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Anotace

Diplomova prace ve své prvni Casti teoreticky nastinuje problematiku zalozeni podniku
a realizaci podnikatelského planu. Néslednd prakticka cast obsahuje samotny podnikatelsky
pléan pro konkrétni podnik v USA, ve kterém je obsazen samotny popis podniku, produktu,
trzni analyza, finan¢ni analyza a SWOT analyza. Prace je ukoncena zavérem, ve kterém je

zhodnocena realnost a zivotaschopnost podnikatelského zaméru.
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Annotation

Diploma thesis in its first part outlines theoretical problems of businesses and the
implementation of a business plan. A subsequent practical part contains the actual business
plan for the company in the US, which itself is contained in a description of the business,
product, market analysis, financial analysis and SWOT analysis. Work is completed at the

end, which evaluates the feasibility and viability of the business plan.

Keywords

Business plan, enterprise abroad, establishing a business, financial analysis, job agent,

market analysis, SWOT analysis, venture abroad,
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1 UVOD

Pro svoji diplomovou praci jsem si po peclivé tivaze zvolil téma ,,Zalozeni podniku pro
zprostfedkovani pracovni pfilezitosti v cestovnim ruchu v zahrani¢i. Tuto praci jsem si
zvolil, protoze téma je mi velmi blizké a z oblasti zprostfedkovani prace v zahrani¢i mam
nékolikaleté zkuSenosti ze strany zakaznika. Také mam vyhodu dvojiho ob¢anstvi - ¢eského a
amerického,

a to diky ptribuzenskym vztahtim.

Jak je vySe zminéno, S tématem mam bohaté zkuSenosti, protoze jsem tii roky (2013 —
2015) byl sam zakaznikem tfech riznych podnikd, které mi zprosttedkovaly sezonni praci na
riznych pozicich v nékolika odlisnych lokalitich USA. Tehdy jsem si vyzkousel, porozumél
a zmapoval, jak tito zprosttedkovatelé funguji a generuji zisk. Kdyz jsem v roce 2016 ziskal
americké obcanstvi, zacal jsem o zaloZeni podobného podniku vazné uvazovat. Jestli tento
podnikatelsky zamér zrealizuji, jsem se doposud nerozhodl, ale téma diplomové prace jsem si

vybral prave z vyse uvedenych divodu.

Hlavnim cilem prace je zpracovani podnikatelského planu na zaloZeni konkrétniho
podniku pro zprostfedkovani prace v cestovnim ruchu v ciziné. VedlejSim cilem je zjistit,

zdali je podnikatelsky plan realizovatelny a hodny pracovniho Gsili a ¢asové naro¢nosti.

Pro lepsi pochopeni problematiky zalozeni podniku byly v prvni ¢asti prace teoreticky
vysvétleny pojmy, které souvisi s podnikem a sjeho samotnym zalozenim. Dale jsou
zpracovana témata, kterd se vaZou piimo na zaloZeni podniku v zahrani¢i, a to zejména
v USA. V zavéru teoretické Casti se zabyvam samotnym podnikatelskym planem a jeho

obsahem. Od tohoto popisu vychazi prakticka ¢ast diplomové prace.

Prakticka ¢ast obsahuje samotny podnikatelsky zamér, ve kterém popravdé popisuji sviij
planovany produkt a jeho jedineCnost. Dale popisuji umisténi, pravni formu a organizaci
podniku. V této ¢asti pouzivam nastroje, jako je trzni analyza, finan¢ni analyza a SWOT
analyza. Ty mi ukazi Zivotaschopnost podniku, jeho konkurenceschopnost na trhu, rentabilitu
podniku a dalsi ukazatele, které mi pomuzou rozhodnout, zdali se vyplati investovat Cas

a finance do zamysleného projektu.



Veber aj. (2012) tvrdi, Zze podnikatelsky plan podnikateli pomtze odpovédet na otazky
typu: kde jsme, kam se chceme dostat a jakym zpiisobem se tam dostaneme. Slouzi ke
komplexnimu posouzeni redlnosti a zivotaschopnosti podnikatelského népadu. Svému tvirci

tak napomaha srovnat podnikatelskou vizi s realitou a zdroveti naplanovat souvisejici vydaje.*

Zaver prace obsahuje shrnuti problematiky. V této ¢asti se vracim k ciliim a pracovnim
hypotézam. Hodnotim, zda se je podafilo potvrdit, vyvratit, nebo zda bylo nutné je upfesnit,
nebo zcela opustit. V zavéru prace bych také chtél analyzovat, jak mé toto zpracovani
podnikatelského zaméru, potazmo celd diplomova prace pomohla k odpovédim na otazky,
které¢ si klade kazdy potencidlni podnikatel ve stddiu piiprav a pldnovani svého

podnikatelského projektu.

! VEBER, Jaromir, SRPOVA, Jitka a kolektiv, 2012. Podnikdni malé a stiedni firmy. Praha: Grada Publishing. 2012.

10



2 TEORETICKA CAST

Teoreticka ¢ast prace prezentuje obecnou rovinu podnikani. Shrnuje podstatné informace
o podnikani ve Spojenych stitech americkych a nasledné nejdilezitéjsi udaje
0 podnikatelském planu a jeho jednotlivych castech, které jsou néasledné rozpracovany v casti

praktické.
2.1 PODNIK A PODNIKANI

S pojmem podnikani bylo mozno se poprvé setkat v 18. stoleti. Tehdy jej pouzil Richard
Cantillon, ktery zpozoroval nove se tvortici profesi. Tu oznadil jako ,,entrepreneur®. Znacilo to
doslovné ,,nékoho, kdo je mezi*“ neboli prostfednika. Pozdéji se volné zacalo piekladat jako
podnikatel. Hlavni role tohoto ¢lovéka byla spatfovdna v pfevzeti odpovédnosti a rizika
za realizaci vétSiho projektu komeréni povahy. Do ekonomie byla osoba podnikatele oficidlné
zanesena Jean-Babtistou Sayem. Francouzsky ekonom, novinaf a téZ podnikatel pfiSel s teorii

ti vyrobnich faktort a s definici podnikatele jako jejich hybatele.?

Na podnik a podnikéni je mozno nahlizet z mnoha rtiznych pohledt a metodikou i néstroji
riznych védnich disciplin. Z ekonomického hlediska rozlisujeme v souvislosti s podnikanim
jeho dvé stranky, a to penéZzni a vécnou. PenéZni stranka podnikani zastupuje tok a pfeménu
penéz od pocateCni investice pies financovani provozu az po naslednou realizaci vystupt
Z procesu transformace opét na penize. Oproti tomu vécnd strdnka podnikéni piedstavuje
zhmotnéni vize a zdkladniho cile podnikatele do konkrétniho projektu. Ten je nasledné
rozvijen prostfednictvim hmotnych statkli v podobé€ stroju a zatizeni, pracovnich predméta ¢i
infrastruktury pomoci pracovni ¢innosti. Prvotnim zdrojem je pracovni sila pfedstavovana
clovékem. Cilem je pak tvorba konkrétnich produktl ¢i nabidka sluzeb prostfednictvim jejich

prodeje na trhu. 3

V modernich teoriich je jiZ na podnik nahlizeno jako na hodnotovy fetézec. V jeho ramci

ma dochazet ke zhodnoceni penéz ve formé vstupniho kapitalu na vysledné hodnoty podniku.

2 SOJKA, Milan, 2002. Kdo byl kdo — svétovi a cesti ekonomové. Praha: Libri. 328 s. ISBN 80-7277-055-1. 5.256
¥ NYVLTOVA, Romana, MARINIC, Pavel, 2010. Financni Fizeni podniku. Moderni metody a trendy. Praha: Grada
Publishing. 208 s. ISBN 978-80-247-3158-2. s.11
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Tato vysledna hodnota je oproti vstupni hodnoté na pocatku transformace zvysena o piidanou

hodnotu, ktera predstavuje odménu investora za riziko a naklady spojené s investovanim.*
Co to podnikani vlastn¢ je a jak jej vnimadme dnes?
2.1.1 PODNIKANI

Na podnikani nazirame z raznych hledisek. Z ekonomického hlediska je podnikani
¢innosti zaméfenou na tvorbu pfidané hodnoty a zisku. Druhym pohledem je chéapani
podnikéni jako zpiisobu chovani ¢lovéka, ktery ma zajem na tvorbé novych hodnot a nalézani
originalnich zplsobu feSeni s ohledem na stanovené cile. Tomuto kondni je jedinec ochoten
vénovat cas
i zdroje, piebirat zodpovédnost a nést urcité riziko. Vyse popsany koncept je nazyvan pojetim
psychologickym. Tato dvojice zakladnich pohledli na podnikani byva n¢kdy doplnéna rovinou
treti, a to sociologickym pojetim. Dle néj je podnikdni zplisobem tvorby vlastniho blahobytu

a sebe zajisténi &loveka.”

Existuji také tfi zdkladni pojeti podnikani — podnikani jako ¢innost, metoda a hodnotova
orientace. Podnikani jako proces (Cinnost) je pojetim, jehoz smyslem je tvorba nové hodnoty
at’ uz finan¢ni ¢i nefinanéni povahy. Podnikatel je dnes vymezen Vramci obcanského
zakoniku a uZivd se u n¢j teorie pracovnich roli. Dle nich je osoba podnikatele zaroven

vlastnikem, spravcem, manazerem, viidcem, vyrobcem, nakupcim a prodejcem. 6

r~r

Podnikani jako pfistup (metoda) nahlizi na podnikani jako na kompetenci — podnikavost,

podnikavy pfistup. Podnikani tak patii mezi zpisoby chovéni ¢lovéka a ma nasledujici znaky:

e zajem a snaha o vytvofeni ptfidané hodnoty,

e samostatné nalézani ptilezitosti k realizaci stanoveného cile,

e vkladéani a G€inné vyuzivani vlastnich zdrojt, ¢asu a jména,

e dobrovolné piebirani zodpovédnosti a neseni ptiméieného rizika,

e sklizeni pozitivnich vysledki.

4 NYVLTOVA, Romana, MARINIC, Pavel, 2010. Financni fizeni podniku. Moderni metody a trendy. Praha: Grada
Publishing. 208 s. ISBN 978-80-247-3158-2. .11

REZNAKOVA, Méria, 2012. Efektivni financovdni rozvoje podnikani. Praha: Grada Publishing. 144 s. ISBN 978-80-247-
1835-4.s.7

6 SRPOVA, Jitka, REHOR, Vaclav a kolektiv, 2010. Zdklady podnikdni. Teoretické poznatky, piiklady a zkuenosti ceskych
podnikateli. Praha: Grada Publishing. 432 s. ISBN 978-80-247-3339-5.5.18-20
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Podnikéni jako hodnotova orientace piedstavuje strukturu postojit a hodnot oznacovanych
jako ,,podnikatelsky duch“. Tento typ pojeti podnikdni pracuje se spolecenskym

e e, . 7
a individualnim rozmeérem.

Urcitou definici podnikani nabizi také MartinoviCova, ktera povazuje podnikani za
prostiedek k uspokojovani vlastnich potieb, a to za pomoci uspokojovani cizich potfeb.8
Podnikani bylo oficialn¢ definovano V obchodnim zakoniku, jako soustavnid cinnost
provozovana samostatné podnikatelem na vlastni odpovédnost a ucet, pod vlastnim jménem
za Udelem dosazeni zisku®. Tato definice dnes patii k nejbéznéji uzivanym. Vyplyvaji z ni

nckteré klicové zaveéry:

e predpoklad trvalého provozu, zkteré¢ho vyplyva, Ze za podnikidni nelze povazovat
jednorazové projekty;

e osobni ucast podnikatele;

e ziskova orientace, ktera tikd, Ze za podnikdni nelze povazovat ¢innost neziskovych

: » 10
organizaci.

V nahrazujicim Zakoné o obchodnich korporacich, ktery je v platnosti od roku 2014 ji
v8ak jiz nenalezneme. Oblast podnikani je od roku 2014 upravena v zakoné ¢. 89/2012 Sb.,
obcansky zakonik. Ten neobsahuje definici podnikani jako takovou, ale v § 420 vymezuje

soustavnou &innost podnikatele.™*

Mimo informace uvedené v definici podnikani se ekonomickd c¢innost podnikatele

vyznacuje nékolika dal§imi rysy. K tém lze zatadit zejména:

e snahu o dosazeni zisku predstavujiciho previs vynost nad naklady,
e dosahovani zisku prostiednictvim uspokojovani zékaznickych potteb,

e dosahovani uspokojeni potteb zdkaznikl prostfednictvim trhu,

" SRPOVA, Jitka, REHOR, Vaclav a kolektiv, 2010. Zdklady podnikéni. Teoretické poznatky, pFiklady a zkuSenosti ceskych
podnikateli. Praha: Grada Publishing. 432 s. ISBN 978-80-247-3339-5.5.18-20

8 MARTINOVICOVA, Dana, KONECNY, Milo§, VAVRINA, Jan, 2014. Uvod do podnikové ekonomiky. Praha: Grada
Publishing. 208 s. ISBN 978-80-247-5316-4.

® CESKO, 1991. Zakon &. 513/1991 Sb. ze dne 5. listopadu 1991, Obchodni zakonik. In: Shirka zdkonu €. 98/1991, Castka
2474. Dostupné z: http://business.center.cz/business/pravo/zakony/obchzak/.

0 MULACOVA, Véra, MULAC, Petr a kolektiv, 2013. Obchodni podnikani ve 21. stoleti. Praha: Grada Publishing. 520 s.
ISBN 978-80-247-8638-4.5.15

11 CESKO, 2014a,b. Zakon & 90/2012 Sb. ze dne 25. ledna 2012, o obchodnich spole¢nostech a druzstvech (zakon
0 obchodnich  korporacich). In: Shirka zakonii ¢. 34/2012, castka 1370. Dostupné Z:
https://portal.gov.cz/app/zakony/zakonPar.jsp?idBiblio=74908&name=z~C3~Alkon~200~200bchodn~C3~ADch~20korpora
¢~C3~ADch&rpp=15#local-content.
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e realizace poc¢atecniho vkladu do podnikéni z vlastnich nebo cizich zdroju,
e snahy o zhodnoceni vlozeného kapitalu, zejména z vlastnich zdroju,
e rust hodnoty podniku prostfednictvim zhodnocovani kapitalu,

e spolecenské poslani podniku.12

Urcitych ryst nedosahuje jen podnik, ale i osoba podnikatele. Aby podnikani dosahovalo
kyzenych vysledkli, mé¢l by podnikatel disponovat urcitymi vlastnostmi. V fadé prvé se jedna
o napaditost a podnikavost, nasledovana schopnosti tvorby a vyuzivani ptilezitosti k zajisténi
pozadované prosperity podniku. Timto zpisobem je podnikani mozno jednoduse oznacit

za praktickou realizaci podnikavosti.*®

Pro mnoh¢ je dulezité vymezeni smyslu podnikani. Ten existuje pouze v ptipadé, kdy

investice do podnikéni zajisti rst hodnoty podniku v budoucnosti.*
Podnikatelska ¢innost je realizovana prostfednictvim podniku.
2.1.2 PODNIK

Podnikem se rozumi funkéné a pravné samostatny subjekt zalozeny a provozovany
osobou podnikatele za ti¢elem dosaZeni zisku. Hledisko zisku pfitom neni pro uc¢eni podniku
podstatné. Za vyznamnou se naopak povazuje skutecnost, zda podnik oslovuje svou vybranou
cilovou skupinu zakaznikli s nabidkou vlastnich produktd na trhu. Tim zvySuje svou Sanci

R w7 v 1r ror . Lo -1
na preziti v konkurenénim prostiedi a zachovéani ekonomické &innosti.™

Podnik (n€kdy téz Business nebo Enterprise) je tedy obecné pojmem, ktery charakterizuje
organizaci zalozenou a podnikajici za U€elem zisku. Blizkym pojmem je vyraz ,firma*
oznacujici obchodni nazev podniku, nejCastéji ve formé& obchodni spolecnosti, tj. pravné
podlozenou existenci (zapsani v obchodnim rejstiiku). V tomto kontextu je podnik
obecnéjSim vyrazem pro ekonomickou nebo obchodni organizaci spojujici osoby za ucelem

produkce vyrobkl nebo sluzeb. MiiZe se tak jednat také o podnik studentt ¢i rodinny podnik,

12 BENESOVA, Lenka, ©2010. Podnik, duvody pro existenci podniku, cile. In: Beneslenka.webnode.cz [online]. ©2010 [cit.
2016-12-11]. Dostupné z: http://beneslenka.webnode.cz/statnice-2011/okruhy-otazek-k-szz/b-podnikova-ekonomika-a-
finance-podniku/al-podnik-podnikani-podnikatel-cile-podniku-organizacne-pravni-formy-podnikani-podnik-jednotlivce-
obchodni-spolecnosti-druzstva-/podnik-duvody-pro-existenci-podniku-cile/.

18 SRPOVA, Jitka, REHOR, Véclav a kolektiv, 2010. Zdklady podnikdni. Teoretické poznatky, priklady a zkuSenosti ceskych
podnikatelii. Praha: Grada Publishing. 432 s. ISBN 978-80-247-3339-5.5.34

14 SYNEK, Miloslav, KISLINGEROVA, Eva a kolektiv, 2010. Podnikovd ekonomika. Praha: C. H. Beck. 498 s. ISBN 978-
80-7400-336-3.5.95

> DVORACEK, Jiti, SLUNCIK. Peter, 2012. Podnik a jeho okoli. Jak prezit v konkurencnim prostiedi? Praha: C. H. Beck.
173 s. ISBN 978-80-7400-224-3.5.1
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ktery nemusi disponovat pravnim statutem. Kazdy podnik vSak musi byt ur€itym zpiisobem

tizen.'®

Vymezeni pojmu podnik je mozno dosahnout prostiednictvim mnoha vyklada zavislych
na hledisku interpretace. Nejobecnéjsi rovina nahlizi na podnik jako na subjekt pfeménujici
vstupy na vystupy - zdroje na statky. Obsahlejsi definici jiz v podniku spatfuji soubor
prostiedki, zdroji a majetkovych hodnot slouzicich osobé podnikatele k realizaci
podnikatelské ¢innosti. Existuje i hledisko pravni, které podnik hodnoti jako soubor osobnich,
hmotnych a nehmotnych slozek k vykonu ekonomické ¢innosti. K podniku pfitom naleZi
i véci, prava a majetkové hodnoty pattici podnikateli, které slouzi nebo minimalné vzhledem
ke své povaze mohou slouzit k provozovani podniku. O komplexni pojeti vykladu podniku se
snazi také Evropska komise. Ta podnik definuje ve svém natfizeni ¢. 800/2008. V ramci
legislativy Evropské unie je tak na podnik nahlizeno jako na subjekt vykondvajici
hospodaiskou ¢innost bez ohledu na pravni formu. K typickym zastupcim podniku pfitom
fadi osoby samostatné¢ vydéleéné c¢inné, sdruzeni vykondvajici hospodaiskou cinnost

. . . TETI, .17
a rodinné podniky konajici femeslné ¢i jiné ¢innosti.

V Ceském pravnim tadu doslo k nahrazeni pojmu ,,podnik® vyrazem ,,obchodni zavod*,
pfiCemZ tento je definovan jako organizovany soubor jméni vytvofené¢ho podnikatelem.
Z jeho viile slouzi k provozovani podnikatelské Cinnosti. V kontextu soucasné legislativy tvori
podnik véc v pravnim smyslu a je tedy predmétem nikoli subjektem prava. Obchodni zavod se
povazuje za majetek podnikatele s jasnym ucelovym urcenim, kterym je provoz podnikani.
Mimo klasickou formu obchodniho zavodu se setkdvame jeSté s pojmem ,,rodinny zavod*.
Tato zvlastni forma podniku se vyznacuje ur€itymi specifiky vzeslymi z odlisSnych podminek

utvareni.

Obchodnim zavodem je dle nového obcanského zikoniku také spolecenstvi osob
a prostiedkid sdruzenych za ucelem zabezpeceni Cinnosti orientovanych na vlastni prospéch.
V této form¢ vstupuje podnik na trhu s cilem zabezpecit vykony pro jiné ekonomické subjekty
za ulelem ziskani zisku. I kdyz dle svého pravniho vymezeni neni obchodni zavod

samostatnym subjektem prava, s ohledem a jeho socidln¢ pojatou samostatnost je mozné jej

* MANAGEMENT MANIA, 2016b. Podnik (Business, Enterprise). In: Managementmania.com [online]. 17. 2. 2016 [cit.
2016-12-17]. Dostupné z: https://managementmania.com/cs/podnik.

17 VEBER, Jaromir, SRPOVA, Jitka a kolektiv, 2012. Podnikdni malé a stredni firmy. Praha: Grada Publishing. 2012. 336 s.
ISBN 978-80-247-8310-9.5.15-16
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ztotoznit s obchodnimi spolecnostmi a druzstvy. Zakladnim projevem tohoto pojeti je mimo

jiné organiza&ni struktura a ekonomicka zakladna zavodu. *®
Za nositele podnikani je povazovana osoba podnikatele.
2.1.3 PODNIKATEL

Podnikatel je vtrzni ekonomice rozhodujicim faktorem hospodaiského vyvoje. Toto
oznaceni muize nést pravnickd i fyzickd osoba. Dle nového obcanského zakoniku je
podnikatelem ten, kdo samostatné na vlastni odpovédnost a ucet vykondva vydéle¢nou
¢innost bud’ Zivnostenskym, nebo i jinym zplsobem. To vSe ¢ini soustavné s cilem dosahnout

zisku, 1920

Ve zminéném zdkon¢ je mozno nalézt také informaci o tom, ze podnikatelem je osoba
zapsana v obchodnim rejstiiku. Nemusi to vSak platit absolutné. Déle se zde dozvime, ze
zapodnikatele se povazuje také osoba disponujici zivnostenskym listem ¢&i jinym

dokumentem opraviiujicim vykonavat ekonomickou ¢innost. 19

Veber a kolektiv charakterizuji podnikatele jesté z jiného thlu pohledu. Muze jim byt
osoba provad¢jici podnikatelské aktivity s rizikem ztraty nebo rozsiteni vlastniho kapitalu. Za
podnikatele ddle povazuje osobu zpisobilou rozeznavat piilezitosti, vyuzivat a mobilizovat
zdroje a prostfedky k dosaZeni ur€enych cild, kterd je ochotné pro tyto cile podstoupit urcita
rizika. A konecné podnikatelem je také iniciator a nositel podnikéni. Tedy jedinec investujici
vlastni prostiedky, usili, ¢as a jméno, ktery piebird riziko a odpovédnost s vidinou dosazeni

finan&niho a osobniho uspokojeni.”*

Novy obcansky zdkonik zcela zménil vniméani podnikatele mezi odbornou i laickou
vefejnosti. Pfed jeho UCinnosti totiz platilo, Ze podnikatelem je pouze osoba zapsana

v obchodnim rejstiiku, pfipadné jedinec disponujici jinym podnikatelskym opravnénim. Tento

18 CESKO, 2014a. Zakon &. 89/2012 Sb. ze dne 3. (mora 2012, obcansky zakonik. In: Shirka zdkonii €. 33/2012, castka
1026.§520, Dostupné z:

https://portal.gov.cz/app/zakony/zakonPar.jsp?idBiblio=74907 &name=ob~C4~8Dansk~C3~BD~20z~C3~Alkon~C3~
ADKk&rpp=15#local-content. § 520

1 KAMENIK, Petr, HRABANKOVA, Milada, ORLOVA, Marie, 2014. Zivnostensky zdkon. Zdkon o Zivnostenskych
uradech. Praha: Wolters Kluwer. 404 s. ISBN 978-80-7478-471-2.s-3

2 CESKO, 2014a. Zakon &. 89/2012 Sb. ze dne 3. anora 2012, obcansky zakonik. In: Shirka zakonu €. 33/2012, Castka
1026. § 420 Dostupné z:
https://portal.gov.cz/app/zakony/zakonPar.jsp?idBiblio=74907&name=ob~C4~8Dansk~C3~BD~20z~C3~Alkon~C3~
ADKk&rpp=15#local-content.

21 VEBER, Jaromir, SRPOV A, Jitka a kolektiv, 2012. Podnikdni malé a stiedni firmy. Praha: Grada Publishing. 2012.
336's. ISBN 978-80-247-8310-9.5-16
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bod byl povazovan za formalni znak podnikatele. Dnes je podstatnéjsi to, zda se dana osoba
skutecn¢ vénuje urcité ekonomické cinnosti. Vlastnictvi potfebného opravnéni jiz neni
poklddano za nutnou podminku. Timto krokem se zmeénilo pojeti podnikatele, které se
posunulo blize k materidlnimu vnimani. Smysl je nutno hledat v ochran¢ spottebitele. Pro tyto
ucely se totiz ma za to, Ze podnikatelem je 1 ten, kdo nenaplituje obecné znaky podnikatele,
ale presto se vénuje svému povolani. Zahrnuji se tak zde noveé advokati ¢i 1ékari. A to neni
vSe. Nova uprava obcanského zakoniku zahrnuje mezi podnikatele i vykonavatele
svobodného podnikani. Do podnikani se tak fadi i autorské honoraie nebo tfeba sluzby

prostitutek... 22

V souvislosti s vymezenim podnikatele miizeme narazit rovnéz na pojem ,,neopravnény
podnikatel“. Timto vyrazem se tituluje osoba vykonavajici ¢innost, pro kterou je vyzadovano
ohlaseni nebo svoleni, pfi¢emz tato osoba ji vykonava bez tohoto svoleni ¢i ohlaSeni. Déle se
jedné o jedince vykonavajici podnikatelskou ¢innost na cizi ucet ¢i jménem nékoho jiného.

Takovymto jednanim vak neni dot&ena jejich odpovédnost za zptisobenou skodu.?

Disponovat statusem podnikatele ma mnoho pozitivnich, ale i negativnich disledkd. Toho
si musi byt potencialni zdjemce o podnikdni védom. Je nutné zvazit vSechny duasledky tohoto
kroku, nebot podnikdni neni vhodné pro kazdého. Uspét v turbulentnim prostiedi
ekonomickych zdkonitosti a trznich zmén muze jen ¢loveék disponujici uréitymi vlastnostmi
a dovednostmi. Mezi zakladni rysy uspéSného podnikatele se fadi zejména vytrvalost,
odpovédnost, sebedivéra, iniciativa, informovanost, Usili o uUspéch, raciondlni chovani,
respektovani okolni reality ¢i monitoring. Mél by vSak také umét nachazet piileZitosti
a vytyCovat cile, zabezpecit finan¢ni prostiedky nezbytné k podnikdni, byt schopen
organizovat podnikatelské aktivity a rozumét predmétu podnikani, podstupovat riziko, ucit se
ze zkuSenosti, oplyvat kreativitou, byt odolny vii¢i stresu ¢i rychle reagovat na neocekavané
skutecnosti. Pokud ¢lovek, ktery nad podnikanim premysli, témito vlastnostmi
a charakteristikami neoplyva, jeho vyhlidky na Gspésné provozovani podnikatelské ¢innosti se

w1r 24
zmensuji.

22 BURIANOVA, Daniela, 2014. NOZ 2014. In: Esop-rk.cz [online]. 2. 1. 2014 [cit. 2016-12-17]. Dostupné z:
http://www.esop-rk.cz/noz-2014.

2 CESKA ADVOKATNI KOMORA, 2014. Stanoviska k NOZ: K pojmu podnikatel podle ob&anského zakoniku. In:
Bulletin-advokacie.cz [online]. 26. 5. 2014 [cit. 2016-12-17]. Dostupné z: http://www.bulletin-advokacie.cz/stanoviska-
k-noz-k-pojmu-podnikatel-podle-obcanskeho-zakoniku?browser=mobi.

2 MARTINOVICOVA, Dana, KONECNY, Milo§, VAVRINA, Jan, 2014. Uvod do podnikové ekonomiky. Praha: Grada
Publishing. 208 s. ISBN 978-80-247-5316-4.s-11
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I kdyz podnikatel disponuje urc¢itou mirou vhodnych vlastnosti a charakteristik, jest¢ mu
to automaticky nezajisti Gspéch v podnikani. Zvlasté pak, kdyz se rozhodne podnikat

v zahrani¢i. Jaké nastrahy a specifika jej pfi tom mohou potkat?
2.1.4 PODNIKANI V ZAHRANICI

Globaliza¢ni tendence zptisobené pievazné liberalnim chovanim vétSiny stath mnohdy
vyvoléavaji otazku vyhodnosti podnikéni v zahrani¢i. Tento zplsob podnikani voli zpravidla

e s " . . C : 25
uspésni tuzemsti podnikatelé. Neni to vSak pravidlem.

Realizace podnikatelskych aktivit v zahranic¢i pfedstavuje pro nékteré podnikatele ldkavou
vyzvu. Musi vSak pocitat s fadou redlnych prekazek, mezi které patii hlavné jazykova bariéra,
obavy z pravnich a ufednich komplikaci, neznalost fungovani zahrani¢niho trhu, nedostatek

financi & odli§na mentalita potencialnich zakaznik a piipadnych zaméstnanci. 2°

Prvni kroky nezkuSeného podnikatele by tak mély vést na tzv. Jednotné kontaktni misto,
které spravuje Ministerstvo priimyslu a obchodu. Tento subjekt je mozno nalézt na patnacti
obecnich zivnostenskych uradech v krajskych méstech. Podnikatel se s nimi také mize spojit
prostiednictvim telefonu ¢i elektronicky. Tamni pracovnici jsou vétSinou schopni vyftesit
vétSinu administrativnich a pravnich prekdzek podnikani v zahranici, a to zejména v rdmci
Evropské unie. Nekomeréni zdroje o podnikani mimo Ceskou republiku miize podnikatel
nalézt také na portalech Ceské agentury pro podporu obchodu Czech Trade, Agentury pro
podporu podnikani a investic Czech Invest, Hospodaiské komory CR nebo Oficialniho

portalu pro podnikani a export BusinessInfo.cz. 21

Pied samotnou realizaci podnikéni je nutné vybrat vhodné teritorium a ziskat informace
0 moznostech vstupu na dany zahrani¢ni trh. Dilezité je také zjistit, zda ma Ceska republika
S vybranou zemi uzavienou smlouvu o zamezeni dvojiho zdanéni. Zvlasté¢ pak, pokud

podnikatel neuvazuje o refinancovani zisk v zemi podnikani. Je nutné se také seznamit se

% VEBER, Jaromir, SRPOVA, Jitka a kolektiv, 2012. Podnikini malé a stiedni firmy. Praha: Grada Publishing. 2012.
336 s. ISBN 978-80-247-8310-9.5-63

% DERGEL, Martin, 2011. Rozsifeni podnikéni do zahrani¢i. In: Danarionline.cz [online]. 1. 2. 2011 [cit. 2016-12-17].
Dostupné Z: http://www.danarionline.cz/archiv/dokument/doc-d29916v37117-rozsireni-podnikani-do-
zahranici/?search_query=%24index%3D551.

2 MINISTERSTVO PRUMYSLU A OBCHODU, 2010. Jednotna kontaktni mista. In: Mpo.cz [online]. 15. 9. 2010 [cit.
2016-12-17]. Dostupné z: http://www.mpo.cz/dokument70853.html.
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zékony vztahujicimi se k podnikani. Podnikatele nejspiSe bude zajimat hlavné zptisob zdanéni

S . . . Fvr . . 28
pravni jednotky a povinnosti, které se vazi na existenci provozoven.

Kazda zem¢ ma své specifika tykajici se podnikéani. Planuji realizovat své podnikatelské

aktivity v USA, proto bude dals$i ¢ast vénovana moznostem podnikani pravé v této zemi.
2.2 PODNIKANI V USA

Béhem posledni dvaceti let doslo k vyznamnému nértstu soukromopravnich vztahli mezi
subjekty z Ceské republiky a Spojenych statt americkych. Zda se, ze USA jsou pro &eské
podnikatele velmi atraktivnim prostiedim. Je to dano nejen rozlehlosti zem¢ a Cetnosti jejich
obyvatel, ale také Sirokou nabidkou i1 poptdvkou zbozi a sluzeb. Americky trh se navic
vyznacuje velkou volnosti v podnikani. To se zdroven snoubi s jevem negativnim, kterym je
pusobeni velkych obchodnich spolecnosti a naro¢na hospodarska soutéz. I vysoka mira
konkurence vSak miize byt pro fadu ceskych podnikateli inspiraci, motivaci a hnacim
motorem Kk dosazeni zisku. A pro¢ zde nezalozit svou obchodni spolecnost? Vzdyt USA patii

mezi vyznamné strategické partnery Ceské republiky v oblasti hospodaistvi. 29

Co by tedy mél védét podnikatel, ktery se rozhodne zkusit své Stésti ve Spojenych statech

americkych?
221 ZAKLADNI VYCHODISKA PODNIKANI V USA

Trh Spojenych stati americkych je velmi vyspé&ly. Radi se k nejvyznamnéj$im svétovym
dovozciim a je také nejvétiim vyvozcem po Ciné a Spolkové republice Némecko.
Na svétovém HDP se podili 21 %. Disponuje také obrovskym potencidlem diky existenci vice
nez 300 miliont spottebiteltl. Je vSak trhem mimotadné konkurenénim a komplikovanym,
ve srovnani s tthem zemi Evropské unie. Vstup je tak doporufovan prevdzné financné

stabilnim spolec¢nostem s dlouhodobou vizi, nebot’ spéch Vv tomto prostredi je ,,béhem

% PLHONOVA, Véra, 2013. Zdklady podnikini malych a stfedni firem — pracovni sesit. Znojmo: Soukromé vysoké
Skola ekonomicka. 71 s. ISBN 978-80-87314-36-4.s-17

% MINISTERSTVO ZAHRANICNICH VECI CR, 2010. Zprdva o zahranicni politice Ceské republiky. Leden —
prosinec 2009. Praha: Ministerstvo zahraniénich véci CR. 617 s. ISBN 978-80-86345-99-4.5-27
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na dlouhou trat*. Dtvodem je zejména budovani obchodni davéry, které trva dlouho.

Vysledek viak rozhodné stoji za to - vytvofené vztahy nasledng byvaji hodn& pevné. *

V ramci svétového meéfitka jsou USA hodnoceny jako treti nejkonkurenceschopné;jsi
ekonomika roku 2016 po Svycarsku a Singapuru. Vyplyva to ze zpravy ,,The Global
Competitiveness Report 2016-2017¢, kterou vydalo Svétové ekonomické forum.®* Cesku
vV tomto Zebiicku patii 31. misto.** Usp&ch zde tak mohou mit spise specializované produkty
a také velké a zavedené spolecnosti s nadnarodnim vyznamem. Malé spolecnosti ziskavaji
prvni kontakty velmi obtizn¢. Mohou vsak pocitat s podporou domaci zem¢ prosttednictvim
nejriiznéjSich organizaci a zastupitelskych Ufadi. Mimo nedostatku kontaktl jsou bariérou
vysoké pocateéni naklady. Je to zplsobeno zejména nédklady na poradenské sluzby
americkych konzultantd a pravnikt, které se Casto jevi jako nezbytné. Jejich sluzby nové
zakladané spolecnosti potiebuji prevazné pii zakladani prvniho bankovniho uctu, volbé typu
pravni formy podnikdni, vypracovani riiznych druhii obchodnich smluv ¢i volbé danové
vyhodného sidla spolednosti. Ceské spoleénosti musi také poéitat s vy$$imi naklady na

marketingové priizkumy trhu, zbudovani prodejnich siti, skladovaci prostory i propagaci.®

Cesky podnikatel musi poéitat také s odlisnou strukturou amerického trhu, oproti
znamému prostiedi v rdmci Evropské unie. Podnikatelské prosttedi v USA je pruznéjsi,
rozhodovani se zakldda vice na argumentaci nezli ¢emkoli jiném a vyznamné uloha se
piikladd znalosti na osobni bdzi. Je tfeba se pfipravit také na skutecnost, Ze americké
spolecnosti jsou vysoce specializované. Naopak podnikatel mlize pocitat s mensi byrokracii
a zjednodusenym postupem pii zakladdni a spravé spolecnosti i zplsobu informovanosti

tiadi. >

Hlavni trendy amerického trhu se v sou€asnosti to¢i kolem rostouciho tlaku na pokles cen,

moznosti vraceni zbozi bez udani divodu ¢i snizujiciho se pozadavku na trvanlivost.

% VELVYSLANECTVI CESKE REPUBLIKY VE WASHINGTONU, nedatovano a. Struéna charakteristika
amerického trhu. In: Mzv.cz [online]. Nedatovano [cit. 2016-12-17]. Dostupné z:
http://Aww.mzv.cz/washington/cz/obchod_a_ekonomika/vstup_na_us_trh/strucna_charakteristika_americkeho_trhu/ind
ex.html.

S'WORLD ECONOMIC FORUM, 2016. The Global Competitiveness Report 2016-2017. In: Weforum.org [online]. 28.
9. 2016 [cit. 2016-12-17]. Dostupné z: http://www3.weforum.org/docs/GCR2016-
2017/05FullReport/TheGlobalCompetitivenessReport2016-2017_FINAL.pdf.

32 WISE, Aaron N., RYCHLY, Toma3, 2005. Podnikani v USA. Struény privodce pro eské spolecnosti. In: Mzv.cz
[online]. ©2005 [cit. 2016-12-17]. Dostupné z:
http://www.mzv.cz/washington/cz/obchod_a_ekonomika/vstup_na_us_trh/strucny_pruvodpr_podnikanim_v_usa_1/inde
x.html - 5.12-15

¥ VELVYSLANECTVI CESKE REPUBLIKY VE WASHINGTONU, nedatovano b. Obchodni kultura v USA. In:
Mzv.cz [online]. Nedatovano [cit. 2016-12-17]. Dostupné z:
http://Aww.mzv.cz/washington/cz/obchod_a_ekonomika/vstup_na_us_trh/obchodni_kultura_v_usa/index.html.
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Obchodni uspéch zaznamenavaji hlavné novinky, stejné¢ jako neobvykly design produktu
&ijasng viditelna piidana hodnota oproti konkurenénim vyrobkim ¢&i sluzbam. Usp&nym
produktem se stava ten, ktery je uzivatelsky jednoduchy, ale zaroven sofistikovany. Situace je
dana nedostatkem cCasu americkych spotiebitelti 1 jejich nechuti ke studovani dlouhych

a slozitych navodu k obsluze.®*

Americti zékaznici se vyznaCuji i dalSimi specifiky. K tém hlavnim patii pozadavek
na kvalitni a cenové piijatelné produkty. Na tom by nebylo nic neobvyklého, kdyby pfitom
neocekavali neformalni a pruznou komunikaci do 24 hodin, dobrou néladu, velmi aktivni
ptistup, zastupitelnost v dobé nepiitomnosti, rychlé a piimé jednani, dodrzovani termint,
jasnou a stru¢nou argumentaci, komunikaci v pfipad¢ problémt, pruznou reakci na zménu
poptavky ¢i potvrzovani schiizek vcetné agendy. Je-li podnikatel ptfipraven a ochoten toto
vSechno plnit, pak mé& nakrofeno k tomu, stit se spolehlivym a tradi€nim obchodnim

, , v -, 34
partnerem, které neni nutno ménit.

Pro podnikani v USA musi brat podnikatel v potaz hlavné dva aspekty — legislativu statu

a federalni legislativni pfedpisy vztahujici se na oblast podnikani a véci s nim souvisejici.
2.2.2 PRAVO SPOJENYCH STATU AMERICKYCH

Na americkém kontinentu je wuZivano angloamerického pravniho fadu. Systém
soudcovského prava vznikl v Anglii, odkud se rozsitil do celé britské kolonialni fiSe. Tedy
praveé 1 do Spojenych statii americkych. Pravni systém v samotnych Spojenych statech se vSak
nasledné do jist¢ miry od toho anglického odlisil. Naptiklad tim, Ze se jednad o federaci
sloZzenou z padesati suverénnich statl. Vznikl tak jeden federalni a padesat partikularnich
statnich pravnich ¥ada. Jejich vzajemné pasobeni je upraveno v &l. VI Ustavy Spojenych stati
americkych tak, ze federalni pravo je nadfazeno pravu statnimu v ptipadech, kdy mezi nimi

vznikne konflikt ve véci, ve které ma federalni vlada vyhradni pravomoc. 35,36

Za zékladni pravni pramen amerického kontinentu je povaZovana Ustava. S ni musi byt

veskeré ostatni prameny prava v souladu. K dal§im pramentim prava USA se fadi

% VELVYSLANECTVI CESKE REPUBLIKY VE WASHINGTONU, nedatovdno a. Stru¢na charakteristika

amerického trhu. In: Mzv.cz [online]. Nedatovano [cit. 2016-12-17]. Dostupné Z:
http://www.mzv.cz/washington/cz/obchod_a_ekonomika/vstup_na_us_trh/strucna_charakteristika_americkeho_trhu/ind
ex.html.

% BARTONICKOVA, Klira, BUCEK, Ladislav, MICHALCAKOVA, Gabriela, MOCHTAK, Jan, PANOVSKA,
Klara, RABINSKA, Ivana, SVOBODA, Jif, ZAPLETAL, Luk4s, WAWROSZ, Petr, 2011. Obcansky a
spolecenskovédni zaklad — prehled stredoskolského uciva. Brno: Computer Press. 272 s. ISBN 978-80-251-2631-8.5.129
% BLAHOZ, Josef, BALAS, Vladimir, KLIMA, Karel, 2015. Srovndvaci tistavni pravo. Praha: Wolters Kluwer. 520 s.
ISBN 978-80-7478-687-7.5.368
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federdlni zdkony a mezinarodni smlouvy, ustavy jednotlivych federalnich statii, statni
legislativa a municipalni nafizeni. Zplsob formulace zakonnych ustanoveni je oproti
kontinentdlnimu pravu (tedy tomu co je uzivano v CR ¢&i Evropé obecné) volngjsi. Tento
jev se projevuje v men$i potiebé novelizace pravnich predpisu, ale zaroven v horsi
moznosti jednoznacné interpretace. Vyznamnou ulohu proto sehravaji federalni soudy,

. e g s L ;.37
které dotvafi pravni ramec regulace svymi rozhodnutimi.

Nejvhodngj$§im mistem pro podnikdni se jevi maly stat Delaware, ktery se nachazi
na severovychodé USA. Nabizi nejpiijatelnéjsi pravni fad — The Delaware Code z roku 1953.
Stat vytvoril velmi vyhodné pravni podminky pro vznik i registraci obchodnich spolec¢nosti.
Podle zebticku Fortune 500 je ve staté¢ Delaware aktualné registrovano vice nez pal milionu
spolec¢nosti. Nachdzi se mezi nimi dokonce 60 % nejuspésnéjsich americkych spolecnosti
z Fortune 500. Tento jev je dan skutecnosti, Ze v Delaware jsou manaZetfi pravem vice
chranéni neZ v kterémkoli jiném stat¢ USA. Také ndklady na zaloZeni podniku jsou zde velmi
nizké a neni dana ani minimalni hranice kapitalu nutna pro zalozeni spole¢nosti. Nevyzaduje
se ani zfizeni bankovniho uctu a fyzické osoby dokonce nejsou povinny platit dai
Z nemovitosti ¢i spotfebni dan€. Spolecnosti typu ,,LLC.* maji také moznost nepodléhat U. S.

federalnimu danovému systému. Obecné lze fici, Ze vyhodné podminky pro zaloZzeni podniku

dale nabizi hlavng jizni staty — Texas, Florida, Georgia nebo Alabama.*®
2.2.3 DANOVY SYSTEM USA

Podnikani ve Spojenych statech americkych je vyhodné i zpohledu dani. V ramci
vyspélych zemi svéta nabizi USA jedno z nejnizsich danovych zatiZeni. To zde tvoii pfiblizné

28 % k HDP, srovnej s CR, kde se dafiové zatizeni pohybuje okolo 36 %.*°

Veskeré obchodni spole¢nosti zalozené a podnikajici v USA podle prava této zemé
podléhaji zdanéni podle prava USA. Dobrou zpravou je také fakt, Ze mezi Ceskou republikou
a Spojenymi staty americkymi existuje bilateralni smlouva o zamezeni dvojiho zdanéni z roku

1993. Smlouva byla vyhlasena ve Sbirce zakonii €. 32 z roku 1994.%

% DVORAK, Jan, SVESTKA, Jifi, ZUKLINOVA, Michaela a kolektiv, 2016. Obcanské pravo hmotné 1 — Dil prvni:
Obecna cast. Praha: Wolters Kluwer. 436 s. ISBN 978-80-7552-187-3.5.76-79

% CZECH TRADE, 2012. Podnikatelsky plan a strategie. In: Businessinfo.cz [online]. 22. 10. 2012 [cit. 2016-12-11].
Dostupné z: http://www.businessinfo.cz/cs/clanky/podnikatelsky-plan-a-strategie-23349.html#! &chapter=1.

% GOLA, Petr, 2004. Dang& v USA — jedny z nejniz§ich. In: Mesec.cz [online]. 10. 5. 2004 [cit. 2016-12-17]. Dostupné
z: http://www.mesec.cz/clanky/dane-v-usa-jedny-z-nejnizsich/.

0 CESKO, 1994. Sd&leni Ministerstva zahraniénich véci ze dne 23. prosince 1993, Smlouva mezi Ceskou republikou a
Spojenymi staty americkymi o zamezeni dvojiho zdanéni a zabranéni dafiovému uniku v oboru dani z piijmi a majetku.
In: Shirka zakonii ¢. 32/1994, ¢astka 10. Dostupné z: http://www.mzv.cz/public/9c/a7/2/955181 879832 sb10 94.pdf.
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Vétsina dani v USA je zaroven zdrojem statniho i federalni rozpoétu. To v praxi znamena,
ze Cast dan¢é plyne do federalni pokladny a cast je odvadéna piisluSnému statu. Danova
pfiznani je v Americe povinen podavat kazdy jednotlivec i spolecnost, a to americkému
finan¢nimu ufadu. Konkrétn¢ dan z piijmt pravnickych osob se odvadi na tfech trovnich —
mistni, statni
a federdlni. Federalni dan je stejnd v kazdém staté. Dail mistni a statni se odliSuje v ramci

jednotlivych mé&st a statd.**

Americka danova soustava se Cleni na dan¢ pfimé a nepiimé. K pfimym danim se fadi
zejména dan ze zisku spolecnosti (tzv. ,,Corporate Tax*). Federalni sazba této dané ¢ini 35 %.
Doplituje se vSak jesté o dan mistni, kterd je, jak jiz bylo feceno, v kazdém staté jina.
Primérné vyse kombinované dan¢ se pohybuje okolo 39 %. Spole¢nosti maji povinnost hradit
kromé dané z pfijmu také ,,Franchise Tax®, kterd se taktéz lisi v jednotlivych statech. Jedno
Z nejmensich zatiZzeni nabizi jiz zminény stat Delaware. V ramci nepifimych dani USA uZivaji
mimo jiné dan prodejni (,,Sales Tax‘). Tato dan je urCitym ekvivalentem DPH. Jeji sazba je
v riznych ¢astech USA rozli¢na, pohybuje se v rozmezi 0 — 15 %. V péti americkych statech
tato dai neni vyuzivana vibec, a to v Montané, Delaware, New Hampshiru, Oregonu a

na Aljaéce.42

Krom¢ dani podniky hradi dale také ,,Payroll“. Tento pojem zahrnuje odvody
za zaméstnance, piispeévky na pracovni neschopnost, diichody ¢i 1é€ebnou péci. Souhrnné tyto
naklady tvofi 13 — 25 % mzdy. Zaméstnanci odvadéji na pojistném piiblizné 7,7 % z piijmu,
zaméstnavatelé pak dalSich 9 — 11 % v zavislosti na vysi pfijmi zamé&stnance. Celkové
odvody zaméstnance ¢ini 22,4 % a celkové zdanéni prace dosahuje asi 29,4 % u dan€ z piijmua
fyzickych osob (tzv. ,,Personal Income Tax*). Sazbu dan€ navic ovliviiuje existence

manzelstvi zaméstnance.*>
2.2.4 JAK ZALOZIT PODNIK V USA

Proces zakladani podnikii ve Spojenych statech americkych je jednodussi, nez je tomu

v Ceské republice. VSe je zpravidla mozné vyftidit pies internet a nevyzaduji se ani zadné

* VANHARA, Jan (John), 2012. Osobni dan& v USA. In: Podnikanivusa.com [online]. 16. 12. 2012 [cit. 2016-12-17].
Dostupné z: http://www.podnikanivusa.com/2012/12/16/osobni-dane-v-usa/.

2 BUKOVSKY, Jaroslav, 2010. Delaware (USA): Utajeny dafiovy raj. In: Investicniweb.cz [online]. 1. 2. 2010 [cit.
2016-12-17]. Dostupné z: http://www.investicniweb.cz/ekonomika/2010/2/1/delaware-usa-utajeny-danovy-raj/.

* GOLA, Petr, 2012. Mzdy a zdan&ni prace v USA. In: Finexpert.el5.cz [onling]. 24. 9. 2012 [cit. 2016-12-17].
Dostupné z: http://finexpert.e15.cz/mzdy-a-zdaneni-prace-v-usa.
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notarsky ovéfené podpisy. Veskeré informace zadané do zaklddacich dokumentd se vSak

objevi na internetové siti jako informace o podniku.

Nejjednodussim zpisobem zaloZeni spolecnosti je vyplnéni objednavky na internetu
na strankach podniku IncParadise.com. Tato spolecnost pfipravi veskeré dokumenty nezbytné
k zalozeni firmy. Tomuto formulafi se fika Articles of Incorporation. Vyplnéné dokumenty
jsou odeslany na obdobu obchodniho rejstiiku v USA, tzv. ,,Secretary of State”. Ve chvili,
kdy dojde k zaregistrovani podniku, jsou dokumenty odeslany zpét odesilateli a je mu

vystavena listina potvrzujici autorizaci firmy k podnikani - ,,Corporate Charter®.

Podnik si mize zalozit podnikatel sim. Pouze nékteré staty vyzaduji, aby dokumenty
pfipravil piimo pravnik. Zprostfedkovatel, viz napiiklad IncParadise.com, si za piipravu
dokumentu, podani na piislusny arad a obstarani celého procesu zakladani ucétuje poplatek
kolem 100 USD. ZaloZeni podniku miize proto prob&hnout jiz z Ceské republiky. Stagi totiz
pouze dodat zprostfedkovateli podstatné informace, kterymi jsou napiiklad jméno feditele
spole¢nosti, pocet akcii a nékolik obdobnych detaili. Celkova cena se odviji od statnich

poplatki a jiz zminénych poplatki zprostiedkovateli.

Kazda spole¢nost v USA ma povinnost kazdoro¢né predkladat tzv. Annual list. Jedna se
0 jmenny seznam fediteld a Gfednich osob podniku. Tento dokument se predklada bud’ ke dni

vyroci zaloZeni podniku, nebo v jiném pevné stanoveném terminu.

Na vétsinu podnikatelsky aktivit se nevyzaduje prokazani specialni odborné zpisobilosti
¢i doloZeni licence. Kazdy stat a mésto v§ak mize mit sva vlastni pravidla. Predmét podnikani
se uvadi dvakrat — pti zaloZeni podniku a nasledné v Zadosti o business license, coz je obdoba
zivnostenského listu. Tento dokument lze ziskat po splnéni mistnich podminek, vyplnéni
jednoduchého formulare a uhrazeni poplatku. Tim jsou splnény veskeré podminky pro legélni

podnikani.**

KdyZ vz vime, jak podnik zalozit, je dobré si podnikani kvalitné pfipravit. K tomu slouzi

podnikateli sestaveni podnikatelského planu.

* \VANHARA, John, 2009. Podnikéni v USA — Chudy Honza, bohaty John. EastBiz Corporation. 131 s. ISBN 978-80-
254-4523-5.5.42-47
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2.3 PODNIKATELSKY PLAN

Podnikatelsky plan (nebo také business plan, podnikatelsky projekt ¢i podnikatelsky
zamér) je prvkem planovéani. NejCastéji ma podobu pisemného dokumentu popisujiciho
vSechny podstatné interni a externi okolnosti souvisejici s podnikatelskou ¢innosti. Nékteti
autofi podnikatelsky projekt ptirovnavaji k autoatlasu, kdyz tvrdi, Ze podnikateli pomiize
odpovédet na otazky typu: kde jsme, kam se chceme dostat a jakym zplsobem se tam
dostaneme. Slouzi ke komplexnimu posouzeni realnosti a zivotaschopnosti podnikatelského
napadu. Svému tvarci tak napomdhd srovnat podnikatelskou vizi s realitou a zaroven

, e er 4. A
naplanovat souvisejici vydaje.*”

Business plan je mozno také chapat jako cilov€ orientovany zdmér na splnéni urcité
skupiny ukoll. Je vSak také vystupem procesu planovani obsahujicim navod na jednotlivé

kroky, které je nutno uéinit, aby bylo dosaZeno stanovenych cilt.*

Podle Wupperfelda je podnikatelsky projekt koncepci podniku v pisemné podobé. Jejim
obsahem jsou cile a strategie podniku, stanoveni trhu a cilové skupiny zékaznikii, informace
o konkurenci, planovani hospodatskych vysledki a financovani podniku a také konkrétni

vvvvvv

vyjadieni k perspektivé podniku a moznostem rozvoje.

Jedna se o dokument strategické povahy. Obsahuje uréeni dlouhodobych cilli, sméfovani
podnikani i dlouhodobou strategii. Z ni podnik vychéazi a celé podnikani by s ni mélo byt

v souladu.*’

Shrneme-li vySe uvedené informace, pak muzeme tvrdit, Ze podnikatelsky projekt

odpovida na né€kolik hlavnich otazek:

e V ¢em spociva aktudlni podnikatelské ¢innosti?
e Kdo jsou soucasni a potencialni zakaznici a co je motivuje k nakuptim naSich produktt?
e Jak se o nas zdkaznici dozvédi?

e Jaka je v daném oboru konkurence a ¢im se od ni 1ze odlisit?

% VEBER, Jaromir, SRPOVA, Jitka a kolektiv, 2012. Podnikini malé a stiedni firmy. Praha: Grada Publishing. 2012.
336's. ISBN 978-80-247-8310-9.5.95

“PALATKOVA, Monika, MRACKOVA, Eva, KITTNER, Milan, KASTAK, Ondfej, SESTAK, Josef, 2013.
Management cestovnich kanceldri a agentur. Praha: Grada Publishing. 224 s. ISBN 978-80-247-3751-5.5.187

T WUPPERFELD, Udo, 2003. Podnikatelsky plin pro tispésny start. Praha; Management Press. 159 s. ISBN 80-7261-
075-9.5-11-12
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e Jak zajistit zakladni fungovani podniku?

e Jaké jsou hlavni dlouhodobé cile naseho podnikani?

e Je management schopen vést podnik ke stanovenym cilim?

e Kolik finan¢nich prostiedki bude podnik do zacatku potiebovat a kolik jich nasledné

vydgla?*®

Z otazek je patrné, Ze podnikatelsky plan slouzi predevsim podnikateli k vnitinim ucelim.
Paradoxem je, Zze byva Casto komplexné sestavovan az ve chvili, kdy jej od podnikatele
vyzaduji externi subjekty. Bez kvalitn¢ zpracovaného podnikatelského planu se vSak zadny
zacinajici podnikatel neobejde. Pti jeho sestavovani by mél dbat urcitych zakladnich pravidel
tak, aby nasledn¢ plnil svlij ucel. Podnikatelsky projekt by mél byt zejména inovativni,
srozumitelny
a uvazen¢ strucény. Ddle také ptrehledny a logicky, redlny, pravdivy a respektujici veskera

mozna rizika.*®
Fotr a Soucek tyto pozadavky dale rozvadi, kdyz uvadi tyto charakteristiky:

e pozadavky na strucnost a piehlednost podnikatelského planu jsou naplnény, pokud délka
nepiesdhne padesat strojovych stran, tedy maximalné Ctyficet stran normovanych;

e jednoduchost spociva v neuzivani pfiliSného mnozstvi technickych detaili s cilem
porozuméni podnikatelskému planu i pro osoby bez hlubsich technickych znalosti;

e vérohodnost je dana naptiklad dikladnym a nestrannym hodnocenim konkurence;

e realistiCnost je chdpana jako sestaveni projektu ani v piili§ optimistické ani v pfilis
pesimistické variant¢;

e orientace na budoucnost je zakladni podminkou sestaveni projektu. Podnikatel sviij
projekt planuje a zpracovava tak prognozy a analyzy dalSiho vyvoje a zplsoby dosaZeni

’ 710 50
stanovenych ciltl.

Business plan by ovSem m¢l piedev§im prezentovat hlavni vyhody produktu ¢i sluzby
pro zakaznika, upozornovat na konkuren¢ni vyhody projektu a prokdzat rentabilitu projektu.

Navraceni vloZenych prostfedkl s nalezitym zhodnocenim je dulezitou informaci pro kazdého

* KESNER, Martin, ©2012. Jak sepsat podnikatelsky plan. In: Napadroku.cz [online]. ©2012 [cit. 2016-12-18].
Dostupné z: http://www.napadroku.cz/radce/jak-sepsat-podnikatelsky-plan/.

# CZECH TRADE, 2012. Podnikatelsky plan a strategie. In: Businessinfo.cz [online]. 22. 10. 2012 [cit. 2016-12-11].
Dostupné z: http://www.businessinfo.cz/cs/clanky/podnikatelsky-plan-a-strategie-23349.html#!&chapter=1.

% FOTR, Jiti, SOUCEK, Ivan, 2005. Podnikatelsky zamér a investicni rozhodovani. Praha: Grada Publishing. 356 s.
ISBN 978-80-247-0939-0.5-309
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investora. Projekt by se nemél snazit zakryt ani slabé stranky ¢i hrozby (viz pozadavek
na vérohodnost a realisticnost), ale prezentovat je vramci kvalitné provedené¢ SWOT

analyzy.”*

Podnikatelsky plan se vyskytuje v mnoha rGznych forméach. Muze nabyvat podoby
zékladni myslenkové mapy vyuzivané malymi zivnostniky a nezavislymi profesiondly

I rozsahlé pisemné dokumentace u velkych korporaci. Ty podstatné shrnuje dalsi kapitola.

2.3.1 TYPY PODNIKATELSKEHO PLANU

Podnikatelsky plan neni mozné oznacit za dokument s jednotnou formou a podobou.
Business plany se od sebe mohou velice vyrazné odliSovat a Vv praxi se tak i bézné déje.
Na rozdé¢leni podnikatelsky planti existuje cela fada pohledd. Nejcastéji se rozliSuji na plany
investiéni a neinvesticni, pfi¢emz drtivd vétSina pland je pojimana v investiéni roviné

smé&fujici k rozvoji podniku.
Dle Koraba je mozné plany roz¢lenit dle zavislosti na vyvojovém stupni dané¢ho podniku:

e Start-up plan — vyuzivd se pied zahdjenim cinnosti podniku nebo v zacatcich jeho
plsobent,

e Plan pro rlst a rozvoj — slouzi k rlstu, rozvoji nebo udrZeni podniku na trhu,

e Turnaround plan — realizuje se v ptipadech krize, at’ uz probihajici nebo ocekavané,

e Shut down plan — sestavuje se pii ukon&ovani &innosti podniku.*
Kucera rozliSuje Ctyfi druhy podnikatelskych projektt podle jejich ucelu. Jedna se o:

e podnikatelsky plan k ziskani uvéru,
e podnikatelsky plan k ziskani kapitalové ucasti nebo ptijcky,
e podnikatelsky plan k ziskani dotace nebo podpory,

e podnikatelsky plan pro vnitini informaci.”®

! CZECH TRADE, 2012. Podnikatelsky plan a strategie. In: Businessinfo.cz [online]. 22. 10. 2012 [cit. 2016-12-11].
Dostupné z: http://www.businessinfo.cz/cs/clanky/podnikatelsky-plan-a-strategie-23349.html#! &chapter=1.

2 KORAB, Vojtéch, PETERKA, Jiii, REZNAKOVA, Maria, 2007. Podnikatelsky plan. Brno: Computer Press. 216 s.
ISBN 978-80-251-1605-0. s-25-33

%8 KUCERA, Jifi, 2011. Podnikatelsky zamér. Osnova a pravidla podnikatelského planu. In: Michalpleva.cz [online].
Cervenec 2011 [cit. 2016-12-11]. Dostupné z: http://michalpleva.cz/vyuka/a3rip/zs2012/Osnova_a_pravidla PP.pdf
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Jesté jinou podobu tfidéni nabizi Mazochova. Ta tvrdi, Ze podnikatelské projekty je tfeba
ptizplsobit jejich tcely. Z tohoto hlediska je mozné rozliSovat Ctyfi zakladni typy, kterymi
jsou prezentace ve vytahu, executive summary, zkraceny podnikatelsky zamér a plny

podnikatelsky zamér.>

Prezentace ve vytahu neboli Elevator pitch je jednoduchou verbalni prezentaci
0 maximalni délce jedné minuty. Slouzi k rychlému ptedstaveni projektu podnikdni a neni

potieba ji mit vypracovanou pisemné. Tato minutova prezentace by méla obsahovat zejména

tyto prvky:

¢ hlavni myslenka podnikant,

e faze realizace této myslenky,

e potencionalni trhy pro uplatnéni projektu,

e vyhody na danych trzich,

e vyhody oproti konkurenci,

e zpiisob financovani,

e potieba finan¢nich prostiedk,

e jakou cast financnich prostfedkti bude tieba ziskat externé, a co za to bude nabidnuto
investorovi,

e cClenové realizacniho tymu,

e potencialni zisk pro investora.”

Tzv. vytahova fe¢ je projevem Ci prezentaci, ktera ma byt strucnd, presvédcivd a hlavné
nezapomenutelnd. Slouzi k vyvoldni z4jmu o osobu podnikatele, podnik, projekt, napad
¢i produkt. Jeji vyuziti je neomezené. Podnikatel se mize dostat do situace, kdy se mu
naskytne prileZitost ohromit potencidlniho zadkaznika nebo obchodniho partnera prakticky
kdykoli. Mél by tak mit v zdloze hned né&kolik verzi, které se hodi k riznym pftilezitostem —

’ - vr « c 1 v . 56
kratkou ¢i del$i, odbornou nebo urcenou laické vefejnosti.

* MAZOCHOVA, Barbora, 2011a. Konkurence — piirozend soucdst podnikani, se kterou je nutné pogitat. In:
Ipodnikatel.cz  [online]. 26. 5. 2011 [cit. 2016-12-18]. Dostupné z: http://www.ipodnikatel.cz/Strategie-
podnikani/konkurence-prirozena-soucast-podnikani-se-kterou-je-nutne-pocitat.html.

*® KOVAR, Frantisek, HRAZDILOVA BOCKOVA, Katefina, 2016. Konkurenceschopny podnik. Ekonomika
konkurenceschopného podniku. E-knihy jedou. 200 s. ISBN 978-80-7512-608-5.5-95-96

% SCHANOVA, Lenka, 2015. Networking. Jak ziskat nové klienty a obchodni partnery. Praha: Grada Publishing. 160 s.
ISBN 978-80-247-5533-5.5-59
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Executive summary se také fadi mezi kratsi verze prezentace podnikatelského projektu.
Realizuje se vsak jiz pisemnou formou, a to v rozsahu do ¢tyf stran formatu A4. Tento
dokument by mél podnikatel nosit neustale u sebe. To kdyby nahodou potkal né¢koho, kdo mu
muze byt ndpomocen pii ziskavani kapitalu. Tento typ podnikatelského planu je také mozné
zaslat fondiim oSetiujicim rizikovy kapital pro zjisténi, zda by nem¢li zajem o tuto oblast

ve Fwe . . 5§57
C1 vyS1 1nvestic.

Jelikoz se jednd o vykonny plan, ktery byva predkladan bankdm a investorim, je Zadouci
V prvnim odstavci informovat o typu investice a pozadovaném objemu finan¢nich prostredki.
Vhodné je také uziti superlativ, ktera napomohou ziskani zajmu. Zadouci je naopak vyhnout
se odbornym terminim, kterym by investofi nemuseli rozumét. Nasledovat by méla
prezentace produktu vcetné naznaceni maloobchodni ceny tak, aby si investor dokazal
vytvofit obrazek
o kone¢ném produktu. Nasleduje popis trhu, zminéni koncovych zakaznik a existence
konkurence. Podnikatelsky model se hodnoti také z financniho hlediska, kdy je zadouci
naznacit ocekavany obrat, naklady a zisky (¢i ztraty) na nasledujici tfi roky. Pfedposledni ¢ast
executive summary popisuje fazi realizace projektu a mnozstvi penéz a €asu, které jiz bylo do
projektu investovano z vlastnich zdroji. Investofi také oceni vysvétleni, Ze veSkera piipravna
prace je jiz hotova a s finan¢ni podporou je mozné produkt vyrobit do nékolika mésict.
Nedoporucuje se uvadét piesné datum, které se casto méni, nebot by bylo nutné
podnikatelsky plan ptepisovat. Zaver zkracené verze prezentace je vhodné zakoncit nabidkou
a kontaktem. Podnikatel zde také shrne veskeré dulezit¢ informace vcetné castky, kterou

potfebuje.58

Zkraceny podnikatelsky plan stoji na pomezi plného podnikatelského planu a executive
summary. Jde vSak vice do hloubky nez ptedchozi typ a také jiZz napliiuje vesSkeré znaky
plného podnikatelského planu. Stdle vSak neobsahuje vSechny podrobnosti o zaméru
podnikatele. Vyznacuje se povrchnosti a kratkosti jednotlivych bodu. Prioritné slouzi
k objasnéni zaméru podnikani. Vyuzit jej 1ze vSak i v piipadech, kdy chce podnikatel ochranit
své obchodni tajemstvi a nehodl4 hned z pocatku vylozit vSechny karty na stul. | pfesto, Ze se

jedna o verzi zdmérné zkracenou o nckteré detaily, je tento dokument jiz komplexnéjsi nez ty

" SBA, nedatovino. Executive Summary. In: Sha.gov [online]. Nedatovano [cit. 2016-12-11]. Dostupné z:
https://www.sba.gov/starting-business/write-your-business-plan/executive-summary.

% MAZOCHOVA, Barbora, 2011.b. Konkurence — pfirozend soudast podnikéni, se kterou je nutné pogitat. In:
Ipodnikatel.cz [online]. 26. 5. 2011 [cit. 2016-12-18]. Dostupné z: http://www.ipodnikatel.cz/Strategie-
podnikani/konkurence-prirozena-soucast-podnikani-se-kterou-je-nutne-pocitat.html.
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piedchozi. Cilem planu neni zakryt nedostatky, ale naopak zastiit urc¢ité silné stranky a tim
podnikani ochranit pfed zneuzitim téchto informaci. V opaéném piipad¢ nema smysl tento typ

podnikatelského planu vytvafet. °2°°

Plny podnikatelsky plan se jiz predkladd tém investorim, ktefi podepsali smlouvu
outajeni. Vni se investofi zavazuji zachovat mlcenlivost o vsSech skutecnostech
v pfedkladaném podnikatelském zaméru. V tomto typu podnikatelského planu se jiz
predkladaji detailni vysvétleni procestt vyroby, technologii i dusevniho vlastnictvi. Pokud
plny podnikatelsky projekt neobsahuje zadnd podstatnd obchodni tajemstvi, je mozno jej

s - . 60
predlozit i namisto zkracené verze.

Témata plného podnikatelského planu jsou stejnd jako u Executive Summary, ale jiz se
rozpracovavaji do vétSich detailti. Délka planu se pohybuje mezi péti az deseti stranami
U podnikl novych ¢i s velmi kratkou minulosti. Podniky jiz fungujici, které mohou dolozit
historii UcCetnictvi ¢i katalogy a jiné dokumenty, se dopracuji k obsahlejSimu zpracovani.
Projekt zacind kratkym a vystiznym popisem podnikani a filozofie. Vhodné je do uvodu
zatadit také bodové shrnuti hlavnich pozitiv s cilem ¢tenafe projektu zaujmout. K hlavnim
¢astem patii popis tymu. Poskytovatel kapitdlu vklada finan¢ni prostiedky zejména do lidi,
a proto neni piehnana skromnost na misté. Neni nutné vkladat plné Zivotopisy kli¢ovych osob,
staCi zminit jejich vzdelani a specializaci, je-li relevantni pro dany smér podnikéni. Dalsi Casti

vénované produktu, trhu a konkurenci jiz vyzaduji velmi podrobny popis a jsou naro¢né&jsi

. 4 trhmpn 61
I po obsahové strance.

2.3.2 FUNKCE PODNIKATELSKEHO PLANU

Podnikatelsky plan je souborem informaci obsahujicim data o sou€asné pozici, budoucich
zameérech a zptsobech jejich dosazeni. Mlze byt vypracovan v jakékoli zivotni fazi podnikani

a diky tomu slouZi Siroké Skale uzivateli.®

Podnikatelsky plan mé svou nezastupitelnou tlohu zejména ve fézi zakladani podniku.

Zakladni mérou se podili na ur€ovani cesty k budoucimu tspéchu. Pro podnikatele by tak jeho

% KOVAR, Frantisek, HRAZDILOVA BOCKOVA, Katefina, 2016. Konkurenceschopny podnik. Ekonomika
konkurenceschopného podniku. E-knihy jedou. 200 s. ISBN 978-80-7512-608-5.5.96

8 KOVAR, Frantisek, HRAZDILOVA BOCKOVA, Katefina, 2016. Konkurenceschopny podnik. Ekonomika
konkurenceschopného podniku. E-knihy jedou. 200 s. ISBN 978-80-7512-608-5.5.96

81 MAZOCHOVA, Barbora, 2011b. Typy podnikatelského zaméru. In: Ipodnikatel.cz [online]. 11. 1. 2011 [cit. 2016-
12-11]. Dostupné z: http://www.ipodnikatel.cz/Podnikatelsky-zamer/typy-podnikatelskeho-zameru.html.

82 VOCHOZKA, Marek, MULAC, Petr a kolektiv, 2012. Podnikovd ekonomika. Praha: Grada Publishing. 576 s. ISBN
978-80-247-4372-1.5-168
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vypracovani melo byt nejvyssi prioritou. Pro mnohé zacinajici podnikatele je vSak business
plan pouze nepodstatnym carem papiru, ktery se zalozi v bance do slozky se zadosti o uvér.
Neuvédomuji si vSak, ze jim mize napomoci odhalit slabiny podnikani dfive, nez je okusi

na,,vlastni kazic.5

Vypracovani podnikatelského projektu vyzaduje mnoho casu i energie. Je nutné
postupovat systematicky. Urcitd struktura podnikatelského planu slouzi jako uzitecny
kontrolni prostfedek ke zpracovani dat nezbytnych pro stanoveni redlnych a dosazitelnych
podnikatelskych cilii, které budou zaroven dostateCné atraktivni z hlediska ocekavanych

zisk.%

Byznys plan v podstaté slouzi dvéma ucelim — internim a externim, na které navazuje
fizeni podniku managementem. Z pohledu interniho je podnikatelsky pldn nastrojem analyzy
a nasledné integrace informaci pro formulaci vize a cili podnikani, realizace budoucich
zédvaznych zmén 1 nastrojem k posouzeni technicko-ekonomické smysluplnosti vyznamné
investi¢ni akce. Projekt zaroven pfedstavuje souhrnny dokument komplexné prezentujici
zamer a strategii, pomoci niz chce podnik dosdhnout ve stanoveném obdobi nadefinovanych
cili. Podnikatelsky zamér je v tomto ohledu zejména dokument slouzici vlastnimu fizeni
podniku
a jeho rozvoje. Predstavuje mapu podnikani prezentujici soucasnou polohu i misto, kam se
chce podnikatel dostat. V zacatcich podnikani navic napomutze rozhodnuti, zda je vibec
vhodné podnikdni zrealizovat. Nasledné srovnani planu se skutecnosti je pak zakladnim
ukazatelem pro zjisténi, zda bylo dosazeno stanovenych cilli, pfipadné zda doSlo

k odchylkam. To napomiiZe v&asné reakci na vzniklé chyby. ®>%°

Z hlediska externiho se podnikatelsky plan sestavuje pro vyuziti k mimopodnikovym
ucellim, zejména pro komunikaci s vnéjSim okolim podniku. Jeho prostfednictvim dochazi
k presvédcovani ptipadnych poskytovatelit kapitalu ¢i zajemcti o koupi spolecnosti.
Potiebuje-li podnikatel zafinancovat svij investi¢ni projekt cizim kapitdlem, slouzi mu
podnikatelsky plan jako prostiedek k pfesvédCeni investora o kvalité, navratnosti

a perspektivnosti daného projektu. Tento presvédcovaci proces vSak muze byt velmi odlisny

% HOVORKA, Michael, 2011. Jak napsat chytry byznys plan? Piinasime par zékladnich tipt, jak na to. In:
Podnikatel.cz [online]. 31. 8. 2011 [cit. 2016-12-11]. Dostupné z: http://www.podnikatel.cz/clanky/jak-napsat-chytry-
byznys-plan/.
8 STANKOVA, Anna, 2007. Podnikdme 1ispésné s malou firmou. Praha: C. H. Beck. 199 s. ISBN 978-80-7179-926-9. s-99
8 RUCKOVA, Petra, ROUBICKOVA, Michaela, 2012. Financni management. Praha: Grada Publishing. 296 s. ISBN 978-
80-247-4047-8. s.-157
8 RUCKOVA, Petra, 2015. Financni analyza. Praha: Grada Publishing. 160 s. ISBN 978-80-247-5534-2.5.-83
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Vv zavislosti na rozdilnych mirach rizika u jednotlivych typt podnikatelskych projekti

(Kozakova 2011). ¢’

Externi uzivatelé tvoti pocetnéjsi skupinu nez uzivatelé interni. Vzdy zalezi na rozhodnuti
podnikatele, jakému druhu financovani podnikani da ptfednost. Ty hlavni je mozno rozd¢lit

do n¢kolika kategorii:

e Bankovni instituce — bankovnim institucim je podnikatelsky plan predkladan za ucelem
ziskani bankovniho uvéru. Za poskytnuti finan¢nich prostfedkti v§ak podnikatel bance
hradi uroky. Tato cena ciziho zdroje financovani je odvisld od délky pijcky. Obecné ale
plati, Ze kratkodoba pijcka je vyhodnéjsi nez pijcka delsiho trvani.

e Venture capital — tzv. rizikovy kapital pfedstavuje pro podnikatele finan¢ni zdroj slouzici
k investovani potencialné rychle rostoucich a inovativnich projekti. Je zaloZzen na vstupu
podniku v podobé navyseni zakladniho kapitalu. Dany nastroj financovani nabizi venture-
capital fondy. Ty vstupuji do podnikani a zajiStuji tak podnikateli potfebny kapital
za cenu mensinového podilu ve spolecnosti.

e Leasing — zptsob financovani uzivany k nakupu dlouhodobého majetku. Podnik timto
zpisobem neziskava piimo finan¢ni prostfedky, ale dlouhodoby majetek pro podnikani,
ktery nasledné postupné splaci.

e Business Angels — oznaceni pro samotného investora, ktery zhodnocuje svij finan¢ni
majetek vklady do malych a stfednich podnikd s vysokym riistovym potencialem.

e Tiché spolecenstvi — tichym spolecnikem mutize byt fyzicka ¢i pravnicka osoba, ktera
pomaha financovat podnikatelsky zamér. Vyhoda tohoto typu ciziho kapitalu je vétsi
volnost v pfimém fizeni podniku nez u bankovnich instituci. K hlavnim nevyhodam
naopak patii vyssi odména odvadeéna ve prospéch tichého spole¢nika.

e Dotace — piedstavuji penézni dar nebo jiné penézni plnéni podnikateli ze strany statu nebo
jiného uzemniho celku. Hlavnim tucelem dotaci je podpora vybranych spolecensky
prospeésnych programti. Podnik je miize ziskat ve form¢ dotaci pfimych nebo neptimych.

e Faktoring a forfaiting — faktoringové a forfaitingové spolecnosti se zamétuji na odkup
pohledavek, ¢imz podnikim umoziuji ziskani okamzitych financnich zdroju

pro financovani vlastnich podnikatelskych aktivit (Kubanova 2013).68

87 KOZAKOVA, Martina, 2011. ZaloZeni realné firmy — 2. ¢ast: Provedeni prizkumu trhu, sestaveni zakladatelského
rozpoétu a zpracovani podnikatelského planu. In: Rvp.cz [online]. 18. 11. 2011 [cit. 2016-12-11]. Dostupné z:
http://clanky.rvp.cz/clanek/o/0/14001/ZALOZENI-REALNE-FIRMY---2-CAST-PROVEDENI-PRUZKUMU-TRHU-
SESTAVENI-ZAKLADATELSKEHO-ROZPOCTU-A-ZPRACOVANI-PODNIKATELSKEHO-PLANU.html/.
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Kdy a pro¢ mohou podnikatelsky plan vyuzit vybrani uzivatelé, zobrazuje nasledujici
tabulka (Tabulka 1) pfevzatd a upravena z publikace anglickych autorti Stokese a Wilsona.

Tabulka 1: Smysl podnikatelského planu

Skupiny Majitelé ManaZeri Investori

osob

= zahdjeni podnikani * studie proveditelnosti = ohodnoceni rizika
Prot? | = podnik roste * odstranéni neznidmého investice

= tvorba zmeény * pomoc pii shdnéni = ocenéni kvality

penéz managementu

= obdobi zahdjeni =  pfi uvddéni vyrobku = v obdobi pfipravy
Kdy? podniku na trh tveéru

= ndkup nového =  pii realizaci zmény = v obdobi pripravy

podniku = v obdobi hlavnich investice
= v obdobi zmény rozhodnuti

Zdroj: Stokes, Wilson 2010%°

2.3.3 STRUKTURA PODNIKATELSKEHO PLANU

Co se tyce formy, neexistuje zadny predpis, ktery by ji striktné uréoval. Kazdy podnik
na trhu je jiny, at’ jiz svou velikosti, pravni formou, zamétenim nebo zpisobem fizeni. Nelze
tak stanovit jedinou pevnou strukturu podnikatelského planu, nebot’ ta by vSem nemusela
vyhovovat. Urc¢ité body by vSak mély byt zahrnuty do kazdého business planu. Jedna se
zejména o obsah, shrnuti, pfedstaveni podniku, popis produktu, analyzu trhu, personalni
otazky, marketingovy plan, plan finan¢ni, analyzu rizik a celkové zhodnoceni projektu. Je to
dano skutecnosti, ze v obecné rovin¢ se podnikatelé budou zabyvat timtéz, tedy zadmérem.
Resi, na ¢em lze ve skutenosti vydélat (obchodni, analyticka a marketingova &ast), jaké
zdroje za timto UcCelem potiebuji mit k dispozici (persondlni, znalostni, finan¢ni), jakym
zpisobem dany zamér uvést do Zivota a zorganizovat (popis podniku, organizacni Cast)

a predevsim, jaka je Sance na uspéch daného projektu a jakd rizika sebou jeho realizace

8 KUBANOVA, Iva, 2013. Externi zdroje financovéani podniku. In: Podnikator.cz [online]. 10. 4. 2013 [cit. 2016-12-
11]. Dostupné z: http://www.podnikator.cz/provoz-firmy/financovani/financovani-podnikani/n:16978/Externi-zdroje-
financovani-podniku.

8 STOKES, David, WILSON, Nick, 2010. Small Business Management and Entrepreneurship. Hampshire: Cengage
Learning EMEA Ltd. 477 s. ISBN 978-1-4080-1799-9.
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piinasi. Toliko z té nejobecnéjsi roviny. V podminkach konkrétniho problému jiz vSak budou
jednotlivé podniky fesit diametrdlné odlisné ulohy, a tomu bude uzplsobena i konecna

struktura podnikatelského planu.”
A nyni k jednotlivym ¢astem podnikatelského planu.
TITULNI STRANA

Prvotni strana uvadi cely projekt. Je proto nezbytné ji vypracovat kvalitnim
a srozumitelnym zpiisobem. Zaroven by vsak méla byt kreativni a zajimava, aby napomohla

projekt odlisit od mnoha dalSich, které projdou potencidlnim investorim pod rukama.

Uvodni strana podnikatelského planu by méla nést udaje o nazvu a sidle podniku, oboru
podnikani, druhu podnikani, jménu podnikatele a jeho kontaktech a financovani. Casto se zde
objevuje prohlaseni majitele podnikatelského planu o duvéryhodnosti dokumentu a jeho

uziti.”*
EXEKUTIVNI SOUHRN

Pocatecni shrnuti, ¢i n¢kdy také exekutivni sumai nebo exekutivni souhrn, je zakladni
0 podnikatelském planu. Nalézaji se zde informace o cilové skupin€é zakaznik na trhu,
finan¢nich prostfedcich existujicich 1 pottebnych, strategii a jeji implementaci i zhodnoceni
dovednosti manaZerskych a jinych, potfebnych pro dané podnikani (Moravek 2014, Amapro

. 72,7
nedatovéano). 4"

Uvodni kapitola podnikatelského planu tedy nabizi popis kli¢ovych bodt projektu. Jeji

hlavni ucel lze spatfovat v poskytnuti zékladnich informaci o podnikatelském planu lidem,

" REZNAKOVA, Maria, 2012. Efektivni financovdni rozvoje podnikani. Praha: Grada Publishing. 144 s. ISBN 978-80-
247-1835-4.5.24

™ CESKA SPORITELNA, ©2016. Jak napsat podnikatelsky plan. In: Csas.cz [online]. ©2016 [cit. 2016-12-18].
Dostupné z:http://www.csas.cz/static_internet/cs/Obchodni_informace
Produkty/Ostatni_produkty_a_sluzby/Podnikatele_a_male_firmy/Prilohy/podnikatelsky_plan_krok_za_krokem_web.pd

Podnikatel.cz [online]. 24. 10. 2014 [cit. 2016-12-18]. Dostupné z: http://www.podnikatel.cz/clanky/vykaslete-se-na-
40strankove-business-plany-vice-nez-forma-je-dulezitejsi-obsah/.

® AMAPRO, nedatovano. Exekutivni sumaf. In: Amapro.cz [online]. Nedatovano [cit. 2016-12-18]. Dostupné z:
http://amapro.cz/encyklopedie/bankovnictvi/exekutivni%20sumar.php.
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kterym je urCen — investorim, bankdm, pracovnikiim inkubatord, apod. Cetba exekutivniho

souhrnu by neméla byt delsi nez deset minut.”™

Exekutivni souhrn nesmi byt v zadném ptipadé chapan jako uvod podnikatelského
projektu. Jeho hlavni funkci je nabidnout zhu$tény popis toho, co je na dalSich stranach
podrobnéji rozpracovano. Na této casti si musi dat podnikatel nejvice zalezet, proto se
zpracovava az po vyhotoveni celého podnikatelského projektu. Musi ji navic zpracovat
natolik poutavé, aby poskytovatele kapitalu povzbudila v jeho zvédavosti a prinutila jej
procist 1 zbytek projektu

a zabyvat se jeho podrobnostmi.”

Za urcity vzor této ¢asti podnikatelské koncepce by se dala povazovat osnova pirevzata

z publikace Stanikové r. 2007. Dle jejiho ndzoru by zde nemély chybét tyto informace:

e nazev a sidlo podniku, nejdiilezitéjsi kontakty,

e jména, adresy a kontaktni udaje klicovych osobnosti podniku,

e strucna deskripce podnikatelského planu,

o kratkd prezentace cilové skupiny zdkazniki a zvoleného trhu,

e heslovitd charakteristika pocatecni strategie podnikatele a podstatné etapy jeji
implementace, a to v€etn¢ uvedeni rozhodujicich ¢asovych bodi,

e zhodnoceni manaZerskych a dalSich schopnosti a dovednosti relevantnich pro danou
oblast podnikani,

e prehled stavajicich a pottebnych finan¢nich prostredki,

e predpokladana rozvaha.’

Rozsah dané ¢asti bude hodné zaviset na charakteru podnikatelského planu a samoziejmé
také vysi pozadovaného kapitadlu. Hlavnim problémem, se kterym se zacinajici podnikatelé
potykaji, je vybér relevantnich a dilezitych informaci pro takto omezeny pocet stran.

Doporucuje se totiz, aby rozsah neptesahl tti normostrany.77

™ JIC, ©2007-2013. Navod na sepséni detailniho podnikatelského planu. In: Inovace.cz [online]. ©2007-2013 [cit.
2016-12-19]. Dostupné z: http://www.inovace.cz/inovujte-efektivne/radce-pro-podnikatele/jak-napsat-dobr%C3%BD-
business-pl%C3%A1n/2404-navod-na-sepsani-business-pl#_blank.

® CZECH TRADE, 2012. Podnikatelsky plan a strategie. In: Businessinfo.cz [online]. 22. 10. 2012 [cit. 2016-12-11].
Dostupné z: http://www.businessinfo.cz/cs/clanky/podnikatelsky-plan-a-strategie-23349.html#! &chapter=1.

® STANKOVA, Anna, 2007. Podnikame tispésné s malou firmou. Praha: C. H. Beck. 199 s. ISBN 978-80-7179-926-9.
5.-99-100

" CZECH TRADE, 2012. Podnikatelsky plan a strategie. In: Businessinfo.cz [online]. 22. 10. 2012 [cit. 2016-12-11].
Dostupné z: http://www.businessinfo.cz/cs/clanky/podnikatelsky-plan-a-strategie-23349.html#!&chapter=1.
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POPIS PODNIKU

Tato ¢ast podnikatelského planu konkrétné, struéné¢ a vystizné¢ popisuje zéklady,
na kterych nové vznikajici podnik stoji. Prezentuje se zde forma zakladdaného podniku
a hlavni zivnost (¢i Zzivnosti), které podnikatel zamysSli provozovat. Pravni formu voli
sohledem na pocet spole¢nikli, zamySlenou organizac¢ni strukturu, pocet zaméstnancii

¢ioblast podnikani. Nalézt vhodnou formu, zejména pfi podnikani v zahrani¢i, muze

napomoci dafiovy poradce &i pravnik.

Stru¢nou formou by zde mélo byt také vystihnuto budouci podnikani. Zahrnuta by méla
byt rovnéz charakteristika produktii a sluzeb, se kterymi se podnik hodla prezentovat na trhu
a pomoci nichz planuje realizovat svij zisk. Prezentace by méla zahrnovat tolik detaili, kolik
jen je mozné, aby si uzivatelé podnikatelského planu mohli snadno ud¢lat obrazek o tom,
na cem je zalozeno podnikatelovo piesvédceni o vlastni konkurenceschopnosti. Opomenuty

by nemély byt ani moznosti dal$iho rozvoj e.”

Vhodné je do této kapitoly zacClenit také podnikateliv piistup k platcovstvi DPH
(v ptipadé naseho konkrétniho planu platcovstvi Sales Tax) a zpusob pojisténi podnikani. Se
v§im vySe popsanym uzce souvisi pfedstaveni organizace podnikani. Podnikatel promysli
strukturu firmy, coZ je nezbytné hlavné v pfipad€¢ zaméstnavani vétSsiho mnoZstvi pracovnika.
Je mozné do této podkapitoly zahrnout rovnéz tvahy o podnikové infrastruktuie, typu

provozovny a také softwarovém, strojnim nebo pfistrojovém vybaveni. 80

Podnikatel mize v dané podkapitole také uvést svou podnikatelskou vizi. Vize je
podnikatelova piedstava o zadoucim budoucim cilovém stavu. Podoba se jednoduchému
popisu jeho podoby a idealniho stavu, kterého ma byt dosazeno. Vize je obecné pojmem
uzivanym v ramci strategického fizeni. V praxi se fadi mezi motivaéni faktory v organizaci.
Nékteré zdroje uvadeji, ze se dokonce jednd o nejveétsi motivator v podnikové praxi.

Napomaha totiz tzv. ,,tahnout za jeden provaz® smérem k jejimu naplnéni. Naplnéni vize vSak

" MICHALSKA, Petra, 2013. 15 kroki, jak sepsat podnikatelsky plan. In: Jobs.cz [online]. 30. 4. 2013 [cit. 2016-12-
18]. Dostupné z: http://www.jobs.cz/poradna/15- kroku-jak-sepsat-podnikatelsky-plan/.

™ CESKA SPORITELNA, ©2016. Jak napsat podnikatelsky plan. In: Csas.cz [online]. ©2016 [cit. 2016-12-18].
Dostupné z: http://www.csas.cz/static_internet/cs/Obchodni_informace-
Produkty/Ostatni_produkty_a_sluzby/Podnikatele_a_male_firmy/Prilohy/podnikatelsky plan_krok za_ krokem _web.pd
f.

8 MAZOCHOVA, Barbora, nedatovano. Podnikatelsky plan. In: Nastartujtese.cz [online]. Nedatovano [cit. 2016-12-
18]. Dostupné z: http://www.nastartujtese.cz/data/documents/e-book-podnikatelsky-plan.pdf.
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muze byt dosazeno pouze v piipadé, ze se s ni ztotozni nejen vedeni spolecnosti, ale také jeji

zaméstnanci. &

Vizi je mozné stanovit pro vSechny typy i velikosti podnik. Pokud neexistuje, chybi
ve spolecnosti jasné urceni sméru, kterym se chce podnik vydat. TéZko se pak stanovuji dalsi
motivacni faktory a také podnikové cile. Kazdy podnik by tak mél urcitou vizi disponovat,
I kdyby méla byt prezentovana pouze jednou jedinou vétou. Pokud tato bude vyjadfovat
podnikatelovu pfedstavu o budoucnosti jeho podnikani, pak bude takto stanovend vize

v . 782
dostacujici.

Podnik také nékde musi mit své sidlo a piipadné také provozovnu. Podnikatel musi
lokalitu volit velmi obezietné, nebot’ miize mit zasadni vliv na jeho uspéch. Zakladni chybou
byva v tomto ohledu fixace na misto bydlisté. Rozhodnuti podnikat v mist¢ bydlisté je velmi
jednoduché a nenarocné. Vhodna lokalita vSak miize byt zcela jinde. Pii vybéru vhodné

lokality by mél podnikatel brat ohled na tyto faktory:

e charakter predpokladané ¢innosti — podnikatel voli misto podnikani s ohledem na ziskani
maximalniho poctu potencidlnich zdkaznikdi a minimalizaci nékladii. Tyto dvé polozky
totiz mohou v kone¢ném diisledku ovlivnit vysi zisku.

e rozmisténi cilovych trhii — feSeni tohoto bodu vychdzi z analyzy trhu. Podnikatel tak ziska
piedstavu o tom, z jaké vzdalenosti budou zakaznici ptichazet, jaka bude jejich struktura
a pocet. Osvétli vSak také vzdalenost konkurence od mista podnikani.

e potieby a chovani zédkaznikll — podnikatel musi brat v potaz mimo jiné pohodli zakaznik.
To by mélo urCovat umisténi provozovny pobliz vhodné infrastruktury, zejména
dopravnich systémii.

e moznosti ukladani a likvidace odpadi — bude-li podnik produkovat rizné druhy odpadi,
musi pocitat také s moznostmi jeho likvidace. Opét je zde feSena zejména vzdalenostni

stranka a s tim spojena uroven nakladu.

Idedlni lokalitou je tedy ta, ktera vede k dosazeni nejnizSich nakladl pfi zajiSténi

maximalizace zisku.2

8 MANAGEMENT MANIA, 2013. Vize. In: Managementmania.com [online]. 5. 6. 2013 [cit. 2016-12-20]. Dostupné
z: https://managementmania.com/cs/vize.

8 FORET, Miroslav, 2012. Marketing pro zacdtecniky. Brno: Edika. 192 s. ISBN 978-80-266-0006-0.5.21

8 ZACINAME PODNIKAT, nedatovano. Vybér vhodné lokality. In: Zaciname.podnikat.sweb.cz [online]. Nedatovano
[cit. 2016-12-20]. Dostupné z: http://zaciname.podnikat.sweb.cz/.
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Tato ¢ast podnikatelského planu tedy piedstavuje podrobny popis podniku. Jejim cilem je
zprostiedkovat pripadnému poskytovateli kapitalu podrobnéjsi predstavu o zabéru a velikosti
podniku. V obsahu se tedy musi objevit dosazitelna fakta zacilena na zalozeni podniku, jeho
cile a strategii a také prostiedky k jejich dosazeni. Podnikatel neudé€la chybu, pokud zde zmini

také vlastni znalosti a praktické dovednosti relevantni pro danou oblast podnik'c'lni.84

Cast vénovanou popisu spoletnosti je dilezité zohlediiovat v piipadé, kdy je
podnikatelsky plan ur¢en potencidlnim investorim. V piipadé sestavovani pro vnitini uziti je

jeji vyznam velmi maly.
PRODUKT

Produktem podnikatel oznacuje vSe, co miize na trhu nabidnout. Produktem mtize byt
cokoli, co dokaze uspokojit pfani nebo potiebu druhych lidi. Vytvorem miize byt v§e hmotné
i nehmotné povahy, co je zpusobilé prostfednictvim procesu smény uspokojit potieby

zékaznika ¢i spotfebitele.85

Produkt je nejdulezitéjsim ze vSech Ctyt prvka marketingového mixu. Tvoii totiz podstatu
nabidky podniku na trhu a slouzi bezprostiednimu uspokojeni zdkaznickych potieb. Na jeho
charakteru a kvalité z velké casti zavisi rozhodovani o cenové, distribu¢ni a komunikacni
politice. Produktem pfitom mohou byt materidlni véci, sluzby, osoby a organizace, mySlenky
I urcité misto. Vytvory lze i ¢lenit, a to z mnoha riiznych hledisek. K tém nejbéznéjsim fadime

Clenéni:

e podle hmotné povahy na hmotné a nehmotné,
e podle Zivotnosti na produkty spotieby kratkodobé a dlouhodobé,

e podle typu zakaznika na vyrobni a spotfrebni.86

Pii veSkerém rozhodovani o produktu musi mit podnikatel na paméti skutecnost, Ze
zékaznici si produkt nekupuji jen pro jeho zakladni funkci. I kdyz se bude jednat o vytvor
sebevic inovativni nabizejici dosud nevidany zptisob uspokojeni zakaznickych potieb, jeho

nakup bude vzdy ovlivnén celou fadou dalsich faktort. Lidé se rozhoduji mimo jiné i podle

8 VEBER, Jaromir, SRPOVA, Jitka a kolektiv, 2012. Podnikini malé a stiedni firmy. Praha: Grada Publishing. 2012.
336 s. ISBN 978-80-247-8310-9.5.98

8 JAKUBIKOVA, Dagmar, 2012. Marketing v cestovnim ruchu. Jak uspét v domdci i svétové konkurenci. Praha: Grada
Publishing. 320 s. ISBN 978-80-247-8146-4.5.192

8 FOTR, Jiti, SOUCEK, Ivan, 2005. Podnikatelsky zamér a investicni rozhodovani. Praha: Grada Publishing. 356 s.
ISBN 978-80-247-0939-0.5.-33-34
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znacky, kvality, designu, provedeni nebo nabizenych dopliikovych sluzeb. Mluzeme proto

tvrdit, ze zékladni produkt je rozsifen o nékolik dalSich sfér, které jej ¢ini pro zdkazniky

pritazlivgjsim. ¥ O tomto jevu hovoii jiz Kotler, kdyZ popisuje vrstvy produktu.
Dle jeho nazoru se produkt ¢leni na tfi trovné:

e jadro produktu — je ptfedstavovano zakladnim produktem. Je to ten vyrobek ¢i sluzba,
kterou si zdkaznik skute¢né kupuje, nebo si to alespoit mysli. Tzv. formalnim produktem
je zakladni uzitek, ktery produkt spotiebiteli pfinasi.

e skutecny produkt — n€kdy se také hovoii o vlastnim ¢i redlném produktu. Tato druha
vrstva zobrazuje vlastnosti, které zakaznik od produktu ocekava. Muze se jednat napf.
0 znacku, styl, design, uroven kvality nebo tieba obal.

e Rozsiteny produkt — posledni vrstva symbolizuje vyhody, které zakaznik po koupi
ziskava. Jedna se o dodatecné sluzby nebo uzitné hodnoty. Typickym piikladem jsou

zaruky, dodani zbozi, instalace, prodejni servis nebo Gvérovani (Jakubikova 2013, s. 202-
203). %8

Grafické zpracovani konceptu totalniho vyrobku znazoriuje Graf 1.

Graf 1: T¥i irovné produktu

instalace

Zdroj: Halek ©2016 %

8 SVOBODOVA, Hana, 2007. Zaklady marketingu. Texty pro distanéni studium. In: Osu.cz [online]. 2007 [cit. 2016-
12-19]. Dostupné z: http://projekty.osu.cz/pvsos/doc/zaklady marketingu.pdf. s.-37-38

% KOTLER, Philip, KELLER, Kevin Lane, 2013. Marketing management. Praha: Grada Publishing. 816 s. ISBN 978-
80-247-4150-5.
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8 HALEK, Vitézslav, ©2016. Prezentace k pfednaskim z pfedmétu marketing. In: Halek.info [online]. ©2016 [cit.
2016-12-19]. Dostupné z: http://halek.info/prezentace/marketing-prednasky6/mprp6-print.php?projection&I1=03.
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Kazdy produkt prochdzi n¢kolika fazemi. O této problematice se hovoii jako o Zivotnim
cyklu produktu. Podnikatel by mél byt schopen u svého produktu dané faze identifikovat

a pfipravit se na aktivity a zasahy, které bude nutno realizovat.

Vyvoj je prvni fazi a u nékterych produkti také konecnou (napt. automobilové studie).
V této Casti zivotniho cyklu podnik investuje do vyrobku ¢i sluzby, jehoz tspéch je znacné
nejisty. Mnoho vyrobka konéi jiz v této fazi z divodi financnich nebo zmén podminek
na trhu. Pokud mé ale produkt potencidl a podnik jej jiz v této fazi zaéne podporovat
neékterymi marketingovymi aktivitami, ma Sanci na znac¢ny uspech (viz elektromobily Tesla —

ptedobjednévky jiz ve fazi vyvoje produktu).

Uvedeni na trh je také zpravidla neziskovou fazi. Je nutné vybudovat prodejni kanaly,
zvolit marketingovy mix, adekvatné nastavit vyrobu i vyfesit logistiku. Nasleduji dvé
moznosti samotného uvedeni — masivni propagace vyvolavajici velkou poptavku a pozvolny

rast za pomoci kladného Word-of-mouth.

Faze ristu je typickd raketovym vzestupem prodeji. Dochédzi k amortizaci nakladt
a vyrobek konecné zaCinad vydé¢lavat. Podnikatelé vSak nesmi usnout na vaviinech a prestat
mit zijem o inovace. S rustovou fazi ptichazi také komplikace v podobé ptichodu
konkurenénich vyrobkil. Tato faze tedy umoZni podniku ziskat zpé&t finance vloZené do vyvoje
produktu, ale zaroven jiZz musi uvazovat o dalSich investicich do faceliftu ¢i rozSiteni

produktu.

Faze zralosti pro podnik znamend, Ze produkt jiZ naplno vyd¢lava. Je na trhu zavedeny
a poptavka 1 prodeje jsou stabilizované, pfipadné mirn¢ rostou. Povédomi o produktu je
Vv cilové skupiné na vrcholu. Tuto fazi je mozno prodluzovat. Uziva se zavedeni produktu
nanoveé ¢i zahraniéni trhy. Toto prodlouZeni Zivotniho cyklu je Zadouci nebot’ podnik
disponuje vSemi potifebnymi procesy pro vyrobu dané¢ho produktu. Zisk z prodeje je tak

nejvyssi mozny.

Faze upadku je odvisld od postaveni produktu s ohledem na skutecné potieby zédkaznikd.
Pokud se jedna o produkt, ktery nebyl nucen masivni reklamou, je tato faze pozvolna.
Dochazi vSak k poklesu prodeji i trzeb. V této fazi ¢ekad podnik dileZité rozhodnuti, a to
jakym zpuisobem prodej vyrobkil ukoncit. MiiZze jej utnout co nejrychleji, piipadné cekat

do chvile, dokdy zisky z prodeju pokryji alespon variabilni naklady a pfispévek na naklady
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fixni. Moznosti je také snizeni ceny. Rozhodnuti musi byt citlivé, nebot’ je v ohrozeni povést

spole¢nosti i uspéch dalsiho produktu.*

Vliv zivotniho cyklu produktu na prodej a vysi ziskti zobrazuje Graf 2.

Graf 2: Zivotni cyklus produktu
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Zdroj: Halek ©2016, s. 19 *

Podnikatel mtze tuto podkapitolu rozsifit také o informace o obecném stavu vyzkumu
a vyvoje v oblasti z4jmu podniku. Zjisténé informace je vhodné rozclenit dle dostupnosti

uvedenych technologii.
TRZNI ANALYZA

Analyzy sehravaji nezastupitelnou ulohu v kvalitné zpracovaném podnikatelském planu.

Davaji najevo, ze podnikatel nad svym zdmérem piemyslel a zvazil veskeré mozné aspekty,

% ZIKMUND, Martin, 2011. Zivotni cyklus vyrobku — od Fabie po Coca Colu. In: Businessvize.cz [online]. 26.
Cervence 2011 [cit. 2016-12-19]. Dostupné z: http://www.businessvize.cz/strategie/zivotni-cyklus-vyrobku-od-
fabie-po-coca-colu.

! HALEK, Vitézslav, ©2016. Prezentace k prednadkim z pfedmétu marketing. In: Halek.info [online]. ©2016 [cit. 2016-12-
19]. Dostupné z: http://halek.info/prezentace/marketing-prednasky6/mprp6-print.php?projection&I=03.
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které jeho podnikdni mohou ovlivnit. Podnikatelsky koncept by totiz nemél vychazet
Z pouhého soupisu myslenek podnikatele. Mél by byt podpofen také redlnymi kalkulacemi

IS . ’ ;92
vzeslymi z realizovanych analyz.

Analyzovat je mozné prakticky vSe. Relevantni jsou zejména ty analyzy, které rozkladaji
aspekty ovliviiujici samotnou podnikatelskou ¢innost, chod spole¢nosti, odbyt, cenu nebo
dal$i podstatné prvky. Podnikatel by mél své vize podpofit minimalné¢ analyzou trhu, oboru
a jeho trendl, konkurence, zdkaznikd ¢i technologickych moznosti. Vstupni data vychézeji
zejména z primarniho vyzkumu podnikového okoli. V mensi mife pak z dostupnych
sekundéarnich zdroji. Sekundarni vyzkum je jednoznaéné rychlejsi a pohodlnéjsi, nebot’ jiz
vychazi z publikovanych informaci. Problémem zistava, ze takto ziskana data nemusi

odpovidat specifické situace daného podnikatelského projektu.*

Analyza trhu slouzi podnikateli k ureni potenciondlni poptdvky podniku. Podle

Jakubikové timto zpiisobem podnikatel ziskéd zejména informace o:

e kontrolovanych a nekontrolovanych €initelti ovliviiujicich zaméteni a Gspéch podniku =>
analyza prostfedi,

o velikosti potencidlniho trhu => analyza potencialniho trhu,

e silnych a slabych strankach hlavni konkurence => analyza hlavni konkurence,

e mife vlivu mista podnikdni na uspéch projektu => analyza mista a spole¢nosti,

e slozeni produktt a sluzeb nutnych k uspokojeni zakaznickych potieb => analyza produkti
a sluzeb,

e zpusobech budovani pozice na zvoleném trhu => analyza marketingové pozice a plénu.93

Podnikatel pii svém planovani musi pocitat se skutecnosti, Ze trh neni staticky. Naopak se
neustdle méni. Proto musi byt i do planu zahrnut ofekavany vyvoj trhu. Ten muize byt
v zasad¢ dvojiho typu. Bud’ konkurence na trhu jiz existuje, pak hovofime o stavajici
konkurenci, nebo zatim neexistuje. Je vSak velmi pravdépodobné, Ze v dob¢ vstupu podniku
na trh se konkurence za¢ne objevovat. Mlize mit podobu konkurence nové, ale i konkurence

substituti & konkurence ze strany odbératele nebo dodavatele.**

%2 KUBANOVA, Iva, 2012a. Struktura podnikatelského planu. In: Podnikator.cz [online]. 22. 11. 2012 [cit. 2016-12-
18]. Dostupné z: http://www.podnikator.cz/zacatek-podnikani/byznys-plan/n:16114/Struktura-podnikatelskeho-planu.

% JAKUBIKOVA, Dagmar, 2012. Marketing v cestovnim ruchu. Jak uspét v domdci i svétové konkurenci. Praha: Grada
Publishing. 320 s. ISBN 978-80-247-8146-4.5.95

% MAZOCHOVA, Barbora, 2011a. Konkurence — piirozena sou¢ast podnikéni, se kterou je nutné poditat. In:
Ipodnikatel.cz [online]. 26. 5. 2011 [cit. 2016-12-18]. Dostupné z: http://www.ipodnikatel.cz/Strategie-
podnikani/konkurence-prirozena-soucast-podnikani-se-kterou-je-nutne-pocitat.html.
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K ziskani podkladii pro danou podkapitolu podnikatelského projektu je nejcastéji
vyuzivano nastroji SWOT analyzy, PEST analyzy nebo Porterova modelu konkurencnich sil.
SWOT analyza je komplexni metodou slouzici rozboru vnitinitho a vnéjsiho prostiedi
podniku. Svému zpracovateli poskytuje zejména vstupni informace o vlastnich silnych
a slabych strankéach, prilezitostech a hrozbach. Jejich analyzou je mozné nalézt vhodna
vychodiska pro pldnovani strategii a reakci podniku na zmény vnéjsiho prostiedi. V konecné
fazi nabyva SWOT analyza podoby jednoduché matice. Néazev analyzy je odvozen
Z pocateCnich pismen anglickych slov Strengths (silné stranky), Weaknesses (slabé stranky),
Opportunities (piileZitosti) a Threats (ohroZzeni). U¢elem SWOT analyzy je prokazat, Ze si je
podnikatel védom nejen vlastnich vyhod a slabin, ale také moznych ptilezitosti a hrozeb, které

mu podnikéni miize prinést.”

Za nejdulezitéjsi ¢ast je mozno oznacit vymezeni silnych stranek, které podnikateli osvétli
mozné konkuren¢ni vyhody jeho podniku ¢i projektu. Touto vyhodou muze byt jakakoli
pridana hodnota. Silné a slabé stranky se fadi mezi faktory interni, nebot’ je podnik muze
urCitym zptusobem ovlivnit. Opacnym piipadem jsou pfilezitosti a hrozby. Ty pfichazeji
z vnéjsiho okoli podniku a podnikatel je mize ovlivnit pouze stézi. SpiSe na né¢ musi vhodné
reagovat a v€as se jim prizplsobit. Mezi ptiklady téchto vnéjSich sil patii naptiklad statni
regulace, vstup novych vyrobcti, hrozba substitu¢nich vyrobkti nebo rychlost vyvoje daného

odvétvi.*®
Pii tvorbé SWOT analyzy je vhodné dodrZovat n€kolik zésad:

e relevantnost zavérd — tvorba analyzy musi byt uzptsobena tcelu, aby nedoslo k odchyleni
od zaméru, pro ktery je provadéna.

e zameéfeni na podstatné jevy a fakta — do analyzy je mozné zanést velké mnozstvi udajt.
Podnikatel by vSak mél vybrat pouze ty nejpodstatnéjsi, aby se v zéplaveé dat neztratil
hlavni smysl.

e objektivita — primarné se do SWOT analyzy zanaseji objektivné méfitelna fakta. Neni-li to
mozné, m¢l by se podnikatel snazit postupovat co nejvice objektivné v ramei moznosti.

e ohodnoceni faktorii podle jejich dilezitosti — hodnoceni faktori mize probihat mnoha

zpusoby. Kozel aj. nabizeji hodnoceni pozitivnich faktorti body na stupnici od 1 do 5, kde

% VEBER, Jaromir, SRPOVA, Jitka a kolektiv, 2012. Podnikini malé a stiedni firmy. Praha: Grada Publishing. 2012.
336 s. ISBN 978-80-247-8310-9.5.29

% KOZEL, Roman, MYNAROVA, Lenka, SVOBODOVA, Hana, 2011. Moderni metody a techniky marketingového
vyzkumu. Praha: Grada Publishing. 304 s. ISBN 978-80-247-3527-6. 46-47
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5 symbolizuje nejvyssi spokojenost a negativni faktory na stupnici od -1 do -5, kde -5
predstavuje nejvyssi nespokojenost. Mimo bodovani spokojenosti néktefi autofi
doporucuji ohodnotit také pravdépodobnost vzniku daného faktoru na stejné bodové skale.
Naslednym vyhodnocenim téchto dvou kritérii podnikatel ziska celkovy pocet bodi, na
zéklad¢ kterého muze faktory srovnat a identifikovat ty klicové. Na ty se nasledn¢ muze

vice zaméit.Y’

PEST analyza je prioritné zamétfena na vyzkum externich faktort podniku. Je vhodné ji

vyuzit pro identifikaci moznych problémii. Nazev analyzy je odvozen z pocateCnich pismen

faktoru, které jsou v ramci analyzy zkoumany. Dle Blazkové se jedna o:

P — politické a pravni faktory. Podnikatel zkoumé pravni a politicky ramec, v ramci
kterého se miize pohybovat a rozvijet své podnikéni. Prostfedi je ovliviiovano vladou
ajejimi rozhodnutimi, které se dotykaji spotiebiteld, trhu, hospodaiské soutéze,
mezinarodni spoluprace nebo zahrani¢niho obchodu.

E — ckonomické faktory. Podnikatele zajimaji sily, které pisobi na vyvoj a strukturu
narodniho hospodarstvi. Analyza se zaméfuje zejména na uroven kupni sily a mezd,
platebni bilanci ¢i ekonomické prostiedi.

S — socidlni faktory. Pod timto bodem se skryvaji demografické, kulturni a socialni
faktory majici vliv na Zivotni Giroven spole€nosti. Podnik je pfi svém fungovani do znacné
miry ovlivnén zejména poctem a strukturou obyvatelstva — vzd€lanostni, vékovou
I socialni. Podstatné je pro néj také rozmisténi a migrace pracovnich sil, pfijmy a vydaje,
preference

a zvyklosti 1 Groven spotieby.

T — technologické a technické faktory. Tento bod interesuje zejména vyrobni podniky.
Rozvoj technologii a zejména reakce podniku na né znaén€ ovliviiuje dlouhodobou
existenci podniku a jeho dal$i rozvoj. Vliv vSak ma také na kvalitu produkce, vysi nakladt

a produktivitu prace.”

Porteriv péti-faktorovy model konkuren¢niho prostiedi, zkracené Porterova analyza, je

uzivana ke zmapovani konkuren¢ni pozice podniku v rdmci odvétvi. SlouZzi k nalezeni hrozeb

a moznych pftilezitosti, které mohou podnik Vv budoucnu ovlivnit. Analyza vychazi

% GRASSEOVA, Monika, DUBEC, Radek, REHAK, David, 2012. Analyza podniku v rukou manazera. 33
nejpouzivanéjsich metod strategického rizeni. Praha: Bizbooks. 328 s. ISBN 978-80-265-0032-2.s.- 297

% BLAZKOVA, Martina, 2007. Marketingové Fizeni a planovini pro malé a stfedni firmy. Praha: Grada Publishing.
280 s. ISBN 978-80-247-1535-3.5.-53
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Z presvédceni, ze strategickd konkurenéni pozice podniku je dana pilisobenim péti
protichidnych sil. Ktém se ftadi soupefivost podnikli, vyjednavaci sila zékaznik,

vyjednavaci sila dodavateldi, hrozba substitutii a hrozba vstupu nové konkurence.*
PERSONALNI ZDROJE

Cast vénovana managementu a zaméstnancim prezentuje klicové osobnosti podnikani
a také jejich stru¢né charakteristiky. Zadouci je uvést jména, vzdélani a také relevantni praxi
vlastnikii podniku. Chybét by nemély také jejich funkce Vv nové vznikajici organizaci
a pfirazené pravomoci.100 Pro mnoh¢ investory a dal$i externi uzivatele, byva tato Cast
podnikatelského projektu tou nejpodstatnéjsi. Poskytovatelé kapitdlu si velmi dobie
uvédomuji, ze svij vklad nerealizuji do podniku, ale do konkrétnich lidi. Jsou to pravé
manazeti
a zaméstnanci, kdo tvoti klicovy prvek fungovéani podniku a rozhoduji o jeho uspéSich ¢i
prohrach. Lidské zdroje proto vnimaji jako klicovy prvek vétSiny podnikl a vénuji jim
nalezitou pozornost. Toto by si méli uvédomit i samotni podnikatelé. Sviij zdmér totiz budou

schopni realizovat jen za predpokladu, Ze budou mit kolem sebe tym schopnych lidi.'**

Je proto dobré umét se pochvalit. Dllezité vSak je nalézt spravnou miru, aby styl psani
nebyl pfili§ vychloubaény nebo piehnané sebevédomy. I tak je na misté vyzdvihnout
relevantni uspéchy, vzdélani a zkuSenosti, osobni pfedpoklady 1 podstatné body kariéry ¢lenti
tymu 1 tymu jako celku. Podnikatel by mél také zminit rozloZzeni kompetenci mezi Cleny
tymu. DileZitym bodem je profesni vyvazenost tymu. Investory bude zajimat, zda kolektiv
obsahuje odborniky i osoby odpovédné za fizeni, marketing, obchod a dalsi podstatné aktivity
V podniku. Pfipadné je mozné uvést, pro¢ tomu tak neni a jakym zpisobem je mozné tuto

. . v ve, 102
situaci vykesit.*

Po predstaveni vedeni podniku pfich4zi na fadu zaméstnanci. Podnikatel by mél mit jasno

vV tom, kolik zaméstnancii bude potiebovat a jaké piinosy pro uspéch podnikatelského

% HANZELKOVA, Alena, KERKOVSKY, Miloslav, MATHAUSER, Milan, VALSA. Ondfej, 2013. Business strategie
— krok za krokem. Praha: C. H. Beck. 159 s. ISBN 978-80-7400-455-1.5.68

100 *ESKA SPORITELNA, ©2016. Jak napsat podnikatelsky plan. In: Csas.cz [online]. ©2016 [cit. 2016-12-18].
Dostupné z http://www.csas.cz/static_internet/cs/Obchodni_informace-
Produkty/Ostatni_produkty_a_sluzby/Podnikatele_a_male_firmy/Prilohy/podnikatelsky_plan_krok_za | krokem _web.pd
f.

101 CZECH TRADE, 2012. Podnikatelsky plan a strategie. In: Businessinfo.cz [online]. 22. 10. 2012 [cit. 2016-12-11].
Dostupné z: http://www.businessinfo.cz/cs/clanky/podnikatelsky-plan-a-strategie-23349.html#!&chapter=1.

102 VEBER, Jaromir, SRPOVA, Jitka a kolektiv, 2012. Podnikdni malé a stiedni firmy. Praha: Grada Publishing. 2012.
336 s. ISBN 978-80-247-8310-9.5.12
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projektu budou mit. Uvadi se zde také kvalifika¢ni pozadavky na jednotliva pracovni mista.
Od charakteristiky pracovnich pozic je jen kracek k ujasnéni zpisobil ziskdvani zaméstnancii
a propoctu oc¢ekavanych nékladi s vybérem zaméstnancii spojenych. Podnikatel se musi také
zamyslet nad politikou zapracovani novych zaméstnanci, jejich vzdélavani a odménovani.
Ujasni si také vlastni dlouhodobé zaméry a cile v oblasti lidskych zdroji. Vhodné je do této
podkapitoly zapracovat popisy pracovnich pozic, jejich zaclenéni v ramci organizacni
struktury a kompetence s nimi spojené. Popis pracovni pozice by pfitom mél byt prezentovan
V rozsahu néazev oddéleni, nazev dané pozice, popis dané pozice, odpovédnost, kazdodenni
povinnosti, cile pracovni pozice (kratkodobé i dlouhodobé¢), pozadované znalosti a dovednosti
i mzdovy rozsah. Po ujasnéni potieby zaméstnanct prechazi podnikatel na propocty hrubych

mzdovych naklada.*®

V zavérecném shrnuti dané podkapitoly se uvadi ptedpoklddand organizacni struktura,
vcetné postaveni jednotlivych zaméstnancii v jejim rdmci. Podnikatel konkretizuje vztahy
nadfizenosti a podfizenosti, zpusoby vzdélavani, odménovani i ptipadné postihy svych
zaméstnancl. V této ¢asti by méla podnikatelskd koncepce jasné definovat, kdo bude mit
V podniku jakou pravomoc a co bude jeho klicovou odpovédnosti. Podstatna je prezentace
klicovych zaméstnanct. U fadovych pracovnikii se uvadi poZadovany pocet, kvalifikace

a ptipadna struktura (napf. Vékovai).lO4

103 KESNER, Martin, ©2012b. Jak sepsat podnikatelsky plan. In: Napadroku.cz [online]. ©2012 [cit. 2016-12-18].
Dostupné z: http:/www.napadroku.cz/radce/jak-sepsat-podnikatelsky-plan/.

104 CESKA SPORITELNA, ©2016. Jak napsat podnikatelsky plan. In: Csas.cz [online]. ©2016 [cit. 2016-12-18].
Dostupné z: http://www.csas.cz/static_internet/cs/Obchodni_informace-
Produkty/Ostatni_produkty a_sluzby/Podnikatele_a_male_firmy/Prilohy/podnikatelsky_plan_krok_za krokem_web.pd
f.
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MARKETINGOVY PLAN

Marketingovy plan je podstatnou ¢asti podnikatelského projektu. Jeho obsahem je totiz
zpusob ocenovani produktii a sluzeb, volba distribuce a propagace. Podnikatel zde také
stanovuje odhad objemu produkce nebo sluzeb. Z téchto dat 1ze nésledné odvodit moznou
rentabilitu nové vzniklého podniku. Marketingovy plan je tak hlavnim ndastrojem fizeni

a koordinace marketingovych aktivit.'®

Jak jiz bylo nastinéno v odstavci vySe, marketingovy plan obsahuje rozhodnuti
0 marketingovém mixu spolecnosti. Ten spole¢né s volbou trznich segmentt a cilovych trhli
formuje komplexni marketingovou strategii podniku. Podnikatel si timto zpiisobem

rozpracovava vlastni predstavu o produktu, jeho cené, moznostech distribuce a propagace.

V piipadé, kdy neni produktu vénovana samostatna kapitola podnikatelského projektu,
uvadi se v ramci marketingového mixu. Produkt je samotnym zakladem podnikové nabidky
a prvkem uspokojujici potieby zdkaznik. Produkt je tak mozno povaZovat za jadro
marketingu. V ramci podnikatelského planu dochazi k vyfeseni skladby nabizenych produktd,
jejich atributd a zmén, produktového mixu i zivotniho cyklu produktu. S produktem vsak
souvisi urcitd rizika. Tim nejvyznamnégj$im z pohledu investor je ziskani osvéd€eni a dalSich
pfipadnych schvaleni pro zcela nové produkty. V podnikatelském konceptu se proto casto
kontaktli. V ptipad€, Ze podnik disponuje urcitym unikdtnim technickym feSenim, pak je
vhodné zaznamenat, zda podnik toto feSeni jiZ patentové ¢i jinak chrani, nebo alespon zda

podobnou ochranu plénuje.106

Vyznamnou pozornost si zaslouzi také cena. Cena piedstavuje penézni vyjadieni hodnoty
produkta. Lze ji definovat jako mnozstvi penéz, které je zakaznik ochoten zaplatit za dany
produkt pfi soucasné akceptaci ceny prodejcem ¢i vyrobcem. Stanovovani ceny je tedy
urCitym projevem hledani kompromisu. Jeji vyznam lze spatfovat zejména v zavislosti
podnikovych piijml na jeji vySi a stabilité¢. Ur€eni ceny nasledn¢€ ovlivni pozici podniku
v zakaznické hierarchii, ndkupni rozhodovani potencialnich spotiebitelil 1 trzni pozici vici

konkurenci. Stanoveni ceny vychazi z cilti cenové politiky 1 podniku jako celku. Odviji se od

105 KOTLER, Philip, KELLER, Kevin Lane, 2013. Marketing management. Praha: Grada Publishing. 816 s. ISBN 978-
80-247-4159-5.3.87

108 K ARLICEK, Miroslav a kolektiv, 2013. Zdklady marketingu. Praha: Grada Publishing. 256 s. ISBN 978-80-247-
4208-3.5.154
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nakladii, poptavky, konkurence, pravnich a regulacnich opatfeni 1 faze zivotniho cyklu

produktu (Srpova aj. 2010, s. 205-2086).*”

Vychodiskem pro tvorbu cen je formulace zamérG cenové politiky podniku, které se
odvozuji od cilii spolenosti. Cena by se jim méla zcela podiidit. Mezi hlavni cile cenové
politiky mizeme zaradit orientaci podniku na pfeziti, orientaci podniku na maximalizaci
trzniho podilu nebo orientaci podniku na maximalizaci zisku. Ekonomicka teorie dale nabizi
ti1 vSeobecné piistupy k urCovani cen. Mezi nejbeznéjsi patii pristup zalozeny na nakladech,

na poptavce nebo na konkurenci.

Problémovou oblasti u za¢inajicich podnikateld je distribuce. A pro¢ tomu tak je? VéEtsina
Z nich totiz pfesné zna svij produkt. Dokézou ptesné vysvétlit konkurenéni vyhodu i popsat
pridanou hodnotu pro zékaznika. Zpravidla maji také urcitou ptedstavu o tom, za kolik se
jejich produkt bude prodavat. Vzhledem k absenci praktickych zkuSenosti z oblasti prodeje
jim vSak chybi ndvrh vhodné organizace. Podnikatel se vSak piesto pokousi v této fazi
vysvétlit zvolené prodejni strategie a popsat vyuziti jednotlivych distribu¢nich cest. Pii volbé

nejvhodnéjsi distribuce mize byt podnikateli napovédou zodpoveézeni nasledujicich otazek:

e Chce podnik samostatné realizovat veskeré aktivity souvisejici s prodejem? Planuje ptimy
prodej koncovym zakazniktim?
e Jakych mezi¢lankd by podnik chtél vyuzit? Které jsou pro néj témi nejvhodnéjsimi?
e Jaké obchodni organizace je vhodné zapojit? Je podnik ochoten spolupracovat
s velkoobchody nebo je pro n¢j vyhodnéjsi zdsobovat pouze maloobchod?
Mimo zodpovézeni téchto otdzek by méla byt v oblasti distribuce popséna struktura
obchodniho utvaru, podet zatazenych zaméstnanci i jejich kvalifikace. Casto se uvadi také
mozné budouci Upravy obchodni strategie s ohledem na transformaci nabizenych produkti
nebo zmény v potiebach a ptanich potencialnich zékazniki. %
Nejviditeln€jsi ¢asti marketingového mixu spolecnosti je bezesporu komunikace. Pod
timto ndstrojem rozumime systém komunikacnich metod a prostfedki uzivanych s cilem
ovlivnit nakupni chovani zdkaznikii. M¢la by byt proto peclivé volena a aplikovana na

vybranou komunikacéni politiku a cile, kterych méa byt jejim prostfednictvim dosazeno.

107 SRPOVA, Jitka, REHOR, Vaclav a kolektiv, 2010. Zdiklady podnikdni. Teoretické poznatky, pFiklady a zkusenosti
Ceskych podnikatelii. Praha: Grada Publishing. 432 s. ISBN 978-80-247-3339-5.5.205-208

108 JAKUBIKOVA, Dagmar, 2013. Strategicky marketing. Strategie a trendy. Praha: Grada Publishing. 368 s. ISBN
978-80-247-4670-8.5.240
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Formou marketingové komunikace se podnik snazi nalézt zptlisoby, jak zakazniky upozornit
na svou nabidku, jeji kvalitu a vlastnosti, cenu, moznosti ziskdni produktu i1 odliSnosti oproti

konkurenci.*®®

K hlavnim komunika¢nim ciliim pfitom patii cile informacni a emocionalni. Informacni
metou je snaha informovat potencialni spotfebitele o existenci produktu, jeho kvalité,
vlastnostech a zptisobu pouziti. Emociondlni cile se zamétuji na vytvoreni pozitivni vazby

k danému produktu a jeho nasledné preferenci pied produkty konkurenénimi.**?

K hlavnim nastrojim marketingové komunikace, které se podniku doporucuje pouzivat,

patfi:

reklama — vnéjsi, prostiednictvim médii, tisténych materiali, reklamnich napisu ¢i loga.

e podpora prodeje — dnes se nejvice sazi na vérnostni programy, efektivni jsou vsak stale
bonusy a slevové kupony, stejné jako vzorky zdarma.

e public relations — piedstavuje vztahy s vefejnosti, které je mozno budovat prostiednictvim
charitativnich projektii a darli, sponzoringu, vydavani vlastnich tiskovin a vyro¢nich
zprav, potadanim tiskovych konferenci a komunikace s médii.

e osobni prodej — je dllezity, nebot’ zdkaznikovi umoZznuje lidsky kontakt. Nemusi se
realizovat pouze v misté prodeje, ale i na vystavach, veletrzich nebo v ramci obchodnich
setkani.

e piimy marketing — vyuZziva se tam, kde se jevi jako Ucelné piimé osloveni vybranych
zékaznikl. Realizace probihd prostiednictvim telefonu, e-mailovych zprav ¢i poStovnich
zésilek. ™
Do poptedi marketingové komunikace se dnes dostdvaji také internetovd média, ktera

dokazou oslovit neomezené mnozstvi potencialnich zakaznikii béhem relativné kratkého

Casoveho tuseku. Zvlastni postaveni pak maji socialni sité. Tento ndastroj neni vhodné

opomijet, nebot” se fadi mezi ¢im dal Castji pouzivané nastroje pfimého marke‘[ingu.112

108 CZECH TRADE, 2012. Podnikatelsky plan a strategie. In: Businessinfo.cz [online]. 22. 10. 2012 [cit. 2016-12-11].
Dostupné z: http://www.businessinfo.cz/cs/clanky/podnikatelsky-plan-a-strategie-23349.html#! &chapter=1.

110 JANOUCH, Viktor, 2014. Internetovy marketing. Brno: Computer Press. 376 s. ISBN 978-80-251-4322-3. 5.71-72
11 K ARLICEK, Miroslav a kolektiv, 2016. Marketingovd komunikace. Jak komunikovat na nasem trhu. Praha: Grada
Publishing. 224 s. ISBN 978-80-247-5769-8.

112 JANOUCH, Viktor, 2014. Internetovy marketing. Brno: Computer Press. 376 s. ISBN 978-80-251-4322-3. S.300
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Pokud se jiz podnikatel marketingovou komunikaci blize zabyval, mize v této ¢asti uvést
vybrané slozky komunika¢niho mixu a pfipadné navrhy tisténych materiall, rozhlasovych ¢i
televiznich kampani a jinych planovanych aktivit. S ohledem na rozsah vsak mize byt
v zavéru podkapitoly projektu pouze uveden odkaz na prilohy, kde bude vice prostoru pro
samotnou prezentaci prvkli marketingové komunikace 1 blizsi osvétleni planované propagacni
kampané. Tu je vhodné sestavit minimaln¢ pro pocatecni rozjezd podnikani, kdy by méla
slouzit k seznameni potencidlnich zédkaznikl s existenci nového podniku a kratké prezentaci

nabizenych produkta ¢i sluzeb.!*3

13 CZECH TRADE, 2012. Podnikatelsky plan a strategie. In: Businessinfo.cz [online]. 22. 10. 2012 [cit. 2016-12-11].
Dostupné z: http://www.businessinfo.cz/cs/clanky/podnikatelsky-plan-a-strategie-23349.html#!&chapter=1.
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FINANCNI ANALYZA

Finanéni analyza se tadi mezi klicové casti podnikatelského projektu. Na zakladé
konkrétnich ¢isel stanovuje potfebu financnich prosttedkli nezbytnych pro realizaci daného
podnikatelského planu. Z vypoctl a analyz rovnéz vyplyne rentabilita projektu i jeho Sance na
dlouhodobé pieziti. Z obecného hlediska se finan¢ni analyza Cleni na dvé ¢asti — finan¢ni plan

’ ‘o ;o . 114
a analyzu zdrojii financovani projektu.

Zahajeni podnikani je spjato se zvySenou potiebou pocatecniho kapitalu. Tento vychozi
kapital je uren zejména ke kryti nakladi spojenych se zahdjenim vykonu podnikatelské
¢innosti. Poté vznikaji naklady dal$i, oznacované jiz jako provozni, které vyplyvaji ze
samotné podnikatelské aktivity. K financovani téchto potieb miize vyuzit zdroje vlastni nebo
cizi. Zalezi na jeho zvazeni, ktery typ bude jeho zptisobu podnikani vice vyhovovat. Vlastni
zdroje vétsinou predstavuji kapital vlastnény majiteli nebo spoleéniky podniku. Cim vyssi je
jeho podil ve spolecnosti, tim je podnik vice finanéné nezavisly. Dany typ financovani
zahrnuje penézité
i nepenézité vklady, vynosy z prodeje akcii, odpisy a pouzitelny zisk. Podnikatel vSak mutize
své potieby pokryvat ze zdrojii cizich. Nevlastniho kapitalu byva vyuZzivano ve chvili, kdy
podnikatel nedisponuje dostatkem vlastnich prostfedkii k financovani svych podnikatelskych
aktivit. Pripadné také v dobé, kdy usoudi, ze uziti cizich prostiedkli je vyhodné&js$i nez
zadrzovani vlastniho kapitalu. Cizi zdroje pochézi z vnéjSiho prostfedi podniku a nabyvaji

AT < : e . . 115
formy Gvéri ¢i pjcek, smeének, leasingu, nakupt na splatky, aj.

Finan¢ni plan je nasledné zakladem pro hodnoceni podnikatelskych ptilezitosti. Jeho
vypracovani by méla byt vénovana zvySend pozornost, nebot’ prezentuje odhad budouciho
vyvoje podniku. Jeho tvorba je odvisld od stanoveni vychozich ptfedpokladii podnikéani
a definice financnich cili. Tyto by pfitom mély zahrnovat oblast investic, nakladd, trzeb,

zisku a fizeni provozniho kapitéllu.116

Mezi typicke ¢asti financniho planu fadime rozvahu, vykaz ziski a ztrat, vykaz penéznich

tokl a analyzu bodu zvratu. To vSe v jejich planované varianté. Rozvaha ma byt zobrazenim

14 MANAGEMENT MANIA, 2016a. Finanéni analyza (Financial Analysis). In: Managementmania.com [online]. 17.
3. 2016 [cit. 2016-12-18]. Dostupné z: https://managementmania.com/cs/financni-analyza.

15 REZNAKOVA, Maria, 2012. Efektivni financovéni rozvoje podnikani. Praha: Grada Publishing. 144 s. ISBN 978-
80-247-1835-4.5.24-25

118 KUBANOVA, Iva, 2012b. Finanéni plan. In: Podnikator.cz [online]. 1. 11. 2012 [cit. 2016-12-18]. Dostupné z:
http://Amww.podnikator.cz/zacatek-podnikani/n:16084/Financni-plan.
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finan¢niho stavu podniku ve formé srovnani dlouhodobého majetku a obéznych aktiv se
zdroji podnikani (vlastnimi a cizimi). Vykaz ziskl a ztrat predstavuje vysledek hospodateni
podniku za urcité obdobi, kterého je dosazeno srovnanim vynosu s naklady. Nékdy byva
oznacovan také jako vysledovka, nebot’ vykazuje ziskovost ¢i ztratovost podniku za urcité
obdobi. Vykaz penéznich tok, jak jiz z nazvu vypovida, zobrazuje tok penéznich prostiedkli
v ramci podniku. Tzv. cash flow tedy vyjadiuje mnozstvi penéz, které ma podnik k dispozici.
Bod zvratu je pak dualezity milnik, ktery podniku udava chvili, od které se jeho Cinnost stava

ziskovou.'*’

Casto je mozné se setkat s trojim zpracovanim finan¢niho planu. Tti varianty toho samého
obdobi zobrazuji redlnou, optimistickou a pesimistickou variantu podnikani. Finan¢ni plan

oy 1. < 1z VR . X 1 . o 117
muze byt doplnén pldnem financovani, planem trzeb ¢i planem nakladi.

Zpracovani finan¢niho planu podnikateli napomiize piehlednému zndzornéni financ¢ni
narocnosti celého projektu. Informuje nejen jej, ale 1 dalsi uzivatele podnikatelského projektu
o provoznich pfedstavach i nezbytnych pocatecnich investicich projektu. Z vysledkt
finan¢niho planu je mozno usuzovat o likvidit¢ podniku, jeho rentabilit¢ a dalSich
ekonomickych ukazatelich. Mimo samotného ptehledu o zivotaschopnosti projektu a redlnosti
nastavenych planl, zobrazi finan¢ni plan také vySi ocekavanych nakladi — fixnich
a variabilnich, pfimych
1 nepfimych, internich a externich i provoznich, finan¢nich a mimotadnych. Hlavnim ucelem
planu je podat pfehled o dlouhodobém horizontu podnikani. Mlze se vSak zpracovat i na

“ x oo 118
krat$i casovy usek.

Vhodnou soucésti podnikatelského planu jsou 1 pomérové financni ukazatele. Vypoctem
indikatorti rentability, aktivity, likvidity a zadluzenosti zjiStuje podnikatel mozny vyvoj
finan¢ni situace v podniku. Ukazatelé rentability davaji investorim signdl o schopnostech
podniku zhodnocovat vloZeny kapital a tvoftit zisk. Indikatory aktivity slouzi k zobrazeni miry

vyuziti jednotlivych slozek majetku. Ukazatelé likvidity prezentuji schopnost podniku vcas

17 SIMAN, Josef, PETERA, Petr, 2010. Financovdni podnikatelskych subjektii: teorie pro praxi. Praha: C. H. Beck.
192 s. ISBN 978-80-7400-117-8.5.156

118 RUCKOVA, Petra, ROUBICKOVA, Michaela, 2012. Financni management. Praha: Grada Publishing. 296 s. ISBN
978-80-247-4047-8.5.159

53



abez probléma hradit vlastni kratkodobé zavazky. Indikéatory zadluzenosti funguji jako

ukazatelé dlouhodobé stability podniku.**®

119 VEBER, Jaromir, SRPOVA, Jitka a kolektiv, 2012. Podnikdni malé a stiedni firmy. Praha: Grada Publishing. 2012.
336's. ISBN 978-80-247-8310-9.5.104
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ANALYZA RIZIK

Jiz pfi sestavovani podnikatelského projektu musi byt podnikatel schopen kriticky
zhodnotit svlij planovany zdmér. M¢l by se redlné zamyslet nad moznostmi potencialnich
rizik a vlivu konkurence. Podnikatel si musi stanovit, jakym zpiisobem bude s jednotlivymi

druhy podnikatelskych rizik nakladat a urcit také vhodnou alternativni strategii reakce na
0

vvvvv r

nejdiilezitdjii rizikové faktory.™

Riziko predstavuje v nejobecnéjsi podobé potencidlni nebezpeci ohrozujici objekt
pozorovani. S ohledem na situaci v kontextu nékterych moznych rizik se ¢asto hovoti také
0 pravdépodobnosti néjaké nezddouci udalosti. Hovofit Ize také o mife pravdépodobnosti
vyskytu urcitych nezddoucich ucinkti. At tak ¢i tak, riziko predstavuje pravdépodobnost
odchylky skutecného stavu od ocekavanych vysledki. Bez ohledu na druh rizika se zpravidla

odhaduje mira pravdépodobnosti vzniku.*?

S ohledem na ocekavané vysledky ve stavu ohroZeni byvaji popisovany jako urcité ztraty
(v nékterych ptipadech i1 jako zisk). Jejich penézni hodnota vSak neni jedinym moznym
ukazatelem. Riziko vzniku zadouci ¢i nezadouci udalosti mize byt prezentovano dvéma
zpusoby. Za prvé z hlediska jejich vyskytu a za druhé ve vztahu k G¢inkiim, které vyvolaji.

T . y e, 122
Lze tedy fici, Ze riziko se ocefiuje ne samo o sob¢, ale ve spojeni s ocekdvanym vysledkem.

Miru rizika je mozno chapat jako pravdépodobnost nepiiznivych stavii v budoucnosti.
Muzeme je Clenit na vnitini a vnéjsi rizika. Ta vnitini predstavuji nebezpeci identifikovana
ve SWOT analyze pod slabymi strankami projektu ¢i podniku. Vné&jsi rizika odpovidaji

nalezenym hrozba.'?®

Nejcastéji se podnik potyka s nasledujicimi druhy rizik:

e trzni riziko — vyplyvé ze zmény hospodaiské situace nebo preferenci cilové skupiny.

120 STANKOVA, Anna, 2007. Podnikime tispésné s malou firmou. Praha: C. H. Beck. 199 s. ISBN 978-80-7179-926-
9.5.102

121 SMEJKAL, Vladimir, RAIS, Karel, 2013. Rizen{ rizik ve firmdch a jinych organizacich. Praha: Grada Publishing.
483 s. ISBN 978-80-247-4644-9.

122 \VOCHOZKA, Marek, MULAC, Petr a kolektiv, 2012. Podnikovd ekonomika. Praha: Grada Publishing. 576 s. ISBN
978-80-247-4372-1.5437

12 FOTR, Jifi, HNILICA, Jifi, 2014. Aplikovand analyza rizika ve finanénim managementu a investicnim rozhodovini.
Praha: Grada Publishing. 304 s. ISBN 978-80-247-5104-7.5.26
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e konkurenéni riziko — je nej€astéji odrazem ohroZeni ze strany stavajici konkurence. Muze
se projevit napi. ve formé rozsifeni nabidky, snizeni ceny produktii, agresivnéjsi politiky
nabidky. Ohrozeni vSak miize pfijit také ze strany potencialni ¢i nové konkurence.

e realiza¢ni riziko — plyne z mozné vysoké obtiznosti dosahovani planovanych vysledki
Vv Case nebo pii fizeni expandujiciho podniku.

e provozni riziko — odviji se od rozhodnych zmén provoznich faktort, které mohou ohrozit
podnik. Typickymi piiklady je odstoupeni partnera od smlouvy nebo zmény
Vv technologické oblasti.

e financni riziko — spo€ivd v moznych zméndch vySe nakladi, které jsou zavislé na
zménach cen materidlu, energii nebo potiebnych sluzeb.

e ckonomické riziko — je vysledkem neptedvidatelnych zmén v oblasti makroekonomickych
veli¢in.'?*

Téma rizika ve vzdé€lavaci a védecké literatufe je nesmirné popularni. Vznikaji proto stle

nové¢ druhy rizik i jejich klasifikace.

Analyza rizik je realizovatelna zpravidla dvéma zpiisoby — expertnim hodnocenim nebo
analyzou citlivosti. Pfi expertnim hodnoceni dochazi k posuzovani vyznamnosti rizikovych
faktori odborniky v dané oblasti na zékladé€ jejich zkuSenosti a znalosti. To analyza citlivosti
se provadi prostfednictvim zjiStovani citlivosti urcité veli¢iny na zménu ruznych faktord,

RPN TRV
které ji ovliviji.*®

Provedeni analyzy rizik je pro podnikatele vzdy ptfinosné. Vysledky mu pomohou
stanovit, jaka je pravdépodobnost dosazeni ocekdvanych efektl. Zaroven zjisti, zdali a jak
reaguji zavislé proménné na jejich determinanty. A v neposledni fadé poslouZi jako podklad

pro pripravu opatfeni pro piipad vzniku negativnich jevii i pro minimalizaci rizik.*?®

VYHODNOCENI PROJEKTU

Vyhodnoceni poskytuje podnikateli odpovéd na otdzku, zda je zamySleny projekt

zivotaschopny a ziskovy. Posoudit investice je mozné pomoci mnoha riznych zpisobi.

124 SMEJKAL, Vladimir, RAIS, Karel, 2013. Rizen{ rizik ve firmdch a jinych organizacich. Praha: Grada Publishing.
483 s. ISBN 978-80-247-4644-9.5.115-116

125 SVOZILOVA, Alena, 2011. Projektovy management. Systémovy piistup k Fizeni projektii. Praha: Grada Publishing.
392s. ISBN 978-80-247-3611-2.5.294

126 KORECKY, Michal, TRKOVSKY, Vaclav, 2011. Management rizik projektii. Praha: Grada Publishing. 584 s. ISBN
978-80-247-3221-3.365-367
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Zakladni metody je mozné dle jejich charakteru roz¢lenit do Ctyi skupin, a to na metody
redlné¢ opcni, metody nevynosového charakteru, metody statické a v neposledni fadé
dynamické.™?’

Pfi stanoveni hodnoty investic se vychazi z penéznich toki v jednotlivych obdobich
investi¢niho procesu, poctu obdobi piedpokladaného provozu, podnikové diskontni miry
vyjadiujici minimalni pozadované zhodnoceni timérné podstoupenému riziku a pifipadnych

dal$ich veli€in, jako napft. nékladd, zisku ¢i udajt technického charakteru.

V pripad¢ vyhodnocovani podnikatelskych projektii byva nejCastéji uzivano statickych
a dynamickych metod. Statické metody jsou zaméfeny na penéZni piinosy z investic, které
poméiuji s pocateCnimi vydaji. Ackoli jsou velmi jednoduché na zpracovani, potykaji se
s n¢kolika zdsadnimi nevyhodami. Opomijeji faktor rizika a faktor ¢asu je v nich zohlednén
také pouze omezené. Podnikateli tak nepfinesou okamzitou zpétnou vazbu, jako je tomu
u metod dynamickych. Statické metody vSak lze povaZzovat za jakési ,,prvni sito, které hned

s o v , R . , . . . . .12
zpo&atku napomiize pomoci pomémé jednoduchého vypoétu odhalit neziskovou investici.'?

Dynamické metody jiz piihlizeji ke tfem zdkladnim faktoriim, které je nutno brat pfi

rozhodovani o budoucich penézich v potaz. Jsou jimi finan¢ni pfinosy, ¢as a riziko.*?

K nejcastéji uzivanym metodam patii doba ndvratnosti, vynos z investic, Cistd soucasna

hodnota a vnitfni vynosové procento.™®

Doba navratnosti byva stanovena jako pocet let, které jsou nutné k navraceni ndklada
spojenych s investici. Udaj se pogita prostfednictvim kumulovanych toki hotovosti
Vv jednotlivych letech. Rok, ve kterém se kumulované toky hotovosti rovnaji nule, predstavuje
hledanou dobu névratnosti. RozliSuje se dvoji typ doby névratnosti. Prvni nebere v tivahu
hledisko ¢asu a nazyva se nediskontovanou dobou névratnosti. Druhy typ jiz bere v tvahu

casovou hodnotu penéz a je zvan diskontovanou dobou navratnosti.

121 DOLEZAL, Jan, KRATKY, Jifi, CINGL, Ondfej, 2013. 5 krokii kuspésnému projektu. 22 Sablon klicovych
dokumentii a 3 kompletni redlné projekty. Praha: Grada Publishing. 192 s. ISBN 978-80-247-4631-9.5.169

128 RUCKOVA, Petra, ROUBICKOVA, Michaela, 2012. Financni management. Praha: Grada Publishing. 296 s. ISBN
978-80-247-4047-8.5.98

129 SCHOLLEOVA, Hana, 2012. Ekonomické a financni Fizeni pro neekonomy. Praha: Grada Publishing. 272 s. ISBN
978-80-247-4004-15.129-130.

1% MACHAL, Pavel, KOPECKOVA, Martina, PRESOVA, Radmila, 2015. Svétové standardy projektového rizeni pro
malé a stiedni firmy. Praha: Grada Publishing. 144 s. ISBN 978-80-247-5321-8.5.42
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Metoda vynosu z investic je mezi finan¢nimi pracovniky znama pod zkratkou ROI nebo
Return of Investment. Jeji hodnotu ziskdme vypoctenim podilu pocatecni investice na

primérném cash flow za dobu trvani projektu.

Metoda ¢isté soucasné hodnoty je nejpouzivanéj$i a zaroven nejpfesnéj$i metodou
slouzici posuzovani investicnich projektti. Vypocte se jako rozdil mezi soucasnou hodnotou
o¢ekavanych piijml a vydaji na danou investici. Pokud je vysledek vétsi nez nula, je vhodné
investici realizovat. Je-li naopak vysledek mensi nez nula, pak se investice nevyplati.
Nastane-li ptfipad, kdy se Cista soucasna hodnota rovna nule, pak je kone¢né rozhodnuti na

zvazeni investora (Rejnus 2014, s. 190).131

Vnitini vynosové procento predstavuje takovou urokovou sazbu, pii které se Cista
soucasna hodnota rovna nule. Jinymi slovy se jednd o takovou urokovou miru, pfi které se
diskontované ptijmy rovnaji diskontovanym vydajiim. Zjisténi této hodnoty neni jednoduché,
nebot’ neexistuje zadny zjednoduSené vyjadfitelny vztah. Vychazi se proto ze vztahu pro
Cistou soucasnou hodnotu. Vlastni zjisténi se nasledné realizuje metodou pokus — omyl pii

NPT 132
pouZiti linearni interpolace.*®

PRILOHY

Na zavér podnikatelského planu se uvadi ptilohy. Jejich rozsah je proménlivy.
V nékterych pfipadech mize mit i padesat ¢i vice stran. Zavisi zejména na rozsahu a typu
podnikani. Je-li nutné omezit pocet stran, mohou se nékteré podklady uvést pouze v seznamu.
Tento seznam se nasledné pfipoji k pfiloze s poznamkou, Ze uvedené dokumenty jsou
k dispozici na vyzadani.*®®

Ugel ptiloh podnikatelského projektu je mozno spatfovat v doplnéni a podloZzeni fakty
informace uvedené na piedchozich stranidch podnikatelského planu. Pro omezeni poctu stran
zakladniho rozsahu je mozné nékteré podklady uvést jako ptilohu. MnoZstvi a rozsah piiloh

pak vzdy zavisi na konkrétnim piipadu.®*

181 REINUS, Oldtich, 2014. Finanéni trhy. Praha: Grada Publishing. 760 s. ISBN 978-80-247-3671-6.5.190

132 VOCHOZKA, Marek, MULAC, Petr a kolektiv, 2012. Podnikovd ekonomika. Praha: Grada Publishing. 576 s. ISBN
978-80-247-4372-1.5.282

133 CZECH TRADE, 2012. Podnikatelsky plan a strategie. In: Businessinfo.cz [online]. 22. 10. 2012 [cit. 2016-12-11].
Dostupné z: http://www.businessinfo.cz/cs/clanky/podnikatelsky-plan-a-strategie-23349.html#!&chapter=1.

1% KOVAR, Frantisek, HRAZDILOVA BOCKOVA, Katefina, 2016. Konkurenceschopny podnik. Ekonomika
konkurenceschopného podniku. E-knihy jedou. 200 s. ISBN 978-80-7512-608-5.5.75
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Podnikatel by mél mit na paméti, ze cokoli, co se do projektu z divodu jeho rozsahu
neveslo, ale mize mit vliv na jeho kvalitu, vypovidaci schopnost nebo divéryhodnost, je

vhodné zatadit do ptiloh. K nejuzivanéjsim pfiloham podnikatelského projektu proto fadime:

e zivotopisy klicovych osobnosti projektu,

e certifikaty a licence,

e vypis z obchodniho rejstiiku,

e dotazniky, prizkumy,

e kalkulace a podklady z finan¢ni oblasti,

e technické vykresy a dalsi informace technického razu,
e grafické materidly k produktiim, prospekty,

e dilezité smlouvy, ptipadné jejich vzory,

e zpravy a ¢lanky o trhu a produktu,

e ma ajici se umisténi pro , , , 4.
py tykaj téni provozovny, skladu, konkurence, aj.**

Ne vzdy je nutné obsahnout vSechny vyjmenované dokumenty. Jindy je naopak vhodné
zaradit jesté dalsi. Tyto materidly informativni povahy zpravidla nelze za¢lenit do samotného

textu podnikatelského projektu, je vSak Zadouci na n¢ odkazovat.

1BSRPOVA, Jitka, SVOBODOVA, Ivana, SKOPAL, Pavel, ORLIK, Tomas, 2011. Podnikatelsky plan a strategie.
Praha: Grada Publishing. 200 s. ISBN 978-80-247-4103-1.5.33
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3 PRAKTICKA CAST

V praktické ¢asti autor vytvoii podnikatelsky plan pro konkrétni podnik pro

zprostifedkovani prace v cestovnim ruchu v zahranici.

3.1 TITULNI STRANA

PODNIKATELSKY PLAN

Obrazek 1 : Logo podniku

Zdroj: %
Nazev subjektu: Work4U
Pravni forma: Sole proprietorship
Predmét podnikani: Zprosttedkovavani zamé&stnani
Adresa: Gulf Shores, Alabama pkwy 1500

Jméno kontaktni osoby: Pavel Mat&jovsky

Telefon: +420 731 123 456
E-mail: matepav@seznam.cz
Datum zpracovani: 03.01.2017

1% MATEJOVSKY, Pavel, 2017, vlastni tvorba
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3.2 EXECUTIVE SUMMARY

Cilem tohoto planu je popsat nové vznikajici agenturu, ktera zprostfedkovava pracovni
prilezitosti v zahrani¢i. Poslani tohoto podniku spoc¢iva v nabidce modifikované sluzby, ktera
na trhu jesté neexistuje. Tim bude klientim zaji$tén ptijemny zazitek z pracovniho pobytu.
Moji vizi je vytvoreni rodinného prostiedi a férové jednani se zakazniky. Nabizené sluzby
budou plnény na vysoké tGrovni tak, Ze si zakaznici Z pobytu pfinesou piijemny zazitek. Diky
kladnym zkuSenostem se k ndm budou vracet a Sifit reference dalSim potencionalnim

klientam.

Agentura nese nazev Work4U a bude sidlit v USA ve stat¢ Alabama ve mésté¢ Gulf
podniku je sole proprietorship. Tato forma je ekvivalentem zivnostenského podnikéani
vV podminkach ¢eského trhu. Vlastnikem podniku bude Pavel Mat&jovsky, jehoz hlavni

doménou bude péce o chod spolecnosti.

Work4U nabizi kompletni balicek sluzeb pro zajemce o praci v zahraniéi. V jeho ramci
klienti ziskaji zprostfedkovani prace, ubytovani, finan¢ni nalezitosti, sluzby delegata a dalsi.
Na trhu se jedna o novou sluzbu, ktera ptispéje k lepSimu zazitku z pracovniho pobytu

V zahraniéi.

Jedna se o podnikatelsky zamér, ktery bude mit pouze nizké pocateni investice.
Z vysledkl financnich analyz vyplyvd4, Ze by se tyto investice mély jiz ve druhém roce

navratit.

Budouci vizi tohoto podniku je vybudovat Sirokou sit’ obchodnich partnert, rozsifit vlastni
pusobnost do dalSich zemi a zvysit nabidku sluzeb o dal§i modifikované sluzby. S touto

budouci vizi souvisi i rozsifeni pracovniho tymu o dalsi experty a specialisty.
3.3 POPIS PODNIKU

Cilem tohoto podnikatelského planu je vytvofit rentabilni podnik, ktery navrati vloZené
investice a postupem Casu se rozroste na cilovém trhu a vybuduje si pevnou pozici mezi
konkurenci. Tohoto cile chci dosahnout tvrdou praci, hustou siti partner a vstficnym

ptistupem k zakaznikiim.
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Sluzby, které nabizi tato vznikajici agentura, jsou odlisné od jinych agentur pohybujicich
se na Ceském a slovenském trhu ve sluzbach zprostiedkovani prace v zahrani¢i. Soucasné
sluzby jsou specializovany na vypraveni a pfipravu pro pobyt v zahranic¢i. Balik sluzeb, ktery
nabizim svym klientim je specializovany na sekundarni ¢ast. To znamena, Ze o klienty budu

pecovat piimo v zahranici.

Pro zajemce, ktefi nikdy nebyli pracovné v zahranici, bude podnik Work4U piedstavovat
vyznamné ulehéeni a zjednoduseni pracovniho pobytu. Doposud totiz museli jen naslepo volit
zaméstnavatele, se kterym se nikdy nesetkali, zafizovat bydleni a veskeré dalSi nalezitosti
pfipravenych apartmant se zafizenou dopravou a delegatem, ktery pomiize s orientaci

v anglicky hovofici cizi zemi.

Cilovy trh zakaznikd jsou CeSti a slovensSti studenti vysokych Skol, ktefi maji v hlavni
sezoné letni prazdniny. U této skupiny pifedpokladam také vétsi zdjem o vycestovani do cizich

zemi za praci.
VIZE PODNIKANI

Prvni sezonu bych chtél zaméstnavat pouze Ceské a slovenské studenty o maximalnim
poctu 25. Tento pocet jsem zvolil z diivodu, Ze v prvnim roce bych byl kromé fidice jediny
zaméstnanec a veétsi pocet klientli by se vzhledem k nutnosti akvizi¢ni ¢innosti za ucelem

rozSifovani partnerské sité a dalSich zejména administrativnich ¢innosti nedalo zvladnout.

V nasledujicich letech planuji zvolit vice studentd, ¢imz by se stala spolecnost vice
rentabilni. Postupné bych také najimal vice fidicl a dalSiho persondlu, ktefi by klientim
zajistovali potfebny servis. Moje vize je takova, ze bych v nasledujicich péti letech vybudoval
sit’ klientl a partnerskych spolecnosti tak, abych mohl zaméstnat az 125 studentl z riznych

zemi.
PARTNERI

Pro toto podnikani potiebuji ziskat zejména partnery, kteii by zaméstnavali mé klienty.
Od toho se odviji také zvolena poloha provozovny. Pro c¢ely mého podnikatelského planu je

velice ptihodnd, nebot’ je zde v letnich mésicich patrny vysoky narist turismu.
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Vysoky podil turismu pfildkal mnoho podnikateld, ktefi pracuji v cestovnim ruchu.
S témito podniky bych chtél navazat oboustranné vyhodné partnerstvi. Letni turisticka sezona
je pro mnohé mistni podnikatele spojena s problémy naboru sezénnich zaméstnancti. Nabidka
pracovnich sil je zde velmi malad. V tomto spatfuji mezeru na trhu, v jejimz ramci nabidnu

sluzby své agentury specializované na zprostiedkovani pracovnich sil.
INVESTORI

Pro toto podnikani potfebuji jen minimalni pocatecni investice. Z vysledné analyzy
vyplyva, Ze vstupni naklady se pohybuji okolo 300 000,- KCc. Proto bych ze zacatku
podnikani investoval prostiedky z vlastnich zdroji nebo pouze z pidjcek od znamych

a rodinnych ptislusniki.
LOKALITA PODNIKU

Jak jiZ bylo zminéno vySe, podnik by byl situovan ve mésté Gulf Shores, Alabama v USA.
Meésto lezi na pobiezi Mexického zalivu. V roce 2016 byl pocet obyvatel 9 741 a pocet

bytovych jednotek 11 921.%%7

Tento fakt poukazuje na vysoky podil turismu, ktery nabyva na intenzit¢ zejména
V letnich mésicich. Turisty lakaji zejména mistni pis¢ité plaze. Tento jev se odrazi v mistni

ekonomice, demografii, zaméstnanosti, podnikani i dalsich oblastech.

Uvedené misto jsem zvolil proto, ze pro podnikatelsky plan zalozeni pracovni agentury
ma piihodné podminky. Z vlastniho pozorovani vim, Ze se v tomto mésté pres letni mésice
nékolikanasobné zvysi turismus. Mistni podnikatelé se zivi zejména sluzbami pro cestovni
ruch, a proto je tu veliké mnozstvi restauraci, hoteld a zabavnich parkt. Tyto podniky maji
mimo sezoénu omezeny nebo Upln¢ uzavieny provoz. Napiiklad restaurace Lulu’s, ktera je
nejvetsi restauraci v Gulf Shores, ma pies hlavni sezonu oteviena tii kiidla a mimo sezénu jen
cast hlavniho kiidla. To znamena, ze se v letnich mésicich zveda poptavka po praci. A protoze
se jednd o mensi mésto, neni zde vysoka nabidka pracovnich sil. S nedostatkem pracovnich sil
roste mzdova hladina a zaméstnavatelé kladou mensi naroky na proces pfijeti zaméstnancu.

Tento fakt je velice piithodny pro mij zamér. Predpokladam, Ze klientim budu moci

¥ SUBURBANSTATS, 2016. Population information and statistics from every city, state and county in the US.
[online]. 2016 [cit. 2016-12-19]. Dostupné z: https://suburbanstats.org/population/alabama/how-many-people-live-in-
gulf-shores
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nabidnout Sirokou Skélu pracovnich mist, vysoky pocet pracovnich hodin i vyhodné platové

podminky.

Dalsim divodem vybéru této lokality je jeji vyhodnost pro program nabizeny mou
agenturou. Balicek sluzeb neni jen o praci, ale 1 o cestovani, poznavani a zazitcich. Pro klienty
z Ceské a Slovenské republiky bude tato lokalita idelni. V mottu samotného mésta stoji
,,Gulf Shores - malé mésto, nekone¢né plaze®. PlaZe jsou sice nejvyznamngjsi turistickou
atrakci, ale pro klienty zde bude dalsi vyuziti volného Casu v turistickych lakadlech, kterych je

V Gulf Shores vysoké mnozstvi
3.4 PRODUKT

Pro kazdého zajemce o pracovni pobyt v zahrani¢i, ktery doposud nemd zadnou
zkuSenost, je velice slozité shanét informace, zaméstnavatele, ubytovani a dalsi aspekty
s pobytem spojené. Na ceském trhu existuji spolecnosti, které za poplatek pomohou se
zprosttedkovanim pohovord pres Skype se zaméstnavateli, dale se zprostfedkovanim viza

a dalSich nezbytnych ptiprav pted odletem do hostitelské zem¢.

Doposud zéjemci cestovali na vlastni riziko do cizi zemé. Za nékym, komu stézi rozuméli
pti pohovoru pies Skype. Téméi kazdy cestovatel, ktery se takto vydal do svéta, musel
v prub&hu cesty Celit néjakému nepiijemnému zjisténi, které ho na cilovém misté ¢ekalo. At
uz se jednalo 0 nedlstojné vybavené apartmany, nabizeny nizké pocet pracovnich hodin,
nezdjem zameéstnavatelll fesit nastalé problémy a dalSi ptipady, které mizZou pokazit celé
meésice pobytu. Dale bych se mohl rozepsat o podvodnych zaméstnavatelich, kteti naptiklad
vybrali zalohy na ubytovani a po pfijezdu Ucastnikl se neozvali, ale problematiku cestovani

za praci jsem jiZ nastinil.

Proto jsem pfiSel s napadem zprostiedkovavat pracovni pobyty v USA v ramci programu
,Work and Travel®. Jedna se o balik sluzeb, ktery obsahuje vSechny potfebné nalezitosti. Ty
jsou nezbytné pro piijemny a pohodovy pracovni pobyt v zahrani¢i. O téchto nalezitostech
bude kazdy klient dopfedu osobn¢ informovan a budou obéma zainteresovanymi stranami
vzajemné odsouhlaseny. Zprostiedkovani sluzeb bude realizovano s ohledem na samotné
ucastniky
a jejich potieby spojené s pfechodem do neznamého prostiedi. V potaz bude bran kazdy

nazor, prani i stiznost a osobnim pfistupem se budeme snazit problém vyfesit. Timto férovym
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jednanim a vysokou kvalitou sluzeb chci dosahnout rodinného prostfedi, kam se budou

zékaznici radi vracet a budou $ifit reference mezi své pratele a znamé.
Balik sluzeb je specializovany pro program ,,Work and Travel*.
3.4.1 CO JE ,WORK AND TRAVEL“ PROGRAM? JAK ZISKAM J1 VIiZUM?

»Work and Travel® je fenomén posledni doby a ziskava ¢im dal vétsi oblibu. Je to jedna
z nejjednodussich cest, jak nalézt pracovni prilezitost a ziskat zkuSenosti v USA. Protoze
politika Spojenych statl je takova, Ze se snazi branit vysokému poctu ptistéhovalc, je ziskani
pracovniho viza pomérné obtizné. Avsak pro studenty jakékoliv formy studia vysokych §kol
je pomérné snadnd cesta pro pracovni zkuSenosti pravé formou programu ,,Work and Travel®.
Podminkou vycestovani a ucasti na programu je ziskani viza J1, které v sob¢ zahrnuje

cestovni i pracovni povoleni pro celé izemi USA.

e Pro ziskani J1 viza, na dobu az 5 mésici musi z4jemce spliiovat nasledujici podminky:

e Byt studentem jakékoliv formy studia na vysoké skole.

e Prihlasit se na program ,,Work and Travel u vizového sponzora.

e Prokézat se pracovni smlouvou od amerického zaméstnavatele na ambasadé.

e Projit pohovorem na ambasad¢ a dokéazat, Ze mate urCitou vizi, kde budete ubytovani, jak
se budete stravovat, jak se dostanete zp&t do CR. To vie z diivodu, aby se predeslo
pristéhovalectvi a kriminalit¢ jak ze strany ucastnikd programu, tak ze strany jejich

zaméstnavatela.
3.4.2 ZPROSTREDKOVANIi PRACE

Klienti budou mit jiZ pfed samotnym piiletem do Spojenych statlh domluvenou pracovni
pozici, do které budou moci nastoupit ihned po pfiletu. Ma vize je takova, Ze bych chtél
nabidnout Sirokou $kdlu pozic rizného typu a naro¢nosti. M¢él bych tak moznost nabidnout

praci jak klientim s vysokou jazykovou vybavenosti, tak klientiim s niz$i znalosti jazyka.
NABIDKA PRACOVNICH POZIC

ProtoZe se jedna o sezonni prace a zvolend lokalita je pfes sezoénu oblibenou turistickou
destinaci, jedna se o nabidku pracovnich pozic tykajicich se cestovniho ruchu. Mésto Gulf
Shores je destinaci, ktera oplyvd vysokym poctem hotelli, restauraci, zdbavnich parkl

a dalSich turistickych atrakci. Tyto maji mimo sezonu omezeny nebo zcela ukonceny provoz,
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proto
v sezdnnich mésicich nabiraji nové zaméstnance, kterych je nedostatek. Toho chci vyuzit a
najit obchodni partnery, kterym bych nabidl kvalitni pracovni silu z fad mych klientt. Jednalo

by se proto tedy zejména o pozice v cestovnim ruchu v nasledujicich oblastech:

e Pohostinstvi — zde je celé fada pozic od pomocnikll v kuchyni az po barmany.
e Ubytovaci sluzby — z této kategorie mohu nabidnout pozice jako je portyr, recepcni,
animator, pokojska a dalsi.

e Zabavni primysl — obsluha atrakci, pokladni pti vstupu, prodavaci suvenyru a dalsi.
NABIDKA DRUHE PRACE

Vzhledem ke skute¢nosti, Ze se jedna o pracovni agenturu, budu schopen piipadnym
zajemctim nabidnout i druhou praci. Cely podnikatelsky plan stoji na predpokladu, ze klienti
budou pracovat v priméru 45 hodin tydné. Z vlastni zkusenosti vSak vim, ze ucastnici
z diivodit vysSich zahrani¢nich platd pracuji v priméru az 60 hodin tydné. Ne vSichni
zaméstnavatelé chté&ji nabizet tolik pracovnich hodin, a to z divodu povinnosti proplaceni
zakonného priplatku za piesas. Tzn. pracuje-li zaméstnanec vice nez 40 hodin tydné,
zaméstnavatel musi proplatit 50% navic za kazdou dalsi hodinu. V mésté Gulf Shores planuji
vytvofit sit” obchodnich partneri, kterym budu nabizet ptipadné zdjemce o druhou praci, kteti

by si zde mohli napracovat dal$i hodiny.
343 UBYTOVANI

Zajemci o zprostiedkovani prace budou ubytovani ve velkych apartméanovych stfediscich.
Jednotlivé apartmany jsou situovany do menSich budov pfipominajicich rodinné domy.
V kazdém tomto domé se zpravidla nachazi Sest apartmani. Tato apartmanova stiediska jsou
obvykle vybavena bazénem, posilovnou a kulturni mistnosti, kde je k dispozici vypocetni
technika a tiskarna. Klienti by bydleli po sedmi az deseti osobach v pfedem vybavenych

apartmanech. Soucasti takového ubytovani budou zpravidla minimalné dvé koupelny.
3.44 DOPRAVA

Spojené staty americké jsou specifické tim, Ze jsou zde velké vzdalenosti pro béznou

osobni obsluznost — cesty do zaméstnani, obchodii, za sportem a kulturou apod. Bez

-----
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muze protdhnout na celodenni vylet. Svym klientim proto nabidnu moznost dopravy
firemnim vozidlem s pfidélenym fidi¢em. Tento zpusob piepravy bude klientim k dispozici
kdykoli na telefonické zavolani. Zakaznici dale budou mit k dispozici rozpis jizd, které
budeme zajistovat za ticelem odvozu do prace a z prace. Ve vymezenych casech se budou
klienti moci dohodnout na odvozu do mistniho nakupniho stfediska pro potraviny a ve
volnych dnech

I na vylety v nejbliz§im okoli Gulf Shores.
345 SLUZBY PRUVODCE

Pro studenty, ktefi nikdy dfive nebyli v USA a maji zde pracovat a Zit po dobu ¢tyf az péti
meésict, je velmi obtizné se zaclenit do mistni kultury. I jednoduché ukoly, ke kterym se tadi
napiiklad zaloZeni bankovniho uctu, mohou byt velice obtizné. Proto bych v ramci sluzeb
Work4U opatiil kazdy apartman dvéma telefony s neomezenym tarifem. Ty by slouzily nejen
ke komunikaci s fidicem, ale také proto, aby mé mohli kdykoliv kontaktovat s jakoukoliv
zadosti nebo problémem. Dale budu pravidelné navstévovat apartmany a konzultovat s klienty

jejich aktualni problémy.

Dale budu organizovat hromadné vyjezdy, které by se tykaly formalnich zaleZitosti.
Napftiklad jiz zminéné zfizeni bankovniho G¢tu bych byl schopen pfedem domluvit a pfipravit
s osobnim bankéfem. Zajimavé by pro klienty mohly byt skupinové vylety, naptiklad

do mistni zoologické zahrady, na krokodyli farmu a do dalsich turisticky zajimavych lokalit.
3.4.6 FINANCNI SLUZBY

V USA se odmeény za praci vyplaceji kazdych 14 dni formou pay-checku. Partnerské
spole¢nosti by posilaly ¢trnactidenni vydélek za odpracované hodiny klientl centralné na ucet
nasi firmy, coz partnerskym spole¢nostem usSetfi velké mnoZstvi administrativy spojené

S vyplacenim vyplaty jednotlivym zaméstnanctim.

Tim budu moci strhnout z vyplaty provizi, poplatek za dopravu i ubytovani a usetfit tim
mnoho zbyte¢nych transakci. Vyplata bude klientim doddvana spolecné s vycislenim
odpracovanych hodin, strzenych ¢astek apod. S veskerymi nesrovnalostmi se budou studenti

moci obratit pfimo na mou 0sobu a problém vyfesit spolecné za moji asistence.

VRACENI DANI
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Pracovnici na tuzemi USA, ktefi jsou nerezidenty a odvadéji dan€é, maji pravo
po zac¢tovacim obdobi ziskat veskeré své odvedené dan€ zpét. Tento proces vraceni dani je
velmi slozity
a zdlouhavy zejména pro ucastniky programu, ktefi nemaji jazykové schopnosti na vysoké
urovni. Proto uc¢astnikiim programu nabizim v ramci mych sluzeb i bezplatnou pomoc pfi

vyfizovéani vraceni dani.
3.4.7 ODLISNOST OD PRODUKTU NA CESKEM A SLOVENSKEM TRHU

Na ¢eském a slovenském trhu existuji agentury, které nabizi sluzby zprostiedkovani prace
v USA. Rozdil mezi sluzbou moji a sluzbou téchto agentur je v tom, Ze muj za¢inajici podnik
se specializuje na veskeré aktivity klientti po pfiletu do USA. Stavajici podniky Se specializuji
na zajisténi sluzeb pted odletem. Zafizuji letenky, pohovory na ambasadé€, vyplihovani
formulait a podobné sluzby. NaSe nabidka se prolina jen v ¢asti, ktera je dana v pravidlech
pro ud€lovani viz, a to je podepsani smlouvy se zaméstnavatelem jesté pied odletem. V tomto
bod¢ neptfedpokladam zadny konkurenéni stiet, protoze Zadna provize z podpisu smluv

neplyne, naopak témto podnikiim planuji nabidnout spolupraci.
34.8 ANALYZA PLATEB A PRIJMU ZAKAZNIKA

V této analyze rozebereme vydaje, které bude ucastnik investovat, aby mohl vyuzit
pracovni nabidku po dobu 4 mésict. Ty nasledné odecteme od piijmd, které budou plynout ze
zprostiedkovaného pracovniho poméru. Pfedpokladana primérna pracovni doba je 45 hodin

Vv tydnu s platem 8,50 USD / 218,75 K¢ na hodinu.

Tabulka 2: Platby a pFijmy zakaznika

Polozka pocet cena USD celkem
zpatecni letenka 1 -1 000 -1 000
poplatky spojené se ziskanim viza 1 -400 -400
najem 4 -320 -1 280
doprava 4 -60 -240

Zdroj: 1%

%8 Matgjovsky, Pavel 2017 Vlastni zpracovani na zakladé ceny letenek [online] [cit. 2016-12-11] Dostupné z:

iﬁl'em 720 8,50 6 120

https://www.pelikan.cz/letenky/T:1,P:1000E_0_0,CDF:PRGVIE,CDT:CPNS,R:1,DD:2017_2 2,DR:2017_2_24,L OAD/

68




Tato tabulka ukazuje pfedpokladany vydélek klienta za 16 tydnt s praimérem 45 hodin.
Vypocteny udaj predstavuje minimalni c¢astku, kterou si klienti mohou vyd¢lat. Zpravidla

vykazuji vyssi pracovni aktivitu, ¢emuz bude odpovidat také vysledna castka.

Musime vsak piihlédnout ke skutecnosti, ze zivotni naklady v USA jsou vyssi. I tak je
vysledna Castka pro klienty urcité ldkava a z letniho pracovniho pobytu si neodnesou jen

ZkuSenosti z ciziho pracovniho prostiedi a jiné kultury, ale také obstojny obnos penéz.

3.5 TRZNIi ANALYZA

3.5.1 POPIS ODVETVI

Odvétvi, ve kterém se budu pohybovat, je cestovni ruch. Specifictéji je odvétvi, pro které
je tento podnikatelsky plan zalozen, poskytovanim sluzeb pro zahranicni pracovni pobyty.
Podnikatelé¢ v tomto odvétvi za provizi pomdhaji klientiim orientovat se v mezindrodnim
pracovnim pravu a zprosttedkovavaji pracovni piilezitosti, ubytovani a dalsi sluzby tak, aby

klientovi co nejvice usnadnili zahrani¢ni pracovni pobyt.

V dnesni spole¢nosti se kladou ¢im dal vyssi naroky na jazykovou vybavenost a zkusenost
s praci v zahranic¢i, a to zejména v odvétvi cestovniho ruchu. Mozné pravé proto se miiZzeme
stale vice setkavat s lidmi, ktefi chtéji realizovat, anebo uZz absolvovali n&jaky zahrani¢ni
pracovni pobyt. Diky tomuto faktu je poskytovani sluzeb v odvétvi zahrani¢nich pracovnich
pobyti stale vice zadano. Zacit podnikat v tomto odvétvi i pfesto, ze se zde objevuje stale vice

novych spolecnosti, je ptithodné, protoZe tento trh se stale rozsifuje.
3.5.2 DEFINICE CILOVEHO TRHU

Pro tcely tohoto podnikatelského planu jsem si definoval jako cilovou skupinu zakaznikt
Ceské a slovenské studenty vysokych $kol se zaméfenim na cestovni ruch. Duvod tohoto
vybéru je jednoduchy. Program ,,Work and Travel“ v ramci kterého bych nabizel své sluzby,
ma jasné dané zdkonné podminky pro udélovani viz potfebnych pro absolvovani tohoto

programu. Jednou z téchto podminek je prave statut studenta vysoké skoly.

a cen spojenych se ziskanim viza[online] [cit. 2016-12-11]Dostupné z: http://czech-us.cz/work-and-travel-usa/praci-
mam/krok-za-krokem/
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Dalsim faktorem volby cilového trhu je skuteCnost, ze ja, jakozto vlastnik podniku,
hovofim pouze Cesky a anglicky. Navic pfedpokladdm, Ze sluzby mé spole¢nosti budou
vyuzivat mirn€ nebo stiedné pokrocili anglictinafi, takze s klienty budu mluvit v ceském

jazyce. V daném prostiedi se orientuji, a to je vyhodou pro nabory a marketing.

Posledni kritérium je, ze by studenti méli byt z vysokych §kol zaméfenych na cestovni
ruch. Duvodem je okolnost, Ze u téchto studentd predpokladam lepsi jazykovou vybavenost a
vyssi zakaznicky servis na pozicich tykajicich se cestovniho ruchu. Toto kritérium jsem
zaradil proto, ze nabizené pozice budou pravé v oblasti cestovniho ruchu. Je to dano
skuteCnosti, ze studenti cestovniho ruchu maji lep$i reference pro potenciondlni
zaméstnavatele, ktefi budou mit zdjem o nase studenty. Toto kritérium vSak neni zasadni.
Naptiklad bude-li skupina pratel z jinych $kol, nebudu délat selekci. Svlij marketing vSak

zamétim pouze na vysoké skoly se zamétenim na cestovni ruch.
3.5.3 CHARAKTERISTIKA CILOVEHO TRHU

Muj cilovy trh jsou Cesti a slovensti studenti. Charakteristikou ¢eského a slovenského
studenta je skute¢nost, Ze tito klienti zpravidla neoplyvaji bohatstvim a radéji nez aby utraceli
za luxus, spokoji se s malem. Tuto skute¢nost zohlednim ve vybavenosti apartmand. Ty musi

byt funkénim, ale zaroven diistojnym bydlenim. To se samoziejmé odrazi v niz$i cen€ ndjmda.

Okolnost, ze moje cilova skupina neoplyva vétsimi finan¢nimi prostfedky, je oproti jinym
odvétvim pro tento podnikatelsky plan vyhodou. Studenti uvidi moznost a rychlého vydélku,
protoZze v porovnani s ¢eskym platem sezonnich praci je v USA hodinova mzda azZ tiikrat
vys$$i. Ve vysledné analyze uvadim c¢islo 45 jako primérné odpracované hodiny za tyden, ale
protoze jsem se ucastnil podobného programu, z vlastni zkuSenosti vim, ze toto ¢islo muze
vysSi. V 1éte€ 2012 jsem pracoval v priméru 60-65 hodin tydné. Navic je zde vysoka motivace
pracovat oproti mistnim obcanlim. Pro mistni nejsou sezoénni préce tolik lukrativni a nemaji
problém bez udani diivodu kdykoliv ukoncit pracovni pomér nebo prosté nepftijit do prace.
Naopak zahrani¢ni studenti jsou u mistnich vdZenymi zaméstnanci a jsou preferovani pred

mistnimi 1 pfes jazykovou nevyhodu.
3.5.4 VELIKOST CILOVEHO TRHU

Po kratkém vyzkumu jsem zjistil, Ze v CR existuje minimaln& 12 vysokych 3kol se

zaméfenim na cestovni ruch. Vysoké Skoly se stejnym ¢i podobnym oborem jsou na
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Slovensku nejméné. Toto je velice uspokojujici zjisténi, protoze v prvnim roce podnikani
kalkuluji
s 25 studenty — klienty.

Odvétvi cestovni ruch je na vzriistajici trovni, proto bude vysokoskolakt studujicich tento

obor spise ptibyvat.

Cilovi zakaznici vSak nemuseji nutné byt pouze jen z vysokych Skol zamétenych
na cestovni ruch. V budoucnu, dojde-li k rozsifeni podniku, zahrnu do své cilové skupiny

i vysokoskolaky z jinych obort.
3.55 PODIL NA TRHU

Na ¢eském a slovenském trhu dominuji spolecnosti Czech-us, A.T.E.P. a Student Agency.
Tyto spolecnosti nabizeji podobné balicky sluzeb, avsak s tim rozdilem, ze oni jsou ¢eskym
zprostiedkovatelem, ktery nabizi pomoc pii zafizovani nalezitosti, jako jsou viza, pohovor se

zaméstnavatelem nebo agenturou apod. Nase produkty se prekryvaji jen ¢astecné.

Naptiklad firma Czech-us velkou mérou pokryva tento trh. Na ném puisobi jiz né€kolik let
a za tu dobu vybudovala hustou marketingovou sit. Se svym zamérem ukofistit z trhu pouze
okolo dvaceti studentii bych nejspise uspél. V dalsich letech bych vSak nechtél odebirat jejich
¢ast klientely, ale naopak bych vyuzil vysoké tradice, diivéry zdkaznikl i husté marketingové
sit¢ a navazal bych s touto spolecnosti spolupraci. Ta by spocivala v pfevedeni Casti sluzeb za
provizi mé agentufe vyménou za zvetejnéni seznamu zaméstnavateld USA, pro které pracovni

silu zprostfedkovavam, v jejich nabidce.

Dalsi zminéné spolecnosti nejsou v tomto odvétvi tolik vyznamné nebo zabiraji jen malou

¢ast cilového trhu.
3.5.6 CENOVA STRUKTURA

V této kapitole se v€nuji cenové struktuie sluzeb, které planuji nabizet mym zakaznikim.
Tento podnikatelsky plan ma v sobé zahrnut i finanéni sluzby. Konkrétné se bude
zaméstnancim vyplacet kazdych 14 dni vyplata formou paychecku. Tento formulai se sklada
ze dvou casti - ze samotného paychecku, ktery se vlozi do banky. Ta vam poSle penize
rovnou na bankovni et a z formuldfe, na kterém jsou vypsany odpracované hodiny

a vycCisleny strzené polozky jako jsou dan€, doprava, ubytovani a dal$i. To znamen,
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ze ubytovani a doprava budou strzeny z vyplaty, a tak se predejde riznym komplikovanym

operacim s platbami.
PROVIZE ZA ZPROSTREDKOVANI PRACE

Provizi za zprostfedkovani prace jsem stanovil na 0,50 USD / 12,50 K¢ z hodinové mzdy.
Tato castka se bude klientiim strhavat z hodinové mzdy. Tato provize nebude nikde uvedena,

takze nebude odrazovat studenty od navazani pracovniho poméru.

Naptiklad amerického zaméstnavatele, ktery bude mit zdjem o mé zaméstnance, bude
ochotny zaplatit 9,50 USD / 237,50 K¢ za hodinu prace a ja budu nabizet v mé nabidce
zaméstnavateld v Ceské Republice za 9,00 USD / 225,00 K¢. Podminkou ambasady a
vizového sponzora pro udéleni viza je skutecnost, ze smlouva musi byt podepsana jiz pied
odletem. Tak budou studenti zavazani touto smlouvou po celou dobu pobytu. Muze to
zpocatku pusobit jako nekala praktika vyuzivani neznalosti zahrani¢nich hodnot, ale 0,50
USD/12,50 K¢ za hodinu prace je oproti konkurenénim hodnotdm velmi nizka. Navic v této
turistické oblasti se v letnich mésicich natolik zvedne turismus, ze sezonni prace maji
nedostatek pracovnikil a tim je zplsoben vzrast ceny prace, takze platy jsou pomérné vysoké

a po odecteni 0.50 USD / 12,50 K¢ za hodinu prace bude plat stale nadprimérny.
POPLATKY ZA DOPRAVU

Doprava bude nedilnou soucasti mého balicku sluzeb, protoze v Gulf Shores neni
zavedena zadna vefejna doprava a vzdalenosti od apartmant do nakupniho stiediska nebo
pracovni lokality jsou opravdu vysoké. Fixni poplatek pro vSechny studenty, at’ pracuji Ctyfi
nebo sedm dni v tydnu, je stejny a ¢ini 60 USD / 1500,- K¢ za mésic. To znamena, Ze z
kazdého paychecku, ktery budu vystavovat po 14 dnech, strhnu 30 USD za dopravu.
Transportni vozidlo bude obsluhovat mnou placeny fidic. Pohonné hmoty jsou v USA
levngjsi, ale urcité budou tvoftit také nezanedbatelnou polozku. Ve vysledku bude doprava pro
zacinajici podnik prodélecnd, ale je nezbytnad pro praci a socidlni zajisténi zivota brigadné

pracujicich studentd.
POPLATKY ZA UBYTOVANI

Toto je hlavni polozka, na které budu nejvice profitovat. V Gulf Shores se ceny pronajmu
apartmant 4+1 pohybuji okolo 650 USD. Studenti by platili 80 USD / 2 000,- K¢ tydn¢. Tato
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cena je stanovena také s ohledem na konkurenci. Ostatni zaméstnavatelé nabizeji ubytovani

od 80 do 150 USD za tyden.
ZARIZENI VRACENI DANI

Za tuto polozku si nebudu ucétovat zadny poplatek. Studenti budou platit jen ¢astku
pro americkou spole¢nost, ktera vraceni dani vyfizuje. Profitoval bych pouze z toho, ze firmy
rozdavaji bonusy az 30 USD za doporuceni. Od studentli pouze vyberu formulafe, které
zkontroluji a poslu zodpovédné spole¢nosti. Zapisu podnik Work4U jako referenta a inkasuji
jejich bonus. Moji klienti nebudou vazani smlouvou, ktera podmifiuje vyuziti této sluzby.
V nabidce mého balicku sluzeb vSak bude tato polozka nabidnuta zdarma, a
tak predpokladam, ze studenti vyuziji moznosti vyhnout se jednani se spole¢nosti pro vraceni

dani a nechaji si daitovy formulaf bezplatn¢ zkontrolovat.
VYSVETLENI CENOVEHO ROZLOZENI

Tuto cenovou strukturu jsem tvofil na zakladé zkuSenosti s praci v zahranici pro pracovni
agentury. Kazdy ucastnik programu se zajima o vysi provize z kazdé odpracované hodiny
za zprostifedkovani prace a diive nebo pozd¢ji se zeptd ostatnich kolegil, ktefi maji stejnou
pozici, ale nepracuji pies agenturu, na vysi hodinové mzdy. Z tohoto davodu jsem zvolil

provizi formou srazky z hodinové mzdy pomérné nizkou.

Dalsi polozkou je doprava. Ta je uvedena jiz ve smlouvé v Ceské republice a kazdy
zajemce o praci si jednoduchym kurzovnim ptepoctem odvovodi, Ze doprava bézné stoji cca
1500,- K& Naceské poméry se jedna o pomérné vysokou c¢astku. Proto jsem zvolil
vyslednou ¢astku za dopravu vyrazné niz$i neZ jsouci konkurence. Jednd se dokonce o
polozku ztratovou. Je vSak uvedena ve smlouvé a klient na ni mtize brat zietel pii vybéru
svého zaméstnance. Proto by nabizena nizka ¢astka neméla klienty odradit a zabrani pokuseni

studentli shanét jinou alternativni dopravu.

Zasadni polozkou mych piijmi je nijemné apartmant. Castka 80 USD tydn& pfi
konecném vyuctovani vSak neplisobi v zddném piipadé¢ demotivacn€. Apartmany jsou plné
vybaveny

a 80 USD si student vydé€la v priiméru za jeden pracovni den.

Tento cenovy systém ukazuje podnik v lep$im svétle, jelikoz odpocet né&jaké veétsi Castky
ze mzdy pusobi huife nez polozka 80 USD za tyden ubytovani. Navic tento systém chrani
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podnik pfed rusenim smlouvy z divodu zmény prace. Studenti jsou sice vazani smlouvou s
vizovym sponzorem, ale pii troSe usili jde smlouvu rozvazat. To je vSak pomérné
komplikované pro nasledné ptipadné st€hovani. Studenti by totiz museli slozité¢ a zdlouhavé
vyfizovat zménu bydlisté tak, aby jednali legaln¢ v souladu se smlouvou s vizovym
partnerem. Navic sjednani pronajmu pro nerezidenta je pomérn¢ komplikovana zalezitost. Za

mnou stanovenych podminek a pravidel by se proto st¢hovani klientim nevyplatilo.
3.5.7 KONKURENCE

Konkurenci mohu rozdélit do dvou kategorii. Do prvni by patiila konkurence, ktera se
muze objevit na seznamech zamé&stnavateli od rtiznych zprosttedkovatelskych ¢eskych firem.
Do druhé kategorie patii podniky, respektive pracovni agentury, které organizuji pracovni

pobyty ,,Work and Travel* pfimo v Gulf Shores.
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KONKURENCE ZE STRANY ZAMESTNAVATELU CELE USA

Konkurence ze strany zaméstnavateli, kterd se mize objevit v seznamech spolecnosti
organizujicich program ,Work and Travel“ z Ceské republiky nebo ze Slovenska je
nevyzpytatelna. Na seznamech potencionalnich zaméstnavateli se kazdy rok objevuji stale
novi zaméstnavatelé. Ti nabizeji dal$i pracovni mista, rizné podminky, jiné lokality apod.
Nabidnout préci pro studenty z Ceské republiky mize takika kazdy zaméstnavatel, ktery se

spoji s vizovym sponzorem a prokéze, ze splituje stanovené podminky.

Velka c¢ast americkych zaméstnavatelll vyuziva tento program pro snizeni mzdovych
nakladl, protoZe ceSti a slovensti studenti vysokych Skol se spokoji s mensim platovym
ohodnocenim, nez ameriéti vysokoskolaci, kterym by za stejnou sezonni praci museli hradit
vys$$i mzdy. Jind ¢ast zaméstnavateld je vSak vétsi hrozbou. Z néjakého divodu potiebuji
sezonni zaméstnance nebo jsou sami pracovnimi agenturami a nabizeji podminky takové, aby

nalakali sezonni zaméstnance v neseridoznim konkuren¢nim boji.

Proto jsem sestavil zebficek kritérii, podle kterého se potencionalni Kklienti mohou
rozhodovat. Ke kazdému kritériu jsem vypsal vyhody a nevyhody tohoto podnikatelského

zaméru v porovnani s konkurenci:

e Plat a pozice — diky sezonnosti mista Gulf Shores jsou platy v letnim obdobi vyssi nez
mimo sezonu, takze se budou pohybovat na vysoké urovni. Beru vsak avahu, Ze jsem jen
zprostiedkovatel prace a od platu si odecitam provize. Plat tedy ve finale bude o 0,50 USD
za hodinu prace niz§i. Ptesto si myslim, Ze s platy, které budu nabizet svym klientim,
mam vysoky pfedpoklad byt jednim z nejlépe platicich zaméstnavatelli v nabidce na
ceském
a slovenském trhu. Pracovnimi prilezitostmi budou klasické sezonni pozice, které se
nebudou liSit od pozic ostatnich zaméstnavatelli. V mé nabidce vSak budou pozice vice
riznorodé, protoze planuji oslovit vice zaméstnavateld. Zajemci si tak budou moci vybrat
z §irsi nabidky.

e Cena ubytovani — v balicku sluzeb nabizim velmi nizké ceny za ubytovani, protoze
lokalita Gulf Shores Alabama je mens§i mésto a ceny ndjmi se tu pohybuji v nizké hlading.

e Lokalita — podnikatelsky plan je situovan do malebného méstecka Gulf Shores na pobiezi
Mexického zalivu. Potencionalni konkurence se mize objevit ve vSech lokalitich po

celych USA. | pfes tuto skutecnost povazuji lokalitu svého zdméru jako vyhodu oproti
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konkurenci, a to diky nadhernému prostiedi s mnoha moznostmi vyuziti volno¢asovych
aktivit.

e Pocet pracovnich hodin v tydnu — toto je velice dulezité kritérium, protoze snahou vSech
studenttl je co nejvetsi vydelek s predpokladem navraceni vlozenych investic. V tomto ma

mij podnik Work4U vyhodu jako agentura nabizejici druhou praci.

Vyse popsana kriteria ovliviiuji rozhodovani potencionalnich studentt. Jsem piesvédcen,
ze kazdou polozkou nabizim vysoky standart. Pfedpokladam proto, ze v konkurenci mezi

ostatnimi zaméstnavateli mohu byt jednim z nejzadangjsich.
KONKURENCE PRIMO V GULF SHORES

Ve mésté¢ Gulf Shores operuje jedind pracovni agentura Regal Hospitality stejného
zamé&feni. Oslovuje studenty z celé Evropy a Asie. Tato firma operuje na vice mistech v USA,

zejména na vychodnim pobiezi.

Cinnost této agentury mam jsem detailné zanalyzoval. V roce 2012 a 2013 jsem byl
na programu ,,Work and travel“ dokonce jejich zaméstnancem. V dal§i ¢asti srovnam

podminky pro zaméstnance mezi agenturou Work4U a agenturou Regal Hospitality.

Tabulka 3: Srovnani podminek konkurenéni spole¢nosti

Polozka Work4U Regal Hospitality
cena ubytovani za tyden 80 88
cena dopravy za mésic 60 75
provize ze zprostfedkovani prace z 1 hodiny 0,50 USD 0,50 — 2,00 USD
pocet studentli na delegata 25 150
pocet studentl na fidice 25 60
Primér poctu studentll na apartman 7-10 10-12

Zdroj: ™

Ostatni polozky, jakymi jsou napt. lokalita nebo nabidka prace, jsou stejné. Z tabulky je
ziejmé, Ze ve vSech polozkach je muj podnikatelsky zamér piivétivejsi. Jak sem jiz zminil,
osobn¢ jsem byl ucastnikem programu ,,Work and Travel“ zprostfedkovaného touto
agenturou. Z vlastni zkuSenosti vim, ze jeden delegat nemtize pokryt potieby 150 studenti.
Klienti jsou odkazani sami na sebe v cizi zemi a prodlevy vyfizovani nejrtiznéjsich problémd,
jako napf. zafizeni bankovniho G¢tu, zména prace, zména apartménu, nefunkéni vybaveni v

apartmanu, hledani druhé prace apod., se kupi a ¢as vytizeni je velice dlouhy.

39 MATEJOVSKY, Pavel, 2017 vlastni zpracovani
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Dalsi problémy jsou s fidici, ktefi maji na starosti velké mnoZstvi studentii a sotva stihaji
rozvoz do prace a z prace. Studenti maji vyhrazeny pouze jediny den v tydnu, kdy se
hromadné¢ odjizdi do mistniho supermarketu pro potraviny. Vyuzit ¢as pro volnocasové

aktivity studenti mohou pouze na vlastni naklady a vlastni dopravou.

Spole¢nost Regal Hospitality jsem po svych zkuSenostech shledal jako spole¢nost,
kterd zneuziva neznalosti a nesamostatnosti studentli, ktefi pfijedou do cizi zemég, pro sviij
nepfiméeteny zisk. I ptes tuto zkuSenost jsem se druhy rok vratil na stejné misto. Prestoze tyto
nekalé praktiky realizuje vétSina zaméstnavatelli, vydélal jsem si a naSetfil 1 pies nepfiznivé

podminky slusny obnos penéz.

Za nejveétsi vyhodu mého podnikatelského zaméru, kterou jsem dosud nezminil, je
planovany osobni piistup ke klientiim. S klienty se setkdm jiz v Ceské nebo Slovenské
republice a na vSechny jejich otdzky odpovim v ¢eském jazyce. Pro pobyt v zahrani¢i, ktery
ma trvat nckolik mésicl, si zijemci vybiraji své zaméstnavatele velmi peclivé a timto
osobnim pfistupem budu mit mnohem vétsi prilezitost ovlivnit rozhodnuti potencialnich

klientt.
3.6 MANAGEMENT A ORGANIZACNI STRUKTURA

Tento podnikatelsky plan je tvofen pouze za Ui€elem drobného podnikani s malym poctem
zamé&stnanct, jehoz organizace je velmi jednoducha. V této ¢asti popisi organizaci a strukturu
tohoto zacinajiciho podniku azni vyplyvajici povinnosti jeho zaméstnanci. Mnou
provozovany podnik bude disponovat pouze dvéma zaméstnanci, a to mnou jako majitelem
a zaroven delegatem a fidiCem. V této Casti popisuji 1 zavazky mych obchodnich partnert
a klientd, kteti nemaji zadny piimy pracovni pomér s moji agenturou Work4U, ale jsou

soucasti §irsi struktury. Tu je potfeba téZ popsat pro lepsi pochopeni podnikatelského planu.
Ve struktute tohoto podniku jsou klicové tyto Ctyfi pozice:

e zaméstnavatelé najimajici pracovni silu studentt

e Kklienti
o {idi¢
e majitel

ZAMESTNAVATELE NAJIMAJICI PRACOVNI SILU STUDENTU
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Zamg¢stnavatelé nemaji zadny zaméstnanecky pomér s nasi firmou. Jsou to jen obchodni
partnefi, ktefi kupuji pracovni silu studentti. Proto je dilezité zminit jejich roli ve struktuie
a managementu podniku. Zaméstnavatelé tim, ze za poplatek kupuji pracovni silu od nasi
agentury, budou opravnéni zadavat pracovni Uukoly najimanym zaméstnancim.
Zamgéstnavatelé se budou vSak muset fidit pfedem sjednanymi podminkami, které byly
odsouhlaseny Klienty
I samotnou agenturou Work4U.

Reciprocné budou v tydenni period¢ zasilat sjednané najemné za pronajatou pracovni silu

studentl nasi agenture.
KLIENTI

Klienti budou mit povinnost dodrzovat pracovni podminky uvedené ve smlouvé a ptimo
se zodpovidat zaméstnavatelim, ktefi si pronajmou jejich praci. Klienti a jejich
zaméstnavatelé se budou samostatné¢ domlouvat na poctu pracovnich hodin, na rozvrzeni

pracovni doby a na dalSich ptipadnych nalezitostech souvisejicich s pracovnim procesem.

S koordinaci plateb, ubytovani, dopravy apod. se budou klienti obracet na piimo

majitele/delegata firmy.
RIDIC

Povinnosti tohoto zaméstnance bude zajistovat jizdy podle pfedem daného rozvrhu
a prepravovat klienty z prace a do prace, za nakupy potravin a ve volnych chvilich na jimi

zvolené volnocasové aktivity.
MAJITEL

Pravni forma sole proprietorship ze mé& déla vyhradniho majitele. Budu zastavat veskeré
pozice tykajici se managementu spolecnosti a ucetnictvi véetné pozice delegata. Popis mé

¢innosti je nasledujici:

e Marketing — ukolem bude zajistit najemce pracovni sily ze strany zaméstnavatell, se
kterymi dohodnu pracovni podminky. Ty budou smluvné zavazné pro vsSechny
zainteresované strany. Nasledovat bude nabidka klientim — studentim.. Pfi samotné

spolupraci Vv pribéhu sezony bude nutna kontrola spokojenosti jak zaméstnavateld se
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studenty, tak spokojenost studentl s pracovnim prostiedim a dodrzovanim podminek
smlouvy.

e Uletnictvi a finan¢ni sluzby - vyplaceni mezd, odvadéni dani, strhavani polozek
za ubytovani a dopravu a dalsi.

e Management — budu zastavat hlavni prvky fizeni spoleCnosti, napf. tvorba rozvrhu jizd
dle pracovni doby zaméstnanct apod.

¢ Role delegata - pomoc studentim v béznych organizacnich zaleZitostech, jako je napf.

zalozeni bankovniho uctu, orientace V cizim prostiedi apod.
3.7 ZIVOTNI CYKLUS

V této kapitole se zaméfuji na predpoklddany provozni cyklus sluzeb nabizenych
podnikem. Kazdy vyrobek a sluzba ma sviij cyklus, ktery se vice nebo méné odehrava ve
stejném scénafi. Tento cyklus proto muzeme rozdélit do ¢tyf fazi - piedstaveni, rust, ustaleni
a upadek. Mij podnikatelsky zdmér teprve vznika, a proto nize uvedeny prubéh nutno

povazovat za piredpokladany.
PREDSTAVENI SLUZBY NA TRHU

Tato faze zacind pii samotném zaloZzeni podniku. Jednd se o prvni sezonu, ktera je
popsana v tomto podnikatelském zaméru. Jde o fazi, kdy nabizime produkt jen malému poctu
klientd. Dlvodem je skuteCnost, ze v pocatku podnikdni budu mit na starosti nejen
marketingovou, ucetni a organizacni stranku podniku, ale planuji 1 zastavat funkci fidice.
Budu tedy jedinym zaméstnancem. Moje podnikani za¢ne v pro mé neznamé atmosféie
amerického trhu a pravniho prostfedi. Proto volim pomalej$i nastup, kde otestuji, zda nema
podnikani skryta rizika, ne ktera jsem nebyl pfipraven. S pomalej§im nastupem do
podnikatelského prostredi budu mit vétsi Sanci na odhaleni takovych rizik 1 na pfipadné feSeni

vzniklych problémi.

Z marketingového pohledu hraje vysokou roli pfi rozhodovani zakaznikti divéryhodnost
a tradice. Klienti nemohou ziskat zadné reference, protoze sluzba bude na trhu prvni rok,
a mohou mit k podniku mensi divéru nez k zavedenym agenturam. Toto je nutno vnimat jako

mirny handicap pfi zavedeni kazdé nové firmy.

FAZE RUSTU
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Nastup této faze lze prepokladat mezi druhym az ¢tvrtym rokem ¢innosti podniku. V této
fazi lze jiz ocekavam vyssi zajem studentti po obdrzeni referenci od byvalych klient. Téz se
budu moci vice vénovat marketingové oblasti podnikani, protoze odpadnou pravni

a organizacni nalezitosti se zakladanim firmy.

V¢Etsi pocet studentli bude vyzadovat vice organizacni prace. Predpokladam proto, Ze budu
muset zvysit pocet zaméstnancl o delegaty, tcetni a fidi¢i. Déale budu nucen rozsifit svou
partnerskou sit’, at’ se jedna o ¢eské zprostiedkovatele zahrani¢nich pracovnich pobytt nebo

0 zamé&stnavatele, ktefi by mohli praci pro mé klienty poskytnout.
FAZE USTALENI

V této fazi je trh jiz nasycen. Sluzby podniku jsou u cilovych zdkazniki v podvédomi
a Vv cilové lokalit¢ mésta Gulf Shores neni potfeba vice sezonnich zaméstnanct. Organizacni

struktura je rozvinuta a ustdlena.

Management se soustiedi na udrZzeni dobrych vztahi s partnery a udrzeni vysokého
standartu sluzeb. Strategické cile se méni na rozsifeni podniku a sluzeb do jinych cilovych
lokalit v USA i mimo USA do dal$ich turisticky atraktivnich zemi. Strategickym cilem bude

také rozsifeni trhu na studenty mimo Ceskou a Slovenskou republiku.
UPADEK

ProtoZze se cestovni ruch stale vyviji, pfedpokladdm, Ze se v budoucnu objevi dalsi
programy umoznujici vycestovani za praci do jinych zemi. Vzroste konkurence na trhu. Ten
se stane piesycenym a o sluzby tohoto podnikatelského planu klesne zajem. Sluzbu budu na
trhu udrzovat aktualnimi inovacemi i sniZzenim cen a své Usili vénovat vyvoji jinych nize

zminénych zaméra v kapitole vyzkum a vyvoj.
3.8 VYZKUM A VYVOJ

Nabidka sluzeb v ramci programu ,,Work and Travel“ pro Ceskou a Slovenskou republiku
je v soucasné dobé podle mého nézoru nejjednodussi a nejjistéjsi cestou jak vstoupit na trh
s agenturou zprostiedkovavajici praci v zahrani¢i. Na tomto trhu jsou vSak dal§i moZznosti,
které se prochazi vlastnim vyvojem. Ve fazi ustaleni svych sluzeb na trhu zaméfim své sily na
roz$ifeni pisobnosti svého podnikani do jinych cilovych lokalit a pokusim se zapojit do

jinych programi.
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ROZSIRENI PODNIKU A DOSAZENI JINYCH CILOVYCH LOKALIT

V cyklu, ve kterém se s timto podnikatelsky zamérem dostanu do faze ustaleni, se budu snazit
rozs§itit sVvou ptisobnost a oslovim partnery i v jinych cilovych lokalitach, nez je samotné Gulf

Shores. Tim zaroven rozsitim své podnikani o nova pracovni mista.

Dale se pokusim smeéfovat poptavku klienth do ostatnich zemi Evropské unie

prostfednictvim dal$ich zaméstnancii a partnerli z jinych zemi.
NABIDKA ODLISNYCH SLUZEB

Sluzba ,,Work and Travel* je mou hlavni prioritou v po¢atecni fazi podniku, ale existuje

i dalsi sluzby, na které bych chtél postupné orientovat svoji pozornost.

H2B program — H2B je pracovni vizum do USA, které mohou ziskat i obcané, ktefi nejsou
studenti. Pro ziskani tohoto viza je nutné spliiovat stejnou podminku jako u programu ,,Work
and Travel“, a to ziskani smlouvy od zaméstnavatele pfed odletem do USA. Ziskani tohoto
viza a nésledné zaméstnavatele v cizi zemi je administrativné velice slozité. Do budoucna

mohu planovat zatazeni sluzby pro pomoc ziskani viza H2B do své nabidky.

Sezénni prace v Evropé — tento bali¢ek sluzeb je zaméfeny na turistické destinace v Evropé.
Zajemctim bych pomohl zajistit zaméstnavatele, zprostiedkovat ubytovani a dal$i nalezitosti

potiebné k pracovnimu pobytu v nékterych z turistickych lokalit v Evropé.

Jazykové pobyty — pobyty se zaméfenim na jazykovou vyuku se téSi stale vétsi oblibé.
Tohoto trendu bych chtél v budoucnu vyuzit a zaméfit se na zprostifedkovani nebo samotnou

organizaci takovychto pobytu.

Studium v zahrani¢i — moje vize pro rozsSifeni sluzeb mé spolecnosti zahrnuje
I zprostiedkovani a pomoc pii vybéru skoly pro studium v zahranici. Predchozi vyzkum by se

soustfedil na zmapovani zahrani¢nich Skol, se kterymi bych mohl navazat spolupraci. Svym
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klientim bych timto zptisobem zprosttedkoval nabidku Siroké Skaly $kol a obort v ruznych

zemich.
3.9 MARKETING

Pro zacinajici podnikatelsky zamér je jeho nedilnou soucasti dobry marketingovy plan, jak
vstoupit na trh. V této kapitole popisuji svoji strategii, jak seznamit své potencialni klienty
S nabizenymi sluzbami a jakou taktiku budu volit v priabéhu vyvoje téchto sluzeb. Jako hlavni
marketingové strategie jsem zvolil tyto ti1 zakladni pilife — pfimy kontakt, vyuziti partnert

a reference ucastniku.
PRIMY KONTAKT

Velkou vyhodu oproti konkurenci spatfuji v ptimém pfistupu na cesky a slovensky trh.
Ostatni zaméstnavatelé ze stejného odvétvi nemaji takovy kontakt, jaky planuji ve svém
zaméru. Divodem je skuteCnost, ze se jejich firmy nachazeji v USA, kde maji trvalé svoji
zékladnu i ptisobnost, a pfimy kontakt by byl legislativn¢ 1 financné naro¢ny. Proto vyuzivaji
sluzeb partnert, ktefi praci zprostiedkovavaji. Ja vSak planuji organizovat workshopy,

pfednasky a osobni schiizky. Tim ziskdm vyhodu piimého kontaktu se zadkazniky.

V prvnim roce predstavim produkt na trhu a zprostiedkuji praci pouze 25 studentim.
Proto bych chtél usporadat n¢kolik workshopti na vysokych Skolach, kde bych program a
bali¢ek sluzeb predstavil. Dalsi roky, tedy v obdobi sluzeb ve fazi ristu, bych mohl vyuzit
ucastnikt programu z let predeslych a prezentovat konkrétni ¢isla. Navazal bych spolupréci s
dal$imi vysokymi Skolami a s internetovymi pracovnimi portaly a rozsitil bych sit’ prednasek
a workshopti. V této fazi bych zaméstnal na Caste¢ny pracovni pomér nebo za jednorazovou
odménu byvalé ucastniky tohoto program. Ttak abych mohl pokryt ¢asovou néarocnost

prednasek a workshopi.
VYUZITi PARTNERU

Do budoucna planuji zapojit firmy specializujici se na zprosttedkovani programu ,,Work
and Travel“. Tyto firmy, jako napiiklad Czech-us, jsem zminil jiz v kapitole konkurence.
Jednd se o firmy, které z ¢asti piekryvaji moje sluzby. Za provizi zprostiedkuji smlouvy se
zamé&stnavateli v USA, zprostiedkuji letenky, pohovory na ambasadé¢ a dal$i naleZitosti, které

se tykaji samotného zafizeni viza pro dany program. Jedna se tedy pouze 0 primarni Cast
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piipravy do USA. Z toho diivodu bych mohl navazat spolupraci a pozadat je o zatazeni mych
zamg&stnavatelll do jejich nabidky. Tento krok by byl oboustranné vyhodny, protoze by tak

rozsifili svoji nabidku o dalsi zaméstnavatele.

Tyto podniky se na ceském trhu pohybuji jiz nékolik let, proto maji Sirokou
marketingovou sit’, oslovuji mnoho klienti a dostavaji se do podvédomi cilové skupiné.
Navazanim spoluprace by se mij podnik stal nedilnou soucasti této provérené marketingové

sit¢ bez vynalozeni finan¢nich prostredkd.
REFERENCE UCASTNIKU

Tato spolecnost vznikd za ucelem poskytnuti téch nejlepSich sluzeb. S klienty planuji
jednat oteviené a chci splnit vSechna jejich ocekavani a splnit podminky, ke kterym se za
uplatu zavazu. S klienty budu mit ptimy kontakt, proto mohu vyuzit této vyhody a vytvofit
rodinné prostiedi, kde se budu snazit udé€lat v§e pro veskerou spokojenost klienti. O¢ekavam
tedy, ze klienti budou S§ifit dobré reference 0 mém podniku mezi svymi piateli a znamymi,
mezi kterymi mize byt potencionalni zajemce pro dalsi sezonu. Navic ocekavam, ze po dobré

zkuSenosti budou minuli G¢astnici chtit opétovné vyuzit sluzeb v nasledujicich letech.

Také planuji ptidat dalsi prvek do smlouvy. Zde by klienti vyplnili polozku, od koho se
o nasich sluzbach dozvédéli. Kazdému referentovi bych vyplatil penézni odménu. Timto
zpusobem chci motivovat ucastniky, aby se pokusili nalakat dal$i klienty pro nasledujici

sezonu.
3.10 FINANCOVANI

Tento podnikatelsky zamér nema vysoké vstupni financni nadklady. Jak je popsano nize
v kapitole Finan¢ni analyza, vstupni naklady se pohybuji okolo 300 00 K¢&. Pro tyto nizké
naklady nemusim pocitat s finan¢ni pijckou od bankovnich instituci nebo vétitelt. Vysta¢im

s vlastnimi zdroji, pfipadé s ptijckou od ¢lena rodiny.

V prvnim roce je tento podnikatelsky plan pocita se zapornymi polozkami finalniho
vyuctovani. Dalsi roky se vSak provoz a rozvoj tohoto podniku zafinancuje z vlastnich zdrojd,
navic vygeneruje zisk. Tento zisk vyuZiju na dal§i rozvoj podniku, renovaci a nakupy. Cast
financi bych vyuzil pro vyzkum a vyvoj dalSich sluzeb, které jsou popsany v kapitole Vyvoj

a vyzkum.
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POJISTENI PODNIKU

U formy sole proprietorship, kterou jsem zvolil pro vedeni této firmy, ze je doporuceno
zvolit néjakou formu pojisténi, protoze majitel ruci celym svym majetkem za vedeni firmy.
Bohuzel prostfedi v USA je velice drahé na pojiSténi. Tento podnikatelsky zdmér nevznika
v rizikovém prostfedi, podnik nebude vyuzivat zadnych vlastnich movitych prostor, a proto
radéji volim rizikovy fond, do kterého kazdy mésic, kdy bude podnik aktivni, budu vkladat
1 000 USD (25 000 K¢). Tento fond bude slouzit jako zalozni zdroj penéz pro skryté vydaje

a po ukonceni sezoény ho vyuziji jako zdroj penéz pro marketingové potieby.
3.11 FINANCNI ANALYZA

Tato ¢ast podnikatelského planu se bude vénovat financni analyze nové vznikajici
personalni agentury zamé&stnavajici studenty v cestovnim ruchu. JelikoZ podnikatelsky plan je
pouze navrhem nové vznikajictho podniku, nemame zadné ucetni zdznamy, na zékladé
kterych bychom analyzovali realné¢ finanéni naklady celého podniku. Vytvoiime
proto zjednodusenou formu finanéni analyzy, ktera bude ukazovat pouze odhadované naklady

a piijmy.

Finan¢ni analyza ma za tkol shrnout finan¢ni prostfedky, které bude nutno vynaloZit
na vznik a samotné nasledné aktivity firmy. Finan¢ni analyza ma také naznacit tok finan¢nich
prostiedkit béhem podnikani. Hlavnim vysledkem finan¢ni analyzy vSak bude vyhodnoceni
dlouhodobé rentability vlozeného kapitalu. Ten nam ukaze, zda ma vyznam tento podnik
vibec zakladat. Hlavnim cilem tohoto podnikatelského planu je potvrdit ¢i vyvratit hypotézu,

zda je podnik zivotaschopny a na trhu udrzitelny.

Pro lepsi orientaci v hodnotach ménovych kurzt budu pouzivat hodnoty jak v USD, tak
v ¢eskych korunach. Jelikoz je kurz nestaly, stanovil jsem hodnotu 1 USD = 25,- K&, protoze
se tento kurz dlouhodobé okolo této hodnoty pohybuje. S touto hodnotou se také se dobie

pocita.
3.11.1 INVESTICNI NAKLADY
NAKLADY NA ZARIZENi APARTMANYU

Pro prvni rok planuji poskytnout sluzby pouze 25 studentim. Musime tedy pocitat

s vybavenim pro 3 apartmany. V USA, konkrétné v Alabamé, patii mezi bézné zatizeni
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takového apartmanu kompletni kuchynska desa s lednici, trouboa s ploténkami a myckoa na
nadobi. Co se tyCe pracky se suSickou, jsou bud’ piimo v apartméanu, nebo ve vefejné
mistnosti

s penéznim automatem (na centy). Slouzi pak pro cely apartmanovy komplex. Dale se
nemusim zabyvat uloZnymi prostory na obleCeni, protoZze apartmany jsou vybaveny
komurkami

s polickami, které mohou poslouzit misto skfini.

Naklady, které bude nutno vynalozit na vybaveni apartmént, tak aby studenti mohli
distojné bydlet po dobu ctyf mésicii, nastifiuji v nésledujici tabulce. BohuZzel ve vétSing
apartmanovych komplexti do podminek pro uzavieni smlouvy patii skute¢nost, ze prondjem
musi trvat nejméné pul roku. Proto mam v Tabulce 4 polozku ,najemné prazdnych
apartmant“. Studenti zde budou bydlet a platit ndjem pouze 4 meésice a dalSi dva mésice
budou apartmany prazdné. Jedna se o nezbytny naklad. Ten jsem pro snadngjsi orientaci
zaradil do Tabulky 4.

Tabulka 4: Naklady na zafizeni apartmani

Polozka Cena USD/KE | Ks |  Cenacelkem
USD/K¢

mobil 18/45 6 108 /270
zidle 20/500 25 500/ 2700
stal 25/625 3 75/ 1875
postel 45/1125 25 1125/ 28 125
mikrovInna trouba 40/1000 3 120 /3000
stolni lampa 20/500 20 400 / 10000
pohovka 70/1750 3 210 /5250
kieslo 50/1250 3 150/ 3750
rychlovarna konvice 20/500 3 60 / 1500
ptibory, talife, hrnicky,... 20/500 3 60 / 1500
najemné za prazdné apartmany 1300/32500 3 3900/ 97 500
Celkem 6708 / 167 700

Zdroj:**

NAKLADY SPOJENE S PODNIKATELSKOU CINNOSTI

Pro potieby podnikdni si pronajmu menSi kancelaf v podnikatelském centru piimo

ve mésté. Zde jsou standardné k dispozici kopirky, faxy a dal$i nezbytné kancelaiské

10 MATEJOVSKY, Pavel, 2017 vlastni zpracovani na zaklad& cen . [online] 2017 . [cit 2017-03-01]. Dostupné z:
http://Aww.hobbylobby.com/Home-Decor-Frames/c/3

85



vybaveni. Dal$i ptipadné¢ dokoupim. Dale pro ucely podnikéni potiebuji automobil pro
kompletni zajiSténi prepravy klienti.

Tabulka 5: Naklady spojené s podnikianim

Polozka Pocet kustu Cena USD / K¢
pocitac 1 1200/ 30 000
kancelaisky stil a Zidle 1 200 /5 000
kancelai'ské potieby 1 500/ 12 500
automobil™! 1 3800/ 75 000
Celkem 5700 /142 500
Zdroj: %

CELKOVE INVESTICNI NAKLADY

Tabulka 6: Celkové investi¢ni naklady

Polozka Celkem USD / K¢
naklady na vybaveni apartmant 6 708 / 167 700
naklady spojené s podnikanim 5700/ 142 500
Celkem 12 408 / 310 200

Zdroj: 1

Z udaji v tabulce 6 je zfejmé, Ze naklady na samotné zaloZeni podniku jsou vypoc¢itdny na
12 408 USD, tedy 310 200 K¢. Toto je hruby odhad nezbytnych finanénich prostiedk pro
zalozeni mnou planovaného podniku. SnaZil jsem se redlné¢ odhadnout a zahrnout veskeré
naklady. Predpokladam, Ze se tyto naklady budou u nékterych poloZzek navySovat a u

nekterych snizovat. Pfipoustim, Zev prubehu podnikani mohu narazit na dalsi skryté naklady.
3.11.2 PROVOZNi NAKLADY

V této Casti se pokusim alesponn pro ramcovy odhad nakladid, které budou s chodem
podniku spojené. Provozni naklady se odvijeji od skutec¢nosti, jak moc budou studenti ochotni
pracovat, jak se bude pohybovat cena pohonnych hmot a fada dal$ich faktort. V této ¢asti se
pfesto pokusim o rdmcovou piedstavu hodnot, ve kterych se budou néklady na chod podniku

pohybovat.
MZDOVE MESICNI NAKLADY

Pro zjednoduSeni a piehlednost nize uvedena tabulka se mzdovymi naklady nezobrazuje
mzdy studentd. Ty vypldci pfimo jejich zaméstnavatelé a naSe agentura je pouze

zprosttedkovava. Cést si strhavé jako provizi, proto na tuto polozku mizeme pohliZet jako na

141 CRAIGLIST, 2017. [online]. 2016 [cit 2017-03-01]. Dostupné z: http://pensacola.craigslist.org/cto/5901050697.html
12 MATEJOVSKY, Pavel, 2017 vlastni zpracovani na zaklad¢ tabulek 5 a 6 s. 83-84
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piijem a analyzovat ji v kapitole M¢&si¢ni ptijmy. Tabulka obsahuje polozky na zaméstnance
fidi¢e a na mne jako majitele/delegata. Mzdy se neodviji od poctu hodin, ale jsou fixni a jsou

uvedeny v USD / K¢.

Tabulka 7: Mési¢éni mzdové naklady

Polozka Cena USD / K¢
majitel / delegat 3000/ 75000
Fidi¢ 2 000 /50 000
Celkem za mésic 5000/ 125 000

Zdroj:¥*®

NAKLADY NA PROVOZ ZA MESIC

U této polozky se opét jedna o hruby odhad. Bohuzel nemohu s jistotou konstatovat, jak

bude fidi¢ vytizen, kolik utratim za pohonné hmoty apod.

Nejvétsim problémem je vSak odhadnout vysi pojistného spolecnosti. Po tivaze vyhod
a nevyhod pojisténi jsem se vSak rozhodl namisto pojisténi zavést rezervni fond, do kterého
budu mési¢né odkladat ¢ast vydélku. Tato cesta se mi zda nejjednodussi a vyhodna, protoze
v odvétvi, ve kterém hodlam zadit podnikat, je jen minimalni riziko né&jaké mimotadné
udalosti. Vétsina rizik, ktera by pfipadala v uvahu, by v pfipadé pojistné udalosti pojisténi s
piijatelnou cenou stejné nepokrylo. Touto problematikou se zabyvam podrobnéji v kapitole

pojisténi.

Tabulka 8: Provozni naklady

Polozka Cena USD/K¢ | Poget | C€na celkem
USD/K¢
benzin 100 /2500 1 100/ 2500
firemni mobilni tarif 25/625 6 150/3 750
pojisténi automobilu 55/1375 1 55/1 375
pronajem apartmanu 650 / 16 250 3 1950/48 750
pronajem kancelafe 400/ 10 000 1 400/ 10 000
rizikovy fond 1000/ 25 000 1 1000/ 25 000
Celkem za mésic 3655/91 375

Zdroj: **

S MATEJOVSKY, Pavel, 2017 vlastni zpracovani
Y MATEJOVSKY, Pavel, 2017 na zéklad& hrubého odhadu pronajmu v dané oblasti
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CELKOVE PROVOZNI NAKLADY

Celkovou potiebu finanénich prosttedkll pro provoz zobrazuje tabulka 9.

Tabulka 9: Celkové provozni naklady

Polozka Celkem USD / K¢
mzdové naklady 5000 /125 000
provozni néklady 3655/91 375
Celkem za mésic 8 655/216 375
Celkem za sezonu (4 mésice) 34 620 / 865 500

Zdroj: 1%

3.11.3 MESICNI PRIJEM

Jednim ze zakladnich piijmu je piijem z provize za zprosttedkovani prace. Ten budeme

generovat na zakladé odec¢tu 0,50 USD / 12,50 K¢ z hodinové mzdy studentd.

V tabulce niZe je ukazan pfedpokladany mésicni pfijem, ktery pocitd s 25 studenty. Ti
v mém piedpokladu pracuji pouze 45 hodin v tydnu. Toto je minimalni uvazovana hodnota.
Z vlastni zkuSenosti vim, ze studenti pracuji i 70 hodin tydné, protoze chtéji vyuzit ptilezitosti
vysokych plati. Dalsi polozky, jakymi jsou doprava a ndjemné, nemaji vliv na pocet
odpracovanych hodin. Vice o nastaveni cen je popsano v kapitole tvorba cen. Dale je zde
uvedena celkova hodnota piijmu za ¢tyii mésice. To z divodu, ze se jedna o sezénni praci

a lze predpokladat, ze hlavni aktivity podniku budou probihat praveé jen 4 mésice v roce.

Tabulka 10: P¥ijmy spole¢nosti

Polozka Cena USD/KE | Pocet Cena celkem
USD/K¢
provize za hodinu 0,50/12,50 | 4500 2 250 / 56 250
doprava 60/ 1500 25 1 500 / 37 500
najemné 320/8000 25 8 000/ 200 000
Celkem za mésic 11 750/ 293 750

Zdroj: 1

3.11.4 CASH FLOW

Tato tabulka ukazuje rozdil piijmt a vydaju firmy za jeden mésic. Pocitam se zdanénim

fyzické osoby, protoze jsme zvolili pravni formu spole¢nosti sole proprietorship.

15 MATEJOVSKY, Pavel, 2017 na zékladg tabulek 7 a 8 .84 - 85
146 MATEJOVSKY, Pavel, 2017 vlastni tvorba na zakladg kapitoly Cenova struktura s.-69
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Tabulka 11: Cash flow

Polozka Cena USD / K¢
mésicni naklady -8 655 /-216 375
mésicni vynosy 11 750 /293 750
Trzba 3095/77 375
dané 15%
Piijem za mésic 2630/65 768
Pfijem za sezénu (4 mésice) 10 520/ 263 000
vstupni investice -12 408 / -310

Zdroj:**

3.11.5 ANALYZA BUDOUCIHO VYVOJE V HORIZONTU PETI LET

Zde si znazornime hodnoty piedpokladané¢ho vyvoje, ve kterém kalkuluji, ze kazdy
nasledny rok budu rozsifovat své podnikani o dalSich 25 studentl. S tim je spojen fakt, Ze
musim je nutné zajistit vzdy dal$i tfi apartmany, platit ndjemné za 2 mésice dalSich
neobydlenych apartmand, koupit nové auto, najmout dal$iho fidice i delegata. Tento vyvoj se

po péti letech zastavi na stavu 125 studentd - klientt. Z tabulky lze vyvodit, ze piijem vzroste

kazdy nasledujici rok o stejnou ¢astku, tj. 2 630 USD / 65 768 K¢.

Tabulka 12: Vyhled do nasledujicich péti let podnikani

Polozka

Cena USD / K¢

Prvni rok

-1 888 /-47 200

vybaveni apartmanii

-6 708 / -167 700

koupé automobilu

-3 000/ -75 000

néi'emné irézdni'ch bﬁ" -3900/ -97 500

piijem za sezonu x 2 21 040 /526 000
Druhy rok 7 432/ 185 800
Celkem vstupni néklady za dalsi rok -13 608 / -340

najemné prazdnych byt -3900 / -97 500
ptijem za sezoénu x 3 31 560/ 789 000
Treti rok 14 052 / 351 300
Ctvrty rok 20 627 / 515 675

Zdroj:*®

Péti' rok — dan 25 % 29 208 / 730 200

¥ MATEJOVSKY, Pavel, 2017 vlastni tvorba na zaklad tabulky 6 a 9
1“8 MATEJOVSKY, Pavel, 2017 vlastni tvorba na zakladg tabulek 6,9,10,11
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Toto je jen hruby odhad budouciho vyvoje, protoze lze predpokladat zmény cen, vyse
platt a fadu dalSich aspektd. Tato tabulka je vSak nezbytna pro rozhodnuti, zda ma vyznam
podnik zalozit. Jak je z tabulky zfejmé, vklady se s vynosem vraci jiz druhym rokem, takze

piedpoklad rentability kapitalu se nam potvrzuje.
3.12 SWOT ANALYZA

V této Casti popisi silné stranky, slabé stranky, piilezitosti a hrozby planovaného projektu,

které je nutno zanalyzovat pti zakladani a ndsledném provozu spolecnosti.
3.12.1 SILNE STRANKY (STRENGHTS)

e Nizké néklady pro zaloZeni
e Minimalni konkurence

e Jedinecnost produktu

e Osobni forma jednani

e Lokalita
3.12.2 SLABE STRANKY (WEAKNESSES)

e Zadna historie a reference podniku

e Sezbénnost
3.12.3 PRILEZITOSTI (OPPORTUNITIES)

e Rozsifeni plisobnosti
e Rozsifeni poctu cilovych zakaznika
e Rozsifeni sluzeb

e Rostouci zajem o sluzby podobného typu
3.12.4 HROZBY (THREATS)

e Cizi prostredi

e Politické prostiedi
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4 ZAVER
Zalozeni podniku je naro¢ny proces, ktery klade vysoké ndroky na jeho realizatora.
Zejména v neznamém prostiedi, tedy v zahranic¢i, je nutné pocitat s mnoha neocekavanymi
hrozbami. Proto je pfed samotnym zalozenim podniku vSeobecné doporucovano sestavit

kvalitni podnikatelsky plan, ktery ukéaze realnost projektu a navratnost investic.

Cilem této prace bylo sestavit podnikatelsky plan na zalozeni podniku pro zprostfedkovani
pracovnich pfilezitosti V cestovnim ruchu v zahrani¢i. Tento podnikatelsky zdmér jsem
situoval do Spojenych statii americkych ve stat¢ Alabama. Vedlej$im cilem byly odpovédi na

otazky, které si kazdy tviirce podnikatelského zaméru poklada.

V prvni ¢asti diplomové prace jsem popsal a vysvétlil teoretické pojmy podnikani,
problematiku zalozeni podniku v zahrani¢i v¢etné dalSich nalezitosti, které mize obsahovat
podnikatelsky plan. Ptipadny ¢tenar tak 1épe porozumi dal$i praktické ¢asti této diplomové

prace. Ta se sklada ze samotného podnikatelského planu.

Sviyj podnikatelsky zamér jsem situoval do Spojenych statli americkych ve staté¢ Alabama,
konkrétné ve mésté Gulf Shores. Podnik se specializuje na zprostfedkovani pracovni
piileZitosti v cestovnim ruchu pro studenty vysokych $kol z Ceské Republiky, resp.
Slovenska. V podnikatelském planu lze nalézt odpovédi na otazky typu: pro¢ jsem si vybral
tuto lokalitu, ¢im se lisSim od konkurence apod. Jako pro autora a piipadného budouciho
zakladatele podniku pro mé byla nejdulezitéjsi ¢ast podnikatelského planu ,,cash flow*. Z té
muzeme odvodit, Ze se prvni sezénu budu pohybovat v mirnych zapornych ¢astkach, ale jiz

od druhé sezony se finalni bilance zméni v plusové polozky, které kazdym rokem porostou.

Pii tvorbé planu predpokladam navraceni investic vcetné vydélku a vstupni investice
povazuji za samoziejmé. Nejveétsi piinos této prace z mého pohledu shledavam v casti, kdy
jsem byl nucen pfemyslet o rozsifeni podniku. Tento typ sluzeb disponuje obrovskym
potencial ristu a modifikaci. M4 Sirokou zakladnu moznych zakaznikl po celém svéte, takze
pokud se jednou rozhodnu tento plan zrealizovat, budu mit ptiznivé vyhlidky pro rozsifeni

sluzeb na témét neobsazeny trh.

Jedné se jen o fiktivni podnik. Domnivam, Ze realita by se mohla od planu ménit, ale
Vv celé praci jsem se snazil podchytit vSechny faktory, které mohou mit efekt na podnikatelsky

zamér, co nejrealnéji. Tento plan neni uréen pro investory, ale Cisté pro me - autora, abych si
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uspotradal myslenky, které by mi pomohly pii rozhodovani v samotném procesu zakladani
podniku. Domnivam se, ze rozsah a komplexnost této prace je dostacujici a naplnil mnou

vytycené cile.

Hlavni cil vytvofit podnikatelsky plan jsem splnil. Vedlejsim cilem prace bylo nalézt
odpovédi na otazky, zdali je vize podniku realna, rentabilni a hodna investice financi, Casu
a usili. Odpovédi na otazky jsou zodpovézeny, proto jsem blize k rozhodnuti, zdali podnik

V budoucnu zalozit.
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