektivni fizeni a koordinaci hlavnich podnikovych procest, zejména v oblasti financi,
personalistiky, vyroby, dodavatelského fetézce, prodeje a ndkupu. Systém zaroveil
poskytuje jednotny pohled na podnikové ¢innosti a slouzi jako centralizovany zdroj
spolehlivych dat. Implementace tohoto systému umoziuje ptesné sledovani obratkovosti
zasob a zaroven zajiSt'uje automatizaci objednavkovych procest ve vztahu k dodavateliim.

Administrativni zdzemi je soustiedéno v kanceléafi provozovny, kterd je vybavena
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odpovidajici vypocetni technikou urcenou pro spravu digitalniho marketingu, komunikaci s

dodavateli a vedeni ekonomické agendy podniku.

Personalni zajisténi

V pocatecni fazi provozu je persondlni struktura podniku navrzena jako
minimalistickd s cilem udrzet nizké fixni ndklady a zajistit vysokou miru odborné
kompetence. Provoz je postaven na uzké spolupraci mezi majitelem a jednim kmenovym
zaméstnancem, pricemz oba tvoii odborné jadro podniku, které je nezbytné pro budovani
davery u specifické klientely chovatelli a jezdci.

Majitel podniku zastava v ramci personalni struktury kli¢ovou manazerskou a
strategickou roli, kterd je zaméfena na dlouhodobou udrzitelnost a riist obchodniho
zameéru. Jeho ¢innost se primarné soustiedi na fizeni nakupnich procesii a budovani
strategickych vztahti s dodavateli. V ramci téchto kompetenci majitel vyjednava obchodni
podminky, jako jsou ndkupni ceny a splatnosti, a peclivé vybira sortiment tak, aby
odpovidal aktuélni poptavce a trendiim na trhu s krmivy a jezdeckym vybavenim. Tato
schopnost rychlé adaptace na trzni zmény je povazovéna za jednu z hlavnich
konkurené¢nich vyhod podniku. V oblasti digitdlniho rozvoje a marketingu je majitel
zodpovédny za tvorbu komunikacni strategie a cenotvorbu v online prostfedi. Zajistuje
pravidelnou aktualizaci e-shopu a spravu socialnich siti, které slouzi jako primarni néstroj
pro interakci se zdkazniky a budovani komunity kolem arealu Staje Forte Svarov. Digitalni
prezentace je Uzce propojena se sledovanim analytickych dat, coZ umoznuje efektivni
cileni marketingovych vydaji. Nezbytnou soucasti agendy majitele je rovnéz komplexni
finan¢ni fizeni. To zahrnuje kontinudlni sledovani penéznich tokl (cash flow), kontrolu
provoznich nékladi a pravidelné vyhodnocovéni celkové ekonomické efektivity prodejny.
Na zdkladé ptimého dohledu nad financemi je schopen v¢as identifikovat provozni rizika a
optimalizovat investice do skladovych zasob, coZ zajist'uje finan¢ni stabilitu podniku 1 v
obdobi sezénnich vykyvi, které jsou pro segment jezdectvi typickeé.

Odborny zaméstnanec tvofi v ramci podniku klicové rozhrani mezi firmou a
koncovym zakaznikem, pficemzZ jeho role je zasadni pro budovani loajality klientely. Jako
hlavni kontakt se zdkaznikem garantuje vysokou uroven poskytovanych sluzeb a odborny
piistup, ktery je v segmentu chovu koni a jezdectvi vyZadovan. Jeho hluboké znalost
sortimentu umoziiuje poskytovat relevantni poradenstvi, ¢imz napliuje strategicky pilif

podniku zaméteny na odbornost a kvalitu. V ramci kazdodenni operativy zaméstnanec
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zajistuje kompletni logisticky fetézec na urovni prodejny. To zahrnuje piijem zbozi od
dodavatelti, kontrolu dodacich listii a nasledné naskladiiovani produktt do regalovych
systémtl. V ramci spravy omnichannel prodeje zodpovida za ptijimani a expedici
objednavek z e-shopu, ¢imz zajistuje plynuly tok zbozi k zakaznikovi. Tyto procesy jsou
uzce propojeny s obsluhou pokladniho systému a interniho skladového softwaru, kde
zameéstnanec zaznamenava veskeré pohyby zasob a prodeje v redlném case. Kromé
administrativnich a logistickych tkolt hraje zaméstnanec vyznamnou roli v oblasti
prodejniho marketingu a vztahti s vefejnosti. PeCuje o esteticky a piehledny vzhled
prodejny, coz piimo ovliviiuje ndkupni chovani zdkaznikd. Zaroven udrzuje kontinualni
pfimou komunikaci s klienty jezdeckého arealu, ¢imz ziskédva cennou zpétnou vazbu,
kterou nasledné predava majiteli pro dalsi strategické planovéni. Tento komplexni ptistup
k vykonu prace zajistuje efektivni chod prodejny a vysoky standard zakaznické péce, ktery

je pro konkurenceschopnost podniku ve Svarové nezbytny.

Dodavatelé

Efektivita operacniho planu je pfimo zavisla na stabilité a kvalité dodavatelského
fetézce. Strategie vybéru obchodnich partnert se opira o diverzifikaci portfolia tak, aby
podnik pokryl jak segment prémiovych krmiv, tak ekonomicky dostupné varianty a
technicke jezdecké vybaveni. Hlavnim kritériem vybéru je spolehlivost logistiky,
certifikovana kvalita produktii a ochota dodavatele k dlouhodobému partnerstvi, které
umoziuje vyjednani objemovych slev.

V ramci ndkupniho procesu jsou dodavatelé rozdéleni do tii skupin na producenty

krmiv, vyrobce a distributory jezdeckého vybaveni a regionéalni producenty.

Producenti krmiv

Vybér producentii krmiv se opird o jejich schopnost dlouhodobé¢ garantovat stabilni
slozeni a deklarované nutri¢ni hodnoty, coz je pro zdravi a vykonnost koni klicové.
Logistika je postavena na modelu pfimych zavozi velkoobjemovych paletovych jednotek,
¢imz dochazi k vyrazné optimalizaci a minimalizaci jednotkovych nékladl na dopravu.
Portfolio je strategicky rozdéleno na ekonomicky segment, zastoupeny znackami Energys,
Fitmin, Nutri Horse a Mikrop, a prémiovou fadu pro naro¢né klienty se specifickymi

pozadavky na vyzivu, kam fadime znacky Pavo, Hoveler ¢i Havens.
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Vyrobci a distributofi jezdeckého vybaveni

Strategie vybéru obchodnich partnert v segmentu jezdeckého vybaveni je primarné
determinovana vysokou trzni prestizi a silnym povédomim o znackéach v ramci jezdeckeé
komunity. Klicovym kritériem pro navazani spoluprace je jejich schopnost kontinualné
inovovat produktové portfolio v souladu s aktualnimi trendy a nabizet ucelené sezonni
jsou zvoleny znacky jako Eskadron ¢i Pikeur. V oblasti ochrannych prvki je kladen dtraz
na certifikovanou bezpecnost znacek jako UVEX nebo Casco, které jsou zarukou technické

vyspélosti a spolehlivosti. A pro zajisténi maximalni $ife sortimentu a rychlou dostupnost

béznych potieb jsou vybrany znacky Waldhausen, HKM, Kingsland ¢i Cassini.

Regionalni producenti

Zajistuji Cerstva objemova krmiva, jako je seno, slama, a zakladni obiloviny, oves
¢i jeCmen. Tato lokalni spoluprace efektivné zkracuje dodavatelsky fetézec, minimalizuje
ekologickou stopu dopravy a garantuje zdkazniklim transparentni ptivod i vysokou kvalitu
komodit. Cely systém nakupu je digitalné monitorovan a fizen na zakladé aktudlni
obratkovosti zbozi. Tento model umoziuje pruzné dopliiovat zasoby piesné podle realné
poptavky jezdeckého aredlu i externich klienttli, ¢imz predchazi hromadéni nadbyte¢nych

zasob, optimalizuje penézni tok a zajist'uje, Ze nabizené krmivo je vzdy Cerstvé.

4.8 Financni plan

Pocatecni investice

Pocate¢ni investice se odhaduji na 782 700 K¢ a jsou konkrétné rozepsané
v Tabulce 11. Nejvyznamnéj$i nakladovou polozku rozpoctu piedstavuje kompletni
rekonstrukce stavajicich prostor stodoly, jez si vyzada investici ve vysi pramérné 670 000
K¢&. Stavebni upravy zahrnuji zejména realizaci nové betonové podlahové konstrukce s
integrovanou izolaci, sanaci stén a stropii, aplikaci vnitinich omitek a finalni vymalbu.
Soucasti modernizace je dale instalace novych vyplni otvori, komplexni rekonstrukce
elektroinstalace vcetné osvétlovaci techniky a osazeni klimatizacnich jednotek. Projekt
rovnéZ poc€itd s vybudovanim administrativniho a socidlniho zdzemi pro zaméstnance a

instalaci vnitinich rozvoda vody.
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Tato investice konkrétné zahrnuje jednu pocitacovou sestavu slouzici jako hlavni
pokladna a jednu pocitacovou sestavu urcenou pro administrativni ¢innost v kancelari.
Hardwarové vybaveni dale doplnuje pokladni terminal, tiskarna uctenek, snimac¢ ¢arovych
kodu, skener, tiskdrna a wifi router. Samotné provozni licence k ERP systému a e-shopu
jsou feseny formou piedplatného a spadaji do béznych mésicnich nékladi.

Dalsi klic¢ovou polozkou je vnitini vybaveni samotné prodejny a skladu. Na
potizeni zatézovych regalovych systémil, prezentacnich prvkl a zdkladni manipulacni
techniky. Mezi tyto polozky se fadi regaly, palety na krmivo, prodejni pult, voziky a rudly.
Na vnitini vybaveni je vyclenén rozpocet ve vysi 50 000 K¢.

Cely proces fyzické transformace prostor bude administrativn¢ zavrSen fizenim o
zméné Ucelu uzivani stavby. S timto krokem je spojen rekolauda¢ni poplatek, jehoz vyse
dle platnych sazebnikli nepfesdhne ¢astku 5 000 K¢, jak je popsano na Dostupnyadvokat.cz
(2025).

Tabulka 11 Soupis pocatecnich nakladii

Polozka Popis Orientacni cena
Betonova podlaha a izolace |Nova podlaha, izolace proti vlhkosti, pevny povrch pro pytle krmiva 200 000 K¢
Sanace stén a stropu Oprava zdiva, vyspraveni, pfipadné odvlhéeni 80 000 K¢
Vnitini omitka a vymalba Omitky a natér interiéru 35000 K¢
Elektroinstalace a osvétleni |Kompletni rozvody, zasuvky, LED osvétleni 100 000 K¢
Klimatizace a topeni Ptimotopy nebo klimatizace s topenim 80 000 K¢
Vybudovani kancelare Pticka, dvete, zakladni vybaveni 45 000 K¢
Socialni zatizeni WC + umyvadlo pro zaméstnance 75 000 K¢
Ptivod vody Rozvody vody a odpadu 55000 K¢
Pocitaové sestavy Hlavni pokladna a kancelaf 47 000 K¢
Pokladni terminal Platebni terminal na karty 2 500 K¢
Tiskédrna uctenek Pokladni tiskarna 2 000 K&
Snima¢ ¢arovych kodu Ctecka kédi pro pokladnu 1 500 K¢
Skener Dokumentovy skener 2 000 K¢
Tiskarna Kancelarska tiskarna 2200 Ké
Wifi router Internet pro terminal a pokladnu 1 000 K¢
Regaly 20 kust 35 000 K&
Palety na krmivo 15 kusti 1 500 K¢
Prodejni pult Pult pro obsluhu a pokladnu 10 000 K¢
Voziky a rudly 2 kusy 3 000 K¢
Rekolaudacni poplatek Rizeni o zméné éelu uZivani stavby 5000 K¢

Zdroj: Vlastni zpracovani

Provozni naklady

Fixni néklady jsou strategicky minimalizovany diky umisténi ve vlastnim aredlu.
Fixni mési¢ni ndklady, tedy vydaje, které musi podnik hradit bez ohledu na objem prodeje,
¢ini priblizné€ 76 200 K¢&. Tato ¢astka zahrnuje mzdové naklady na majitele a jednoho

zamestnance, zalohy energie, komplexni pojisténi majetku a techniky, mésicni licence za
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ERP systém a e-shop a provozni naklady na techniku a pohonné hmoty, konkrétnéji

rozepsané v nasledujici Tabulce 12.

Tabulka 12 Fixni provozni ndklady

Polozka Popis Mési¢ni naklady
Zéakladni mzda — majitel 15 000 K¢& 20 070 K¢
Zékladni mzda — zaméstnanec |25 000 K¢ 33450 K¢
Zalohy na energie Elektfina, topeni, osvétleni, provoz 8 500 K¢
Pojisténi Pojisténi budovy, vybaveni a odpovédnosti 7 000 K¢
Software a ERP licence Pokladni systém, skladové hospodatstvi 3500 K¢
Pohonné hmoty Dovoz krmiva, nakupy, rozvoz 2 000 K¢
Administrativa a internet Internet, telefon, kancelarské potieby 1 500 K¢

Zdroj: Vlastni zpracovani

Variabilni slozku provoznich vydajt tvoii primérné ndklady na potizeni prodejniho
sortimentu, transakcni poplatky za provoz platebniho terminalu a vydaje na obalovy
material nezbytny pro expedici zboZi. Provize za provoz terminélu jsou na zékladé
provozovny Comgate (2026) 1-2 % z kazd¢ transakce. Pro dosazeni maximalni efektivity
a eliminaci nadbytecnych zasob vychazi podnik pii nastavovani pocatecnich skladovych
kapacit z redlnych biometrickych dat a fyziologickych potieb zvitat ustajenych ptimo v
arealu.

Dle standardiit Humane World for Animals (2026) dosahuje primérny dospé&ly kan
hmotnosti piiblizn€ 450 kg. Pti denni spotiebé objemového krmiva (sena) v rozmezi 1-2 %
zivé vahy predstavuje krmné davka 4,5-9 kg na kus. kontextu arealu s kapacitou 20 koni
vykazuje vnitini poptavka stabilni hodnoty, coz dokladé nésledujici vypocet mésicni
spotieby: 20 koni x 30 dni x 7,5 kg =4 500 kg

Tento objem ptedstavuje 4 500 kg sena mésicné, které tvoii garantovany zaklad pro
vnitini odbér prodejny. Seno podnik produkuje z vedlejSich Cinnosti stdji. Na tento zdklad
nasledné navazuje variabilni sloZka prodeje doplitkovych krmiv a jezdeckych potieb, ktera
je Skélovana podle aktualni poptavky externich zédkaznikl a e-shopu. Dopliikova krmiva a
pamlsky nejsou nezbytnosti, jejich odbér tedy odpovida ptiblizn€ jednomu baleni na mésic
na koné.

V pribehu ivodniho ¢tvrtleti bude uplatiiovana diferencovana nakupni strategie,
ktera reflektuje obratkovost jednotlivych typl zbozi. U segmentu trvanlivého vybaveni pro
jezdce a koné€ podnik voli konzervativni pfistup s udrzenim vzorkové zasoby v objemu 20

az 40 kust. Ptesnd specifikace a ptipadné rozsifovani tohoto sortimentu budou plynule
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korigovany na zaklad¢ realné poptavky a preferenci chovateld ustajenych ptimo v areélu,
¢imz se efektivné eliminuje riziko vzniku neprodejnych zasob. U spottebniho zbozi a
produktii podléhajicich Castému opotiebeni budou potfizovany v mnozstvi 50 az 80 kusii.
Mezi tyto produkty se fadi jezdecké rukavice, Cistici prostfedky a sady na koné, repelenty,
dezinfek¢ni sprejem gely na klouby, veterindrni obinadla, krémy na oSetieni kopyt apod.
viz Tabulka 13. Tyto naklady jsou odhadovany na 65 600 K¢.

Timto rozloZzenim bude prodejna od prvniho dne schopna pokryt kazdodenni
vzorkovny s moznosti rychlého doobjednani. Obalovy material je odhadovan na 1 000 K¢
a naklady na marketing 2 000 K¢. Celkem jsou odhadovany mési¢ni variabilni nadklady na

68 600 K¢.

Tabulka 13 Variabilni naklady, prvni ctvrtleti provozu

Zbozi Mési¢ni naklady
Vybaveni pro jezdce (bie, rajtky, helmy...) {20 000 K¢
Vybaveni pro koné (ohlavky, voditka...) 35500 K¢
Cistici sady a prostfedky 2 600 K¢
Péce o kopyta a srst 3 000 K¢
Veterinarni a zdrav. dopliky 2 500 K¢
Sez6nni ochrana 2 000 K¢

Zdroj: Vlastni zpracovani

Zpusob financovani

Otevieni prodejny bude financovano vlastnimi zdroji v hodnoté 300 000 K¢ a
zbytek bankovnim tvérem pro podnikatele od CSOB. Podnikatel si zi1di ptijéku v hodnoté
500 000 K¢ na dobu 5 let. VySe mésicni splatky je 9 853 K¢ s urokovou sazbou 6,2 % p.a.

Cash flow
Cash flow je pro podnik tvofeno na 5 let, tedy do doby splaceni bankovniho uvéru.
Cash flow je tvofeno ve tfech variantach. Varianta pesimistickd, optimisticka a realisticka.

Konkrétnéji rozepsané varianty prvniho roku jsou k nahlédnuti v Ptiloze C.
Pesimisticka varianta, viz Tabulka 14, finan¢niho planu vychazi z pfedpokladu

konzervativniho, ristu trzeb, ktery je primarné€ zavisly na stavajici klientele aredlu Staje

Forte Svarov a zdkaznicich z bezprostfedniho okoli. Tato varianta simuluje situaci, kdy
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podnik nevyuziva agresivni marketingové nastroje a spoléha na lokalni poptavku a

doporuceni. Celkové trzby v prvnim roce dosahuji 2 314 776 K¢, pticemz v nabéhové fazi

byl reflektovdn mezimési¢ni narast v rozmezi 2-5 %. V nasledujicich letech se pocité s

meziro¢nim zvySenim trzeb o 5—10 %, coz v sob¢ zahrnuje jak mirny nartist objemu

prodej, tak predikovanou miru inflace ve vysi 2,5 %.

Tabulka 14 Cash flow — pesimisticka varianta

Pesimisticka varianta Rok 1 Rok 2 Rok 3 Rok 4 Rok 5
Trzby celkem 2,314,776 K¢ 2,488,384 K¢ 2,675,013 K¢ 2,875,639 K¢ | 3,091,312 K¢
Naklady celkem 1,853,676 K¢ 1,900,018 K¢ 1,947,518 K¢ 1,996,206 K¢ | 2,046,111 K¢
Splatka ivéru 118,236 K¢ 118,236 K¢ 118,236 K¢ 118,236 K¢ 118,236 K¢
Zisk 342,864 K¢ 470,130 K¢ 609,259 K¢ 761,197 K& 926,965 K¢
Kumulované Cash Flow 360,164 K¢ 830,294 K¢ 1,439,553 K¢ 2,200,750 Ké | 3,127,715 K¢

Zdroj: Vlastni zpracovani

Optimisticka varianta predpokladd, Zze podnik naplno vyuzije sviij potencial hned

od zacatku. Predpoklada se v ni uspeésnéjsi marketingova kampaii, rychlejsi adopci e-shopu

a vyS$$i primérnou Utratu na zakaznika. V tomto modelu se pocita s meziro¢nim naristem

objemu prodeji o 15 % a meziro¢ni inflaci 2.5 %. Variabilni ndklady rostou tmérné s

objemem prodejii, zatimco fixni naklady rostou pouze o inflaci. Ptedpokladané cash flow

je znazornéno v nasledujici Tabulce 15.

Tabulka 15 Cash flow — optimistickd varianta

Optimisticka varianta Rok 1 Rok 2 Rok 3 Rok 4 Rok 5
Trzby celkem 2,777,731 K& 3,263,834 K¢ 3,835,005 K¢ 4,506,131 K¢ | 5,294,704 K¢
Naklady celkem 2,041,240 K¢ 2,248,115 K¢ 2,483,145 K¢ 2,750,339 Ké | 3,304,312 K¢
Splatka dvéru 118,236 K¢ 118,236 K¢ 118,236 K¢ 118,236 K¢ 118,236 K¢
Zisk 618,255 K¢ 897,483 K¢ 1,233,624 K¢ 1,637,556 K¢ | 1,872,156 K¢
Kumulované Cash Flow 635,555 K¢ 1,533,038 K¢ 2,766,662 K¢ 4,404,218 K¢ | 6,276,374 K¢

Zdroj: Vlastni zpracovani

Realisticka varianta pfedpoklada stabilizaci obchodu béhem prvniho roku

provozu, zisk stalé klientely nejen v ramci zakaznikt stdji a objem prodeje poroste

mezirocné o 12.5 % vcetné zapocitané 2.5% mezirocni inflace, viz Tabulka 16.
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Tabulka 16 Cash flow — Realisticka varianta

Realisticka varianta Rok 1 Rok 2 Rok 3 Rok 4 Rok 5
Trzby celkem 2,546,254 K¢ 2,864,536 K¢ 3,222,603 K¢ 3,625,428 K¢ | 4,078,607 K¢
Naklady celkem 1,947,458 K¢ 2,081,240 K¢ 2,225,722 K¢ 2,381,744 K¢ | 2,550,126 K¢
Splatka dvéru 118,236 K¢ 118,236 K¢ 118,236 K¢ 118,236 K¢ 118,236 K¢
Zisk 480,560 K¢ 665,060 K¢ 878,645 K¢ 1,125,448 K¢ | 1,410,245 K¢
Kumulované Cash Flow 497,860 K¢ 1,162,920 K¢ 2,041,565 K¢ 3,167,013 K¢ | 4,577,258 K¢&

Zdroj: Vlastni zpracovani

Hodnoceni vykonnosti a finanéni stability podniku

Pro hodnoceni vykonnosti a finan¢ni stability podniku byly zvoleny nasledujici
ukazatele, které¢ hodnotime pro vSechny tfi varianty cash flow. Ukazatele jsou tvofeny pro
1. rok provozu, kdy je finanéni situace nejcitlivéjsi. Vypocty pracuji s vkladem 800 000
K¢, kdy 300 000 K¢ je vklad majitele a 500 000 K¢ tvoii bankovni uvér. Tabulka 17
hodnoti pomérové ukazatele ROS, ROA a ROE. Vysoké hodnoty ROE jsou zapfi¢inény

nizkym vlastnim vkladem podnikatele v poméru k generovanému zisku.

Tabulka 17 Pomeérové ukazatele

Ukazatel Varianta
Pesimisticka | Realisticka | Optimisticka
ROS 14,81 % 18,87 % 22,26 %
ROA 42,86 % 60,07 % 77,28 %
ROE 114,29 % 160,19 % 206,09 %

Zdroj: Vlastni zpracovani

Bod zvratu byl stanoven na zaklad¢ analyzy ndkladové struktury, kde fixni ndklady
tvoti ptiblizné 55 % celkovych nédkladi. MarZe byla stanovena na zaklad¢ vztahu trzeb a
variabilnich naklada, které tvoti zbylych 45 % z celkovych nakladt na provoz. V
realistické variant€ lezi bod zvratu na hranici trzeb 1 731 980 K&, coz ptedstavuje
bezpec¢nou rezervu vici pldnovanym trzbam. Vypoctené hodnoty bodu zvratu jsou

znazornény v nasledujici Tabulce 18.

Tabulka 18 Vypocet bodu zvratu

Ukazatel Metodika vypoctu Pesimisticka Realisticka Optimisticka

Bod zvratu (v trzbach) | Fixni ndklady / Marze 1,653,450 K& 1,731,980 K¢& 1,810,520 K¢&

Zdroj: Vlastni zpracovani
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4.9 Analyza a fizeni rizik

Pti planovani provozu prodejny jezdeckych potieb byly identifikovany mozné
hrozby a rizika. Pro kazdé z téchto rizik byl vypracovan krizovy scénaf a preventivni

opatieni. Hrozby jsou rozdéleny v Tabulce 19.

Tabulka 19 Kvantifikace hrozeb

ID Nazev rizika P | D | HR Strategie Feseni
1 [Plosné snizeni cen u konkurence 6 | 6 | 36 |Diverzifikace

2 |Platebni neschopnost 6 | 10 | 60 |Redukce a d¢leni
3 |Zvyseni variabilnich naklada 8 | 4 32 |Transfer

4 |Vypadek dodavatelt 6 | 7 | 42 |Diverzifikace

5 |Veterinarni karanténa arealu 4| 8 32 |Diverzifikace

6 |Vypadek IT systému a e-shopu 4 | 5 | 20 |Transfer

7 |Znehodnoceni zasob sktidci a vlhkosti 51 6 | 30 |Redukce a transfer
8 |Pozar v arealu nebo skladu prodejny 2 | 10 | 20 |Redukce a transfer
9 |Poskozeni zasilek pii preprave e-shopu 7 2 14 |Redukce a transfer
10 |Ztrata klicového know-how / Vypadek obsluhy 51 8 | 40 |Déleni

Zdroj: Vlastni zpracovani

Struktura tabulky:
ID: Riziko ma vlastni identifika¢ni ¢islo pro jednoduchou orientaci
Nazev rizika: Stru¢ny ndzev popisujici konkrétni riziko
P: Vyjadtuje pravdépodobnost vyskytu rizika, na Skale 1-10, kde 1 znamena velmi nizkou
pravdépodobnost a 10 velmi vysokou pravdépodobnost
D: Vyjadfuje, jak silny ma riziko dopad na podnik, na skale 1-10, kde 1 znamena slabou
silu dopadu a 10 katastrofalni nasledky
HR: Hodnota rizika neboli kombinace pravdépodobnosti vyskytu hrozby a miry jejich
nasledkl na podnik, sou¢in hodnot P a D
Strategie FeSeni: Zpusob, jakym bude hrozba fesena
- Diverzifikace
- Déleni
- Redukce

- Transfer
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ID 1. Plo$né sniZeni cen u konkurence
Popis rizika: Hlavni obavou podnikatele je plosné snizeni cen u konkuren¢nich
kamennych prodejen v $irSim okoli nebo silny tlak velkych internetovych hraca, kteti
mohou diky tsporam z rozsahu nabidnout stejné produkty za niz§i maloobchodni ceny.
Potencialni dopad: Potencidlnim dopadem by byl odliv cenové senzitivnich
zakaznikil, snizeni obratu a nutnost snizit vlastni marze, coz by oddalilo dosazeni bodu
zvratu.

cvwvr

odborné poradenstvi a zkouseni vystroje pfimo u koni.

Opatieni: Prodejna tézi ze svého umisténi ptimo v jezdeckém areélu. Pro chovatele
ustdjenych koni predstavuje obrovskou ¢asovou a logistickou tsporu, pokud si mohou
tézké a objemné pytle s krmivem zakoupit pfimo na misté, aniz by museli platit
postovné nebo pro zbozi slozité¢ dojizdét. Tato sluzba pohodli vyvazuje ptipadny

drobny cenovy rozdil oproti konkurenci.

ID 2. Platebni neschopnost
Popis rizika: Nedostatek provozniho kapitalu v prvnich mésicich kvtli pomalejsimu
nabéhu trzeb, neschopnost hradit faktury a splatky tvéru.
Potencialni dopad: Existen¢ni ohrozeni podniku, insolvence a ztrata investice.
Strategie FeSeni: Redukce nakupem jen vzorkl sniZuje riziko utopeni penéz. Délenim
jsou fixni naklady kryty jistym pifijmem z ustdjenych koni, coz riziko déli na mensi
kusy.
Opati‘eni: Eliminace rizika vzniku neprodejnych zasob je zajisténa nakupem drahého a
pomalu obratkového zboZi v minimalnim mnoZzstvi 10—15 ks. Finan¢ni stabilitu a
plynuly penéZni tok podniku nasledné€ garantuje staly a predvidatelny odbér krmiv pro

koné ust4jené ptimo v arealu.

ID 3. ZvySeni variabilnich nakladi
Popis rizika: Skokové zdrazeni obalovych materidlii, energii, nebo zvyseni poplatkii
za platebni terminaly ze strany banky.
Potencialni dopad: Postupné sniZzovani Cisté marze a celkové ziskovosti podniku.
Strategie FeSeni: Transfer ndkladl na koncového zdkaznika. ZvySeni ceny postovného

nebo mirna uprava marzi udrzi ziskovost podniku i pfi inflaci.
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Opatreni: Pravidelna revize cenikd. V ptipade naristu naklad podnik postupné a
transparentné promitne tyto ¢astky do ceny dopravy a balného na e-shopu, ptipadné

plosné€ upravi prodejni ceny o troveii inflace.

ID 4. Vypadek dodavateli
Popis rizika: Hlavni dodavatel krmiv nebo vybaveni neni schopen v¢as dodat zbozi z
divodu vypadku ve vyrob¢ nebo logistice.
Potencialni dopad: Prazdné regaly, nemoznost uspokojit stabilni spotiebu arealu,
storno objednavek z e-shopu.
Strategie FeSeni: Diverzifikace nakupnich zdroji. Mate smlouvy s vice velkoobchody,
takZe kdyz jeden nema zbozi, objednéte ho u druhého a regély nezlistanou prazdné.
Opatieni: Zamezeni zavislosti na jediném dodavateli. Podnik bude mit uzaviené
smlouvy s 2-3 riznymi velkoobchody. Pii vypadku primarniho dodavatele 1ze objednat

substitut od dodavatele jin¢ho.

ID 5. Veterinarni karanténa arealu
Popis rizika: Krajska veterinarni sprava uvali na areal karanténu kvili infekéni nakaze
Potencialni dopad: Zakaz vstupu cizich osob a koni do aredlu, coz znamena vypadek
trzeb z fyzického prodeje.
Strategie FeSeni: Transfer finan¢ni Skody na pojistovnu
Opatieni: Pfesmérovani marketingovych rozpoctii do online prostiedi a posileni
prodej vyhradné pies e-shop. Pro stavajici lokalni zdkazniky zavedeni bezpe¢ného

vydejniho mista na hranici arealu pti dodrZeni ptisnych opatieni.

ID 6. Vypadek IT systémii a e-shopu
Popis rizika: Vypadek serverii poskytovatele e-shopu, nefunk¢ni platebni brana nebo
kyberneticky ttok ustici v Unik dat.
Potencialni dopad: NemoZnost pifijimat online objednavky, zastaveni karetnich
transakci v prodejné, naruseni GDPR.
Strategie FeSeni: Transfer technické zodpovédnosti na poskytovatele e-shopu.
Opatieni: Vyuziti stabilni krabicové platformy, kde odpovédnost za zalohovani a
bezpecnost serveril pln¢€ nese poskytovatel. Na prodejné bude k dispozici hotovostni

pokladna jako zéloha pro vypadek terminalu.
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ID 7. Znehodnoceni zasob Skudci a vlhkosti
Popis rizika: Napadeni organickych zasob hlodavci nebo plisni.
Potencidlni dopad: Financ¢ni ztraty, ohrozeni zdravi zvifat a naruSeni divéry
zakazniki.
Strategie FeSeni: Redukce rizik klimatizaci a uzaviratelnymi barely. Transfer
odpovédnosti na externi deratiza¢ni firmu, ktera garantuje Cistotu skladu.
Opatieni: Kvalita krmiv bude zajiSténa pfisnym dodrzovanim hygienickych pravidel a
aktivni ochranou zasob. Veskeré krmné smési budou uchovavany v uzaviratelnych
barelech, které brani kontaminaci a napadeni sktudci. Skladovaci prostory budou
podléhat pravidelné kontrole a diky instalované klimatizaci bude udrzovana stabilni

teplota a nizka vlhkost, ¢imz se efektivné zamezi vzniku plisni a degradaci.

ID 8. PoZar v areilu nebo skladu prodejny
Popis rizika: Vznik pozaru v disledku technické zédvady, nedbalosti osob pohybujicich
se v arealu ¢i samovzniceni uskladnéného zbozi.
Potencialni dopad: Uplna nebo ¢asteéna destrukce prodejnich prostor a fyzického
zbozi. Okamzité ochromeni chodu podniku, dlouhodoby vypadek ptijmii béhem nutné
rekonstrukce a nutnost pokryt fixni naklady 1 v dobé&, kdy prodejna negeneruje zisk.
Strategie FeSeni: Transfer finan¢ni Skody na pojistovnu. Redukce instalaci hlasi¢h
koute a dodrzovanim protipozarnich ptedpist.
Opati‘eni: Oddéleni hotflavych materialti, zdkaz manipulace s otevienym ohném v
blizkosti skladu, pravidelnych revizich elektroinstalace a instalaci autonomnich hlasict

koufte. Finan¢ni riziko se transferuje na tieti stranu prostfednictvim pojisténi podniku.

ID 9. PosSkozeni zasilek pii piepravé e-shopu
Popis rizika: Poskozeni ¢i znehodnoceni zbozi béhem logistického procesu.
Potencialni dopad: Nespokojenost zdkaznika, Spatné hodnoceni prodejny a ndklady na
odeslani ndhradniho produktu.
Strategie FeSeni: Redukce rizika kvalitnim balenim do pevnych kartont. Transfer

finan¢ni odpovédnosti na piepravce skrze povinné pojisténi baliki.
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Opatieni: Peclivé baleni produktl a pojiSténi zasilek. V ptipadé vyuziti externich

dodavkovych sluzeb je finan¢ni odpovédnost pifenesena na dopravce v ramci pojisténi

zasilek.

ID 10. Ztrata klicového know-how / Vypad

ek obsluhy

Popis rizika: Dlouhodoba nemoc nebo necekany odchod proskoleného zaméstnance.

Potencialni dopad: Omezeni oteviraci doby, neschopnost poskytnout odborné

poradenstvi, pokles prodeje.

Strategie FeSeni: Rozdéleni znalosti do psanych manuald.

Opatieni: Vytvoreni detailnich manuali a Skolicich materidlti. Tim je zajiSténa

zastupitelnost a schopnost rychle adaptovat brigddnika z fad lokélnich jezdct k udrzeni

zakladniho chodu prodejny.

SWOT analyza

Nad ramec detailni kvantifikace rizik a definovéni jejich opatieni byla pro

komplexni piehled zpracovana metoda SWOT. Analyza je zpracovéana v nésledujici

Tabulce 20. Pro ptehlednost je rozdélena na p

interni a externi prostiedi podniku.

Tabulka 20 SWOT analyza

ozitivni a rizikové faktory, které ovliviiuji

Pozitivni faktory (Stabiliziatory odolnosti) |

Rizikové faktory (Zdroje rizik)

Interni

faktory

Silné stranky (Strengths)

Slabé stranky (Weaknesses)

Vysoka odbornost a schopnost rychlé reakce
na krizové stavy.

Vysoké fixni naklady zvysujici citlivost na
vypadky cash-flow.

Silné kapitalové zazemi/vlastnictvi
infrastruktury snizujici riziko insolvence.

Uzk4 specializace persondlu a jeho obtizna
nahraditelnost (persondlni riziko).

Vybudovana loajalita klienti (odolnost vici
fluktuaci pfijmi).

Technologicky dluh v administrativé (riziko
chybovosti).

Externi

faktory

PrileZitosti (Opportunities)

Hrozby (Threats)

Existence pojistnych produktii pro eliminaci
dopadt Zivelnych rizik.

Extrémni volatilita cen vstupnich komodit
(inflaéni riziko).

Moznost diverzifikace sluzeb pro rozlozeni
trzniho rizika.

Nepredvidatelné epidemiologické nakazy a
legislativni zmény.

Podpora z vetejnych zdroji pro modernizaci
zabezpeceni aredlu.

Silnéd konkurence v regionu vyvijejici tlak na
cenovou politiku.

Zdroj: Vlastni zpracovani
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4.10 Zavéry a prilohy
Zavér

Komplexni zpracovani podnikatelského planu potvrdilo, Ze rozsifeni aktivit rodinné
firmy Staje Forte Svéarov o specializovanou prodejnu krmiv a jezdeckych potieb je
ekonomicky rentabilnim a strategicky opodstatnénym krokem. Prib¢h planovéni a
nasledné analyzy trzniho prostiedi identifikovaly kritickou mezeru na lokalnim trhu.
Spolecné piisobeni mezi existujicimi sluzbami v podobé provozu staji a jezdeckého aredlu
a novou prodejni ¢innosti vytvari unikatni prodejni model, ktery podniku poskytuje
vyznamnou konkuren¢ni vyhodu zejména v oblasti odborného poradenstvi a moznosti
okamzitého testovani sortimentu ptimo v arealu.

Z provozniho hlediska bylo ovéteno, zZe projekt je pln€ realizovatelny ve velmi
kratkém horizontu Sesti mésict. VyuZiti stavajici infrastruktury stdji a zapojeni rodinnych
personalnich kapacit minimalizuje fixni naklady spojené se startem podnikani, zatimco
implementace ERP systému a moderniho omnichannel prodeje zajisti efektivni fizeni
zasob a prinese vysoky komfort pro koncového zdkaznika. Finan¢ni analyza podala
jednoznacny ditkaz o Zivotaschopnosti zaméru, kdy celkova investice ve vysi 800 000 K¢
vykazuje nadstandardni zhodnoceni. V realistické varianté vyvoje dosahuji ro¢ni trzby
hodnot nad 2,5 milionu K¢ a ukazatel rentability vlastniho kapitalu dosahuje 160,19 %.
Bezpecnost projektu dokazuje bod zvratu, ktery je na Grovni 1,73 milionu K¢.

Analyza rizik prokazala, Ze identifikované hrozby jsou efektivné fiditelné
prostednictvim nastavenych mitigacnich strategii, flexibilni cenotvorby a diverzifikované
sité dodavateltl. Na zaklad¢ vSech zjisténych skutecnosti 1ze konstatovat, Ze podnikatelsky
plan je plné realizovatelny a ptedstavuje nejen logické rozsifeni rodinné firmy, ale vysoce
perspektivni obchodni jednotku se silnym potencidlem pro budovani dominantniho

postaveni na regionalnim trhu.

Piilohy
Ve standardnim podnikatelském planu by zde byly ptilohy jako personalni
dokumentace, pravni a administrativni podklady, technicka a produktové dokumentace,

analytické podklady, detailni finan¢ni vykazy a dopliujici seznamy a tabulky.
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5 Zhodnoceni vysledkii

Po vyhodnoceni vysledkii podnikatelského planu s cilem rozsifeni ¢innosti Staje Forte
Svérov o specializovanou prodejnu krmiv a jezdeckych potieb dokazuje, ze to je
ekonomicky realizovatelné a dlouhodobé provozné udrzitelné. Identifikovana
podnikatelska prilezitost vychazi z prokazatelné trzni mezery v regionu, kde se v okruhu
ptiblizné 50 km nenachazi srovnatelna specializovana prodejna. Zasadni vyhodou je
soucasn¢ piima provazanost s jiz fungujicimi aktivitami arealu, zejména s ustajenim koni,
vycvikem a obchodem s kofimi, coz vytvaii okamzity pfistup k cilové skupiné zakaznikti a
zaroven vyznamné snizuje ndklady na jejich ziskdni. Potencial planu dale podporuji
dlouhodobé ristové trendy v odvétvi, zejména zvysujici se pocet koni, jezdeckych subjekta
a stabilni poptavka po krmivech a jezdeckém vybaveni.

Z hlediska strategického fizeni jsou cile nastaveny realisticky a v souladu s metodikou
SMART. Analyzy vngj$iho prostiedi potvrzuji relativni atraktivitu daného odvétvi,
prestoze je nutné zohlednit urcité externi faktory, napiiklad kolisani cen vstupt ¢i sazby
DPH. Konkurenéni prostiedi je charakterizovano ptitomnosti velkych prodejcii jezdeckého
vybaveni, avSak analyza jejich piisobeni zaroveinl ukazuje prostor pro diferenciaci
zalozZenou na regionalni dostupnosti, odborném poradenstvi a okamzité dostupnosti
sortimentu v mist€ spotfeby. Souhrnné vyhodnoceni téchto faktort potvrzuje prevahu
silnych stranek a ptilezitosti, pfedev§im v podob¢ vyhodné lokality, existence stabilni
klientely a rostouci poptavky po specializovaném sortimentu.

Marketingova a obchodni strategie je navrZena tak, aby maximalné vyuzila lokalniho
prostiedi a stavajici zdkaznické zédkladny. Kombinace kamenné prodejny, internetového
obchodu, sluzby Click & Collect s moznosti vlastniho rozvozu umoziiuje oslovit jak
zakazniky ptimo z aredlu, tak 1 z regionalniho okoli. Cenova strategie je nastavena tak, aby
reflektovala hodnotu poskytovanych sluzeb a zaroven zistala konkurenceschopné vici
externim prodejclim. Diiraz na komunitni marketing a digitalni komunikaci podporuje
budovani dlouhodobych vztahti se zdkazniky a zvySuje pravdépodobnost opakovanych
nakupt.

Realizace planu je proveditelnd v relativné kratkém casovém horizontu, ptiblizné Sesti
mésict. Kli¢ovou vyhodou je moznost vyuziti jiz existujici infrastruktury areélu, coz
vyrazn¢ snizuje pocatecni naklady 1 administrativni naro¢nost. Provozni model je zalozen

na efektivnim personalnim zajisténi a vyuziti informacéniho systému pro fizeni skladovych
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zasob, logistiky a prodeje. Toto feseni umoziuje efektivné pracovat s objemnym
sortimentem krmiv a soucasné¢ udrzet fixni ndklady na relativné nizké irovni v pocatecni
fazi fungovani. Diverzifikace dodavatell prispiva ke stabilité dodavatelského fetézce a
omezuje riziko vypadka zdsobovani.

Finanéni analyza potvrzuje ekonomickou zivotaschopnost projektu. Pocatecni
investice ve vysi priblizné 782 700 K¢ odpovida rozsahu planu a je navrzena s
konzervativni strukturou financovani kombinujici vlastni kapital a bankovni vér.
Realisticky scénar pocitd s rocnimi trzbami pitiblizné 2 546 254 K¢1 a bodem zvratu
priblizné na trovni 1 731 980 K¢&. Vysledky zaroven naznacuji nadpriimérnou rentabilitu
vlastniho kapitalu, coz potvrzuje celkovou ekonomickou atraktivitu. Pfipravené scénare
vyvoje cash flow v pesimistické, optimistické a realistické varianté umoziuji pruzné
reagovat na piipadné zmény trznich podminek.

V ramci rizik byly identifikovany hlavni potencialni hrozby souvisejici predevsim s
vyvojem cen vstupl, konkuren¢nim tlakem, logistickymi komplikacemi nebo
technologickymi vypadky. Pro kazdé z téchto rizik jsou navrzena konkrétni opatient,
naptiklad diverzifikace sortimentu a dodavatell, optimalizace zasob, upravy cenové
politiky nebo vyuziti pojisténi. Systematicky piistup k fizeni rizik zlepSuje rozhodovaci
proces a prispiva k celkove stabilité planovan¢ho podnikéni.

Celkové vyhodnoceni tedy potvrzuje, Ze navrzené rozsifeni podnikatelskych aktivit je
racionalné podlozené a ekonomicky udrZitelné. Pro isp&$nou realizaci je zasadni
kombinace vyhodné lokality, existujici klientely, realisticky nastavené strategie a pozitivni
finan¢ni vysledky. Projekt soucasné vykazuje piijatelnou miru rizika a dostate¢nou

flexibilitu pro ptipadné Gpravy strategie v zavislosti na vyvoji trhu.

77



6 Zavér

Cilem prace bylo vypracovat komplexni a realizovatelny podnikatelsky plan pro
roz§iteni ¢innosti Staje Forte Svarov o specializovanou prodejnu krmiv a jezdeckych
potieb a posoudit jeho realizovatelnost. Teoreticka ¢ast byla zpracovana formou literarni
resSerse z odbornych zdroju a relevantnich legislativnich predpist, které poskytly
metodicky ramec pro tvorbu podnikatelského planu a vymezily kli¢ové pojmy, principy
podnikani a néstroje strategické analyzy. Ziskané poznatky byly nésledné¢ aplikovany pti
zpracovani planu a hodnoceni jeho ekonomickych a provoznich aspekta.

Na zakladé provedenych analyz prostfedi, trznich podminek a internich zdroji
podniku bylo potvrzeno, ze planované rozsifeni ¢innosti je realizovatelné nejen z
ekonomického, ale i z provozniho hlediska. Analyza trhu poukazala na existenci trzni
mezery v regionu a na rostouci poptavku po krmivech a jezdeckych potiebach, coz vytvari
ptiznivé podminky pro vznik specializované prodejny. Vyznamnym faktorem je rovnéz
moznost propojeni nové prodejny s jiz fungujicimi sluzbami areélu, které umoznuji vyuzit
stavajici zakaznickou zakladnu a zvysuje potencial pro rychlé prosazeni na trhu.

Soucasti zpracovaného podnikatelského planu bylo také stanoveni strategickych cild,
navrh marketingové a obchodni strategie, technicko-provozni feSeni projektu a finan¢ni
analyza, ktera prokézala, ze projekt je pii pfedpokladané vysi investice ekonomicky
udrzitelny a ma potencial generovat stabilni trzby. Zpracované scénare vyvoje cash flow
zaroven ukazaly, Ze projekt vykazuje pfijatelnou miru rizika a je schopen fungovat i pii
mén¢ pfiznivém vyvoji trznich podminek.

V ramci prace byla rovné€z identifikovana hlavni rizika spojena s realizaci projektu,
zejména v souvislosti s vykyvy cen vstupnich nakladt, konkurence a provoznich faktort.
Pro tato rizika byla navrzena odpovidajici opatieni, ktera ptispivaji k posileni stability a
odolnosti planovaného podnikani.

Na zékladé vSech provedenych analyz lze konstatovat, Ze stanoveny cil prace byl
splnén. Zpracovany podnikatelsky plan predstavuje uceleny, realisticky a prakticky
vyuzitelny podklad pro rozhodovani o rozsiteni ¢innosti Staje Forte Svarov. Soucasné
poskytuje jasnou strukturu a konkrétni kroky, které mohou slouzit jako navod pro realizaci

projektu v praxi a pro dalsi strategicky rozvoj podniku.
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Piiloha A: Standard Business Plan

This example business plan is provided by the Small Business Administration.
Get help starting and running your small business at SBA.gov.

We Can Do It Consulting

Business Plan

Rebecca Champ, Owner
Created on December 29, 2016
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Executive Summary

Product

We Can Do It Consulting provides consultation services to small- and medium-sized companies.
Our services include office management and business process reengineering to improve
efficiency and reduce administrative costs.

Customers

The target audience for We Can Do It Consulting is business owners, human resources
directors, program managers, presidents, or CEOs with 5 to 500 employees who want to
increase productivity and reduce overhead costs. Specifically, we specialize in consulting white
collar executives on office processes such as job tracking, production, getting the most out of
meetings, leadership, financial or hiring best practices, and other needs relevant to potential
customers who serve in a management role within small or large organizations that may be
bogged down by processes, bureaucracy, or technical experts with little leadership experience.

Future of the Company

Consulting is a fast-paced, evolving industry. In response to this climate, We Can Do It
Consulting will offer other services, including facilitation and requirements analysis in the future.

WE CAN DO IT CONSULTING
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Company Description

Mission Statement

To provide quality services to our clients that will help their companies prosper and grow.

Principal Members

Rebecca Champ — owner, primary consultant
Guy Champ — business manager/sales
Sophie Roberts — account manager

Legal Structure

We Can Do It Consulting is an S Corporation, incorporated in Greenville, South Carolina.

WE CAN DO IT CONSULTING
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Market Research

Industry

We Can Do It Consulting will join the office management and business process improvement
consulting industry. Generally, larger consulting firms, such as KEG Consulting, work with
international corporations while smaller consulting firms work with both large corporations and
smaller organizations, usually closer to home. Consulting firms structured like ours also have a
history of working with local, state, and federal government agencies. The consulting industry is
still recovering from the economic recession. It was hit hardest in 2009 when the industry shrank
by 9.1%. However, as the economy recovers, the industry is showing signs of growth. A recent
study stated that operations management consulting is projected to grow by 5.1% per year for
the next several years.

Detailed Description of Customers

The target customers for We Can Do It Consulting are business owners, human resources
directors, program managers, presidents or CEOs with 5 to 500 employees who want to
increase productivity and reduce overhead costs. Specifically, we specialize in consulting white
collar executives on office processes such as job tracking, production, getting the most out of
meetings, leadership, financial or hiring best practices, and other needs relevant to potential
customers who serve in a management role within small or large organizations that may be
bogged down by processes, bureaucracy, or technical experts with little leadership experience.
To capitalize on opportunities that are geographically close as we start and grow our business,
We Can Do It Consulting will specifically target executives within companies in the
manufacturing, automotive, healthcare, and defense industries. This will allow us to take
advantage of the company’s close proximity to hospitals (one of the largest employers in the
region), automobile and vehicle parts factories, and government contractors supporting the
nearby former Air Force base, now an aviation technology center.

Company Advantages

Because We Can Do It Consulting provides services, as opposed to a product, our advantages
are only as strong as our consultants. Aside from ensuring our team is flexible, fast, can provide
expert advice and can work on short deadlines, we will take the following steps to support
consulting services:

e Maintain only PMP-certified project managers

e Ensure account team members use our proprietary planning and reporting process to
stay in touch with customers and keep them updated on projects

e Provide public speaking training for all consultants

e Develop close relationships with subcontractors who can support us in areas such as
graphic design, to ensure materials and presentations are always clear and maintain a
consistent brand

e All our staff members have at least a four-year degree, with 20% having an advanced
degree

e We are a virtual company without a lot of overhead costs or strict corporate rules, which
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saves time, money and creates a flexible workplace for getting things done

Regulations

We Can Do It Consulting must meet all Federal and state regulations concerning business
consulting. Specifically, Code of Federal Regulations in Title 64, Parts 8753 and 4689.62, 65,
and 74 and Title 86.7 of the Code of South Carolina.
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Service Line

Product/Service

Services Include:

Business Process Reengineering Analysis
Office Management Analysis

On-Site Office Management Services
Business Process Reengineering Facilitation
Analytics

Change Management

Customer Relationship Management
Financial Performance

Operations Improvement

Risk Management

Pricing Structure

We Can Do It Consulting will offer its services at an hourly rate using the following labor
categories and rates:

e Principal, $150

Account Executive, $140
Project Manager, $135
Project Coordinator, $100
Business Analyst, $90
Process Analyst, $90
Financial Analyst, $85
Technologist, $75

Product Lifecycle

All services are ready to be offered to clients, pending approval of contracts.

Intellectual Property Rights
We Can Do It Consulting is a trademarked name in the state of South Carolina, and we have
filed for protection of our proprietary processes and other intellectual property, such as our logo.

We have also registered our domain name and parked relevant social media accounts for future
use and to prevent the likelihood of someone impersonating one of our consultants.

Research and Development

The company is planning to conduct the following research and development:

e Create a custom technology solution for manufacturers of vehicles such as automobiles
or airplanes that helps better track each manufactured piece and its status in the
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assembly process
e Determine the need for additional consulting services within our market related to tying

improved processes to opportunities for increased sales and promotion to potential
customers

e Find trends in software solutions that may provide potentially competitive automated

services in order to ensure We Can Do It Consulting continues to carefully carve its
niche in the marketplace
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Marketing & Sales

Growth Strategy

To grow the company, We Can Do It Consulting will do the following:

e Network at manufacturing, automobile industry, and healthcare conferences
e Establish a company website that contains engaging multimedia content about our

services
e As the business grows, advertise in publications that reach our target industries

Communicate with the Customer

We Can Do It Consulting will communicate with its customers by:

e Meeting with local managers within targeted companies
e Using social media such as Twitter, YouTube, Facebook, and LinkedIn
e Providing contact information on the company website

How to Sell

Currently, the only person in charge of sales for We Can Do It Consulting is the business
manager, Guy Champ. As profits increase, We Can Do It will look to add an employee to assist
with account management/coordination. This individual will also provide company social media
and online marketing support. The company will increase awareness to our targeted customers
through online advertising, proactive public relations campaigns, and attending tradeshows.

WE CAN DO IT CONSULTING
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Pfiloha B: Lean Business Plan

This example business plan is provided by the Small Business Administration.
Get help starting and running your small business at SBA.gov.

Wooden Grain Toy Company

Identity

Wooden Grain Toys manufactures high-quality
hardwood toys for children aged 3-10.

Problem

Parents and grandparents are looking for high-
quality, durable toys that will entertain kids and
foster creativity.

Our solution

Our handcrafted toys are made from solid
hardwoods, and are designed with sufficient
moving parts to engage young children without
limiting imagination.

Target market

The target audience is adults, specifically parents
and grandparents who wish to give toys to their
children or grandchildren.

The competition

Wooden toys are part of a niche market with
companies of all sizes. Large companies include
Plastique Toys and Metal Happy Toys, which sell
internationally. Smaller companies sell locally in
shops, craft fairs, or online.

Revenue streams

Wooden Grain Toys will sell directly to customers
at craft fairs and online.

Marketing activities

Wooden Grain Toys will communicate with
customers with an email newsletter, targeted
Google and Facebook ads, social media, and in
person at craft fairs.

Expenses

e Materials for toys including wood, steel,
and rubber

o Craft fair fees and travel costs

e Inventory space for products

Team and key roles

Currently, the only team member is the owner,
Andrew Robertson. As profits increase, Wooden
Grain Toys will look to add an employee to
assist with social media and online marketing.

Milestones

As business grows, Wooden Grain Toys will
advertise in target markets—especially in advance,
of the holiday season.

Zdroj: SBA.gov (2025)
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