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SOUHRN

1. Cil prace:

Cilem diplomové prace je sestaveni podnikatelského planu, ktery se tyka ziizeni mensi realitni kancelare
a posouzeni jeho uskutecnitelnosti jak po strance procesni, manazerské, tak i ekonomické z perspektivy
dosahovani zisku. Diplomova prace zahrnuje ¢ast teoretickou a praktickou. Teoreticka ¢ast se zabyva postupy,
které musi absolvovat vSichni, ktefi zacinaji podnikat. Dalsi ¢ast prace rozebird pravni predpoklady nezbytné
pro vznik realitni kancelafe a zminuje i problematiku nedostate¢né¢ regulovaného procesu vstupu novych
zprostiedkovatelll v oboru realit na trh s nemovitostmi.

1w

Prakticka ¢ast obsahuje vlastni podnikatelsky zdmeér, jehoz kazda pasaz bere v ivahu nizky pocatecni rozpocet.
Neschazi tam zevrubna charakteristika vlastni sluzby, marketingové a prodejni komunikace a finan¢niho planu,
ktery ukazuje pfipadnou lukrativnost zamysleného podnikani.

Podnikatelsky zamér obsahuje detailni Vykaz zisku a ztraty a plan na 4 roky, vcetné optimistické, realistické
a krizové varianty.

2. Vyzkumné metody:

V této praci je pouzit rozbor metodou SWOT analyzy, také je aplikovan rozbor s vyuzitim PESTLE analyzy,
rozbor prostfednictvim Porterovy analyzy a rozbor s pouzitim analyzy rizika, ktery pracuje s expertnim
hodnocenim rizika.

3. Vysledky vyzkumu/prace:

Vysledkem prace je uceleny podnikatelsky plan, ktery zahrnuje vysledky jednotlivych analyz a to predevsim
analyzu podnikatelského a konkurené¢niho prostredi a marketingu v oblasti byznysu s realitami. Diky poskladani
jednotlivych ¢asti podnikatelského zameéru je vytvoten plan zaloZeni spolecnosti a jeji dlouhodoby finanéni
a strategicky plan, ktery dokazuje ziskovost tohoto projektu i pii pomérné nizké pocatecni investici. Nejedna
se pouze o generovani ziskd, ale mise spolecnosti je zamétena na zdkaznika a vytvoteni dlouhodobych hodnot
s cilem zlepSeni sluzeb v oblasti realitniho trhu. Samoziejmé zavisi na mnohych externich vlivech, jako
je naptiklad ekonomicky cyklus, proto je financni plan zasazen do soucasné¢ho prostiedi a pocita s aktualnimi
makroekonomickymi ukazateli, jako je napf. vyjimecn¢ vysoka 18 % inflace.

4.Zavéry a doporuceni:

Diky uskutecnénym analyzdm je mozné podnikatelsky plan klasifikovat jako realizovatelny, protoze je,
vzhledem ke konkuren¢nim vyhodam, schopen prorazit na cilovém trhu a pii zachovani planovanych kritérii
rozvoje se v ¢asovém horizontu péti let od poc¢atku ¢innosti uplatnit a ziskat si dilezitou pozici na cilovém trhu.
Diky identifikaci existujicich rizik by se podnik m¢l orientovat na monitoring ekonomické situace, peclivé
kratkodobé financovani, monitoring ekonomickych ukazatelti, klientsky orientovany a vstficny pfistup
a vytvareni dlouhodobych vztahti s koncovymi klienty. Podnik by mél pribézné sledovat trh i konkurence,
vybudovat kontrolni systém kvality a vyzadovat zpétnou vazbu od zakaznikd.

KLICOVA SLOVA

Finan¢ni plan, konkurence, podnik, podnikani, podnikatelsky plan, realitni kancelar
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SUMMARY

1. Main objective:

The main objective of the thesis is business plan preparation, focused on real estate agency establishment and
related feasibility study with focus on processes, management and financial profit evaluation. The thesis contains
the theoretical and the practical part. The theoretical part is focused on general processes that are common
for new enterpreneures in this business area. Following part is analysing legal requirements needed for real estate
agency establishment and is mentioning also the problematics of unsufficiently regulated process for entry
of new real estate agency enterpreneurs to the market.

The practical part contains the business plan, with repect to the limited start up budget. In this part is not missing
thorough characteristic of the service itself, marketing communication as well as financial plan, that shows
potential profit of intended business setup. The business plan contains detailed Profit and Loss statement for
4 years period, including optimistic, realistic as well as pesimistic scenario.

2. Research methods:
In this thesis are applied following analyses, firstly SWOT analysis, then PESTLE method, Porter method
and last but not least Risk analysis that works with expert risk evaluation.

3. Result of research:

The result of the work is complete business plan that includes results of individual analyses especially
the benchmark of competition, market general overview and marketing in real estate broker business line.
Thanks to the completion of the puzzle of complex business plan is prepared plan for company establishment
and its long range financial and strategic plan that proves the profitabilty despite of low initial investment.
The aim is not only to generate profits, but the mission is focused on customer benefits and creating of long term
values with the goal of the real estate broker services improvement. Of course it very much depends on external
impacts like economic cyclus, therefore is the financial plan calculated based on actual macroeconomics ratios
like exceptionally high 18 % inflation for example.

4. Conclusions and recommendation:

Thanks to conducted analyses it is possible to perceive this plan as ,.feasible”. In the perspective of competitive
advantages is the company able to penetrate the market and by keeping the key performance indicators in respect
to the development in long term trend 5 years can gain important position on the market.

Also thanks to identification of existing risks should the company focus on monitoring of economics situatuion,
market development, short term financing, monitoring of macroeconomic indicators, customer oriented approach
and creating of long and stable relationship with clients. The company should continually benchmark with
competion, follow the market trends, build up quality system and request the feedback from customers.

KEYWORDS

Financial plan, competition, enterprise, business, business plan, real estate agency

JEL CLASSIFICATION

M1-Business Administration, M2-Business Economics, M3 Advertising and Marketing
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1 Uvod

KaZzdoro¢n¢ piibyvaji novi podnikatelé, ktefi zahajuji ¢innost na vlastni zodpovédnost, jelikoz
nehodlaji byt jen obyCejnymi zaméstnanci. Konecné tivaze o vlastnim podnikdni by mély byt
predfazeny urcité kroky, které jsou zminény v teoretické ¢asti této diplomové prace.

V teoretické Casti prace jsou uvedeny praktické informace o podnikani, je probran vyznam
malych a stfednich podniki a je popsan korektné ptipraveny podnikatelsky plan.

Ani dikladnéd pfiprava podnikatelského planu vSak nezajisti zdar podnikatelského zaméru,
umozni ale ¢tenaiim i autorim promyslet si dil¢i hlediska konkrétniho druhu podnikatelské
¢innosti. Uspotfadani mySlenek a napadli psanou formou umozni podrobnéjsi reflexi kazdého
slova a pfispéje tedy k pfesnéjsi specifikaci a propracovani prvotniho podnikatelského zaméru.

Posledni tsek teoretické Casti prace se pak zabyva konkrétnim zptisobem podnikatelské ¢innosti
a to podnikanim v oblasti realit. Zejména jsou zminovany forenzni nalezitosti pottebné k ztizeni
realitni kancelafe v Ceské republice, dile pracovni povinnosti kvalitniho realitniho
zprostiedkovatele, 1 to na jaké oblasti by se m¢l zaméfit. V teoretické Casti prace se také
upozoriiuje na neexistenci pravnich norem, které by v Ceské republice definovaly podnikéni
v oblasti realit. V kontrastu s jinymi evropskymi zemémi je podnikani v oblasti realit umoznéno
kazdému, kdo vyhovuje pravidliim pro poskytnuti Zivnosti volné. Obdobné plati, ze v Ceské
republice neexistuje sdruzeni, které by integrovalo veskeré realitni agentury, aby dodrzovaly
dand pravidla tak, jak je to obvyklé v ostatnich zemich. Tyto zdkonné nedostatky mohou vést
k postupujici nedivéie k sluzbam prezentovanym nékterymi realitnimi kancelafemi.

Realitni kancelai formou fransizy RE/MAX Zanet Reality, jejiz vybudovani je prezentovano
jako podnikatelsky zdmér v praktické ¢asti diplomové prace, by se rada liSila od ostatni
konkurence predevSim vysokou kvalitou sluzeb a korektnim piistupem k zdkaznikim.
Uspotadani podnikatelského zaméru nelze chéapat jako zaklad k jeho vlastnimu finan¢nimu
zajiSténi. Plan byl pfipraven zejména pro zakladajici realitni zprostfedkovatele. Ti s jeho
vyuzitim mohou pfesnéji rozplanovat vykonavani vlastni realitni ¢innosti tak, aby co nejlépe
vyhovovala vytyéenym cilim, tj. aby byla zivotaschopnd, vydélecna a sobéstacna a zaroven
aby byla, diky vysoké kvalité poskytovanych sluzeb, prospésna a vyhodna i pro zdkazniky,
a to vSechno pfi splnéni podminek pravni a etické korektnosti.

Findlni slozka popsaného podnikatelského zdméru se v praktické ¢asti diplomové prace zabyva

planem financovani, ktery odhali, zda je mozné realitni kanceldf rentabiln¢ provozovat
za splnéni vyt¢enych cilt.



2 Teoreticko-metodologicka ¢ast prace

Tato pasaz diplomové prace se bude podrobnéji zabyvat popisem a definicemi zakladnich
pojmi, rozvahou o umyslu zah4jit podnikatelskou ¢innost, stanoveni podnikatelského zdméru
a cile. Déle se bude vénovat vlastnimu podnikatelskému planu, pravnim nalezitostem, normam
a pozadavkim, které je nutné splnit pii zahajeni podnikatelské ¢innosti v oboru realit. Déle
budou rozebrany nékteré vyhotovené analyzy a metodologické postupy.

2.1 Rozhodnuti za¢it podnikat

Lze zminit, ze spousta jedincti zacinajicich s podnikdnim ziskala urcité zdkladni zkuSenosti
zbézné pracovni praxe. PocateCni stav u zacinajicich s podnikdnim Ize pfiblizit timto
zpiisobem:

- je zaméstnany a ma stalou pracovni pozici-planuje aktualni prace zanechat a pustit
se do podnikani;

- pfiSel o préaci-v soucasné dobé bézny stav, kdy podnikani je pro jedince, ktery ztratil
zaméstnani prostfedkem k zajisténi Zivobyti;

- ma praci—pohani ho touha vyplnit si své sny, finan¢né si pfilepsit ¢i jiné.

Dle Finche (2020 s. 56) je dobré porovnat vzijemné zameéstnanecky pomeér a podnikani.
Prednosti, které jsou vysledkem Gspésné podnikatelské ¢innosti, je velké mnozstvi. Patii k nim
zejména financni samostatnost ¢i uskute¢néni zivotnich snti. Nevyhodou podnikani je,
ze se nejednd o bezstarostnou c¢innost, béhem které navic musi podnikatel feSit mnoho
problému. Pocatky podnikani nalezi k nejhektic¢téj§im obdobim kazdého podnikatele, protoze
v tomto obdobi je do n¢j nezbytné investovat velké mnozstvi casu, usili i finan¢nich prosttedk.
Ani obdobi budovani ale nemusi byt nekomplikované. Podnikatel dle stejného zdroje odpovida
sdm za sebe, za svoji podnikatelskou ¢innost a ovSem téz za potencidlni spolupracovniky
¢i zaméstnance. Podnikatelskd c¢innost je tudiz nesnadnd a zatizena rizikem neuspéchu
a nejistoty z hlediska pravidelného piijmu. Na podnikatele klade tudiz specifické pozadavky
jako je flexibilita, pfizplsobivost a schopnost adaptovat se na aktudlni situaci. Ve srovnani
s takovym stavem lze dle stejného zdroje konstatovat, Ze zaméstnanecky pomér nabizi méné
rizikovou praci s niz§im stupném zodpovédnosti. Bezpeci zaméstnaneckého poméru je vSak
zpravidla vyvadZeno niz§im piijmem. Kazdy musi posoudit sdm za sebe a podle svych
schopnosti a moznosti, zda zvoli jistotu zaméstnaneckého poméru nebo se pokusi prosadit
samostatnym podnikanim.

Podle Safrové (2019, s. 53) jsou lidé mnohdy vystaveni situacim, kdy jsou postaveni pred
zavazna rozhodnuti a je pro n¢ nezbytné poradné si promyslet jejich dusledky. Existuji rizné
pfistupy, které usnadni feSeni problému, tieba formulovanim otazek typu ,,Kdo, kdy,
jak a pro€?*“. To umozni konkrétni problém Iépe rozebrat, seznamit se s nim v celé jeho S§ifi,
promyslet si ho ze viech ihlii pohledu i nalézt nejvhodné&jsi feseni. Umysl zacit podnikat nalezi
k lidsky klicovym Zivotnim rozhodnutim. Nize jsou formulované zakladni otazky uplatnéni
v problematice podnikani:

Kdo? — Kdo by mél podnikat? S kym podnikat?

Kdy? — Kdy zacit podnikat?

Jak? — Co bude predmétem podnikani? Jak podnikat aneb volba pravni formy.
Pro¢? — Co je mym cilem?



., Podnikateli, ktery v néjakém oboru chce zacit podnikat, by odpovédi na takovéto otazky meély
usnadnit rozhodnuti, zda prave on je vhodnym adeptem a jaké kroky by mél v zacatku podnikani
provest.” (Hobza., 2016, s. 36) V nasledujicich pasazich teoretické ¢asti budeme hledat
odpovédi na takovéto otazky.

Definice zakladnich pojmi

V této Casti budou formulovany terminy souvisejici s business planem. Nasledné budou také
podrobnéji vysvétleny. Zahrnuji pojmy podnikéni, podnikatel, podnik, a maly a stfedni podnik.

Podnikani

Podnikani je upraveno Zakonem o obchodnich korporacich (¢. 90/2012 Sb. O obchodnich
spolecnostech a druzstvech), ktery nahradil piivodni Obchodni zakonik (zdkon ¢. 531/1991 Sb.,
ve znéni pozdéjsich predpist). ,, Obchodni zdkonik definuje podnikani jako soustavnou cinnost
provadenou samostatné podnikatelem vlastnim jménem a na vilastni zodpovednost za ucelem
dosazeni zisku* (Schwartzhoffova, 2016, s. 42). Podnikat mizou jak pravnické, tak fyzické
osoby.

Podnikatel

Podnikatelem je dle Jezkové (2020, s. 15) ten, kdo pfevadi do praxe své plany prostiednictvim
vstupl, mezi které patii material, prace, finan¢ni zdroje i jiné ¢innosti uspofadané do vzajemné
kooperace, a které vzajemnym spoluptsobenim ve vysledku produkuji vyssi hodnoty
ve srovnani s hodnotami vstupnimi. ,, Podnikatel miize byt nejen fyzicka osoba (jednotlivec),
ale i pravnickad osoba (spolecnost nebo druzstvo), ktera vytvari zisk a pracovni mista pro ostatni
a snazi se o dosazeni vysokého zhodnoceni vsech zdrojii zZivé a zhmotnélé prace. * (Jezkova,
2020, s. 15)

Podnik

Podnik je v zdkonu o korporacich vymezen ,,jako soubor hmotnych, osobnich a nehmotnych
slozek podnikani. “ (Bugri et al., 2017, s. 56)

K podniku patfi:
- véci;
- prava
- jiné majetkové hodnoty pfisluSejici podnikateli, slouzici nebo majici slouzit k provozu
podniku.

Malé a stiedni podniky

Ve vsech vyspélych ekonomikéch se vyskytuji dle Handka (2020, s. 3) mal¢ a stfedni podniky.
Jde o ekonomické komplexy, které se diky své flexibilit¢ dokazou ptizptisobovat existujicim
proménlivym podminkdm. Takové firmy dle stejného zdroje poskytuji mnoho pracovnich mist,
coz se pak odrazi v nizké nezaméstnanosti i na hrubém domécim produktu. Vyznam takovych
podniki dobfe chépe také Evropska unie a snazi se je podporovat. Slabinou malych a stfednich
podniki byva nedostatecna pfipravenost samotnych podnikateli, ktefi postradaji manazerskou
zdatnost a podniky pak fidi pouze na zéklad¢ svého instinktu a osobni empirie.

Malé¢ a stfedni podniky dle Handka (2020, s. 3) definujeme za pouziti kvantitativnich podminek,
mezi které patii ro¢ni obrat, hodnota aktiv a po¢et zaméstnanci.



Klasifikace podnikl pomoci téchto méfitek je dle Hanaka (2020, s. 3) tato:

,, mikropodnik — do 10 zaméstnancii, rocni obrat do 2 mil. EUR, aktiva do 2 mil. EUR;
- maly podnik — do 50 zaméstnancui, rocni obrat do 10 mil. EUR, aktiva do 10 mil. EUR;
- stredni podnik — do 250 zaméstnancii, rocni obrat do 50 mil. EUR, aktiva do 43 mil.
EUR. *“ (Hanak, 2020, s. 3).

2.1.1 Kdo by mél podnikat?

Podle Kleina (2020, s. 57) v soucasné dob¢é se podnikdni miize vénovat takika kazda osoba
vyhovujici zdkonnym podminkdm pozadovanym statem. K zékladnim pozadavkim
dle totozného zdroje patii plnoletost, Cisty trestni rejstiik a zptisobilost k pravnim tikontim. Tyto
pfedpoklady samotné ovSem nemusi vést k UspéSnému podnikéni. Klicové pro realizaci
podnikatelského planu je promysleni vSech praktickych okolnosti, které i v budoucnosti mohou
mit na dané podnikdni vliv. Kazdy by mél byt schopen objektivné zvazit, jestli dokaze
své podnikani materidln€ zajistit, zda oplyva charakterov€é vhodnymi vlastnostmi, zdatnosti
i vlohami. To vSe je v soucasnosti kli¢ové pro uspesné podnikani, doddva stejny autor.

Podnikatel by m¢l dle nasledujicich autorii spliiovat tyto predpoklady:

Vytrvalost — ,, podnikani je zpravidla behem na dlouhou trat.* (Bugri et al., 2017, s. 69).
Vzdy lze dle stejného autora nalézt vyjimky, ale vytvotfeni fungujiciho podniku je Casove velice
naro¢né a vyzaduje byt trpélivym. Podnikatel by si mél uvédomit a kalkulovat s tim,
ze se podnikanim, ma-li byt uspésné, bude muset zabyvat fadu let, aniz by ztratil motivaci
¢i vykonnost.

Podnikavost — Podle Schwartzhoffové (2016, s. 58) kazdy uspé$n¢ podnikajici by mél byt
obdafen urCitou mirou tzv. podnikavosti, ¢ili byt vybaveny vhodnymi charakterovymi
vlastnostmi a osobnimi pfedpoklady. Jsou to vlastnosti jako odhodlanost, peclivost ¢i schopnost
samostatné se rozhodovat. Podnikatel by nemél byt vahavy, mél by byt zodpovédny, flexibilni
a energicky. Mé&l by tedy byt dle autorky schopny vyhledavat a pruzné vyuzivat vhodné
prilezitosti. V soucasné, rychle se ménici situaci, paklize podnikatel sdm nedokaze vhodné
prilezitosti ¢i konkuren¢ni vyhody vcas vyuzit, postard se o to konkurence. Mezi osobni
pfedpoklady patii dle autorky zejména inteligence, schopnost komunikovat, organizovat
a prezentovat svoji ¢innost nebo vyrobky ¢i nabizené sluzby. Nemélo by chybét ani pfirozené
nadani zaujmout ostatni, ¢ili tzv. osobni charisma, které podnikateli usnadni komunikaci
s ostatnimi a zaroven také ziskani pfirozené autority.

Dle Handka (2020, s. 15) zakladni podminkou kazdého uspésného lidského konani je motivace
a plati to i pro podnikani. Ovliviluje energii jednotlivce smérem k docileni urcitého zaméru.
Kazdy jedinec dle autora béhem svého zivota vyuziva rozlicné motivace, které mu pak
pomahaji k dil¢im i1 zivotnim Uspéchiim. Podnikatel by nemé¢l postradat vhodnou motivaci,
pokud chce, aby jeho firma prosperovala.

Iniciativa — pakliZze se podnikatel chce prosadit na sou¢asném trhu plném konkurence, nesmi
postradat ¢inorodost, byt agilni, flexibilni, plny nédpadt a byt schopny se pfizpisobit modernim
trendiim, uvadi Hanak (2020, s. 15).

Podstupovani rizika — Dle Hobzi (2016, s. 45) soucasny globalni trh neoplyva jistotami.
Z toho divodu kazdy podniknuty krok miize pro nas ptedstavovat urcité riziko. Podnikatel,
chce-li byt Gspésny, se tedy musi dokdzat vyrovnat s urCitou mirou rizika, zaroven by mél
dokdzat objektivné posoudit konkrétni situaci a zbyte¢né neriskovat v situaci, kdy jde jiz
o riskantni pocinéni.



Dobry zdravotni stav — Dle Hobzi (2016, s. 45) ma souvislost s prvni vlastnosti, t;.
s vytrvalosti. Podnikani totiz klade na jednotlivce vysoké naroky pokud jde o jeho fyzickou
1 psychickou kondici.

2.1.2 S kym podnikat?

Podle Jezkové (2020, s. 42) podnikatelskou ¢innost mensSiho rozsahu dokaze jednotlivy
podnikatel zvladnout sdm. Pokud se vSak za¢ne podnikani béhem ¢asu rozvijet, ¢i je od zahajeni
podnikatelské Cinnosti zjevné, Ze piijde o podnikani vétSiho rozsahu, je tieba, aby podnikatel
posoudil spolupraci spole¢nika ¢i partnera pro dany obor podnikani. Pfi jeho zvoleni by m¢l
mit podnikatel na paméti nékteré zakladni body.

Diivod pribrani spole¢nika — Partner pro danou podnikatelskou ¢innost mize byt dle Johna
(2018, s. 46) potiebny zrozlicnych diavodi jako je zejména financni podpora ¢i vloZeni
inovativnich podnikatelskych napadt. ,,Selekci spolecnika optimalizujeme v souladu
s konkrétnim podnikatelskym planem. (John, 2018, s. 46) Volba spole¢nika by se méla tidit
itim, o jakou etapu rozvoje firmy se jednad — zda o jeji zfizeni, restrukturalizaci ¢i slouceni
s jinym podnikem.

Profesionalni zpusobilost — Dle (Johna (2018, s. 46) je vhodné, aby novy partner znamenal
pfinos pro podnikani, m¢l by se orientovat a byt vzdélany v daném oboru podnikani, a také byl
pfipadné vybaven praktickymi zkusenostmi s podnikatelskou ¢innosti.

Diivéra — Dle Srpové (2020, s. 49) pii vybéru partnera pro uspéSnou podnikatelskou ¢innost
je klicové, aby mezi vSemi spolecniky existovala oboustrannd davéra a tucta jednoho
k druhému. Umysl vybrat jako svého spolegnika osobu splitujici tyto podminky viak laka
vybrat jako partnera pro podnikani osobu blizkou ¢i osobu s blizkymi rodinnymi vazbami.
Takovato volba je ovSem velmi spornd. Tim pak vznik4 prostor pro nesrovnalosti v roving
osobni i pracovni.

Soulad filosofie —Mezi obchodnimi partnery by mél existovat soulad v pohledu na fizeni
spole¢niky, tak podniku samotnému, zejména pokud jde o jeho budouci vyvoj, jak popisuje
Srpova (2020, s. 49).

Rozdéleni kompetenci— Podle Vlacha (2017, s. 65) bezprostfedné od zahajeni spoluprace ma
byt vyjasnéno a smluvné zakotveno uplatnéni jednotlivych spole¢nikli, zejména jejich
pravomoci a mira odpovédnosti. Takto stanovené hranice je dle autora nutné béhem spoluprace
zachovavat, aby nedochéazelo ke sporim mezi obchodnimi partnery.

2.1.3 Kdy zacit podnikat?

Dle Hanaka (2020, s. 23) je obtizné stanovit, jaky je ten spravny a vhodny okamzik k zahdjeni
podnikani. V soucasném siln€é konkuren¢nim prostiedi lze zpravidla fici, Ze ,,jiz vCera bylo
pozde*. Ptijde-li podnikatel se zajimavym zamérem ¢i inovaci, kterou chce uvést na trh, nemél
by s tim otalet, aby ho neptedstihla konkurence.

Podle Prochézkové (2018, s. 124) naproti tomu je nezbytné vzit v tivahu, ze pokus prosadit se
na trhu byva jen jeden, a proto je nezbytné byt pfipraveny. V pocatku podnikani je dilezita i
podpora rodiny, aby mohl podnikatel své sily koncentrovat i v inicidlni fazi, tedy pii samotném
zahdjeni podnikatelské Cinnosti. Nezbytnou podminku je dle autorky samoziejmé i dobra
fyzicka a psychicka kondice. Zacinajici podnikatel musi byt zajistén i po materialni strance,
aby byl schopen své podnikéni financovat. Musi také vzit v tvahu stav konkuren¢niho
prostiedi, politickou situaci a ostatni vnéjsi faktory, které mohou jeho podnikéni ovlivnit.



Dle stejné autorky Prochazkové (2018, s. 124) je téz tieba zacit podnikat ve vhodnou chvili,
a proto je potfebné si sestavit plan podnikani. Tomu je vénovana dalsi kapitola. Je potieba vzit
v potaz vnitini i vn&jsi faktory, které maji na podnikatele vliv.

Jsou rozdélovany na:

- Faktory  globalniho  prostredi  podnikatele (produktivni  prileZitosti,
sociokulturni faktory a politicko-instituciondlni faktory);

- Faktory osobniho prostredi podnikatele (vzdélani, zkuSenosti, rodina).“ (Hucka, 2017,
5. 325).

2.1.4 Co bude pfedmétem podnikani?

Dle Finche (2020, s. 78) pro podnikatele je klicovym rozhodnutim vybér oboru podnikatelské
¢innosti. Mlize vybirat z nepieberného mnozstvi oborti a ¢innosti, od realit pies zdravotnické
provozy, farmakologii az po primyslova odvétvi ¢i obchodni ¢innost. Zpravidla by mélo jit dle
autora o obor, ve kterém podnikatel disponuje odbornym vzdélanim nebo ma o ném dostatek
informaci, ptipadné praxi ¢i osobni vztah k danému oboru. Bez ohledu na volbu oboru, pro
kterou se podnikatel rozhodne, Ize konkrétné vyclenit dvé hlavni skupiny vyrobki ¢i sluzeb,
které uvadi Finche (2020, s. 78) jako:

- produkty nebo sluzby, které se na trhu uz vyskytuji, ale jejichz nabidka neni postacujici,
¢ili je doplnéna o nové sluzby ¢i produkty;

- produkty nebo sluzby, které se na trhu uz vyskytuji, ale nabidka neni dostacujici natolik,
aby vyhovéla pozadavkim zakaznikd, coZz je pro podnikatele nejméné riskantni
moznost.

Dle Prochazkové (2018, s. 124) vyhodou také je, Ze podnikatel miize nashromazdit spoustu
udajl, a také se poucit z chyb konkurentl. Tento proces by m¢l sméfovat k uvedeni nového
vyrobku ¢i produktu na trhu sice jiz existujiciho, ale 1épe respektujiciho a reflektujiciho
pozadavky zédkaznika. Je ovSem velmi obtizné uplatnit se na trhu coby novy dodavatel a zaroven
si zajistit respekt zakaznikd. Podnikatel se pak musi trvale potykat s konkurenty.

Naopak pii uvedeni nového produktu ¢i sluzby na trh jsou dle Prochdzkové (2018, s. 126)
podnikatelé vystaveni znacné nejistoté. Nelze s jistotou predvidat, jak bude novy vyrobek piijat
zakazniky, ani pro jaky plan uvedeni na trh se rozhodnout. Vyhodou je, Ze pfi nejmensim,
zpocatku neni nutné zapolit s konkurenci, a paklize produkt na trhu uspéje, zajisti podnikateli
dobry zisk. V piipad€, Zze vyrobek se na trhu osvédci, 1ze brzy ocekavat vstup konkurence
s obdobnym produktem na trh. Z toho divodu je klicové si vytvofit pevné postaveni na trhu.

2.1.5 Jak podnikat aneb volba pravni formy

Dle Jezkové (2020, s. 56) podnikatel, ktery se rozhodne pro podnikéni a zaklada spolecnost,
je postaven pted zdsadni rozhodnuti jakou pravni formu spolecnosti zvolit. Nejde o tkon zcela
nevratny, ale dle autorky velmi podstatny, tudiZ musi byt podnikatelem dobie promyslen.
Na druhou stranu neni az tak nezvyklé, ze v prib¢hu let dojde ke zméné pravni formy podniku
z nejruznéjSich podnétl, mezi které patii kooperace s novym obchodnim partnerem, jina
finan¢ni strategie podniku apod. Pfi zaklddani spolec¢nosti je nezbytné posoudit vSechna
hlediska a zvolit nejlépe vyhovujici pravni formu.



Typy pravnich norem
Podle zédkona o korporacich definujeme dvé zékladni pravni formy podnikatelské ¢innosti:

- podnikani fyzickych osob;
- podnikéni pravnickych osob.

Dle Mikulikové (2020, s. 157) podnikani pravnickych osob rozdélujeme na:

- osobni spolecnosti (vefejnd obchodni spole¢nost, komanditni spolecnost);
- kapitalové spole€nosti (spolecnost s ru¢enim omezenym, akciova spolecnost);
- druZzstva.

Podnikani fyzickych osob

V ptipadé podnikéni fyzickych osob jde o prvotni formu podnikatelské Cinnosti, ktera je idealni
pro podnikatele zacatecniky. ,,Vyhodou této formy podnikatelské cinnosti je to, Ze neni zatizena
rozsahlymi formalné-pravnimi naleZitostmi a ani vysokymi financnimi naroky pri jejim
zakladani. * (Ondrej, 2018, s. 177) Fyzicka osoba tedy nemusi dle Ondieje (2018, s. 177) nutné
disponovat pocatecnim kapitdlem, na rozdil od osoby pravnické. K piednostem patii téz
samostatnost, flexibilita a svoboda jednani. Také preruSeni ¢i ukonceni podnikatelské ¢innosti
mize byt dle autora u této formy podnikani bezodkladné. Naopak znacnou nevyhodou
je v tomto pfipad¢ to, ze fyzickd osoba — podnikatel ru¢i za svoje podnikani veskerym svym
majetkem, coz muze v piipadé bankrotu velmi nepfiznivé finanéné¢ dopadnout nejen na
podnikajici fyzickou osobu samotnou, ale i celou jeji rodinu. Rozvoj podniku zavisi pouze na
schopnostech, znalostech a zkuSenostech podnikatele fyzické osoby, a navic je tento druh
podnikatelské Cinnosti velmi Casové narocny, dodava autor. VEtSi naroky na podnikatele
fyzickou osobu jsou téz kladeny pfi potiebé Cerpat financni prostiedky formou tvéru ¢i pii
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SdruZeni fyzickych osob

Podle Hnatka (2022, s. 159) sdruzeni fyzickych osob bez pravni subjektivity lze vytvofit
vyhotovenim smlouvy mezi né€kolika fyzickymi osobami. V ptipad¢ takovéhoto sdruzeni se pak
nejedna o samostatny pravni subjekt, ktery by figuroval v obchodnich nebo pravnich vztazich.
Principem takového sdruZeni je propojeni finan¢nich zdroji a podnikatelskych zkuSenosti.
Geneze takového sdruzeni neni nijak slozitd, obdobné i proces vystupu neptedstavuje velkou
administrativni zatéz. Potizi vSak dle stejného autora v takovém piipadé¢ miize byt vzajemné
majetkové vyrovnani. Sdruzeni funguje zejména diky vseobecné divéie mezi ucastniky
navzajem. Ta v§ak muze byt snadno nahlodana, coz mtze vést k rozliénym rozepiim. Zaroven
s ustavenim sdruZeni je vhodné uspotfadat majetkové poméry mezi vSemi t€astniky pisemnou
formou.

Tiché spolecenstvi

Dle Jezkové (2020, s. 60) tiché spolecenstvi je jinou alternativou smluvniho vztahu bez vzniku
pravniho subjektu. Principem u této alternativy je poskytnuti kapitdlu druhou osobou, které
se tento vklad vraci formou pravidelného zisku. Mnozstvi tichych spole¢nikl dle autora neni
limitovano. Pfednosti tichého spole€enstvi je to, ze tichy spole¢nik neru¢i piimo svym
veskerym majetkem, ale jen do vyse svého vkladu. Je opravnén nahlizet do ucetnich knih
a chranit tak svoji investici. Naopak nema pravo participovat na fizeni podniku.

Pravnické osoby

Jsou pravné€ upraveny Zakonem ¢. 90/2012 Sb., o obchodnich spolecnostech a druzstvech
(zdkon o obchodnich korporacich, "ZOK"), ktery obsahuje podrobnou upravu nasledujicich
obchodnich spole¢nosti.



Verejna obchodni spoleénost (v.0.s.)

V.o.s. je tvofena vzdy minimalné dvéma spolecniky, kteti ru¢i stejnym dilem celym svym
majetkem. Pfipadné riziko a téZz zisk je také pfid€lovan spolecnikiim rovnym dilem. Jako
spolecnik mtze figurovat osoba fyzicka i pravnicka a ani ukonceni spoluprace neni slozité.
., Pro vznik spolecnosti neni nezbytny pocatecni kapital. ““ (Chalupa, et. al., 2017, s. 43) Zasadni
nevyhodou v.o.s. je neomezené ruceni celym majetkem, které v piipad¢ bankrotu spolec¢nosti
hrozi podnikateli znacnymi ztratami. Toto riziko mize ovliviiovat vztahy mezi spole¢niky.

Komanditni spolecnost (k.s.)

Podle Andreisové (2021, s. 63) také komanditni spoleCnost je tvofena minimalné dvéma
spole¢niky, tzv. komandistou a komplementafem. Komandista je ten, kdo ru¢i za zdvazky
spole¢nosti do vyse svého nesplacené¢ho vkladu. Osoba, ktera je opravnéna provozovat Zivnost
a ruci celym svym majetkem je dle autorky komplementar. Zalozeni komanditni spole¢nosti
je prospésné pro oba spoleniky. Typicky jde dle autorky o podnikatele se zajimavou
myslenkou, ale nedostatkem financi k jeji realizaci. A proto navazuje spolupraci s investorem,
ktery naopak po investi¢ni piilezitosti patrd. Pro vznik spolecnosti neni nezbytny vysoky
s formulovanim spolecenské smlouvy, kterd stanovuje rozdélovani zisku jednotlivym
spolecnikiim. Rozdilny stupenn rizika pro kazdého ze spolecnikil predisponuje ke vzniku
rozpord béhem fizeni spolecnosti.

Spolecnost s ru¢enim omezenym (s.r.o0.)

Spole¢nost s ru¢enim omezenym je nejbezngjsi alternativou podnikani pravnickych osob.
Zakladni kapital spolecnosti se skladad z vkladu jednotlivych spole¢nikii a ma minimalni vysi
200 tis. K¢. Dle Jezkové (2020, s. 62) na jednoho spole¢nika pfipadd minimalni vklad 20 tis.
K¢. Spolecnost ru¢i veSkerym svym majetkem. Ruceni jednotlivych spole¢nikli je ale
limitovano vysi nesplacené¢ho vkladu. Spole¢nost miize byt tvofena jedinou fyzickou osobou
nebo az 50 spole¢niky. Valna hromada je nejvysSim organem spolecnosti a statutarni orgén
je tvoren jednateli, ktefi jsou opravnéni spolecnost obchodné vést. Dozoréi rada je volitelnym
organem spolecnosti s ru¢enim omezenym. Jeji vznik muze byt podnicen ustanovenim
spolecenské smlouvy. K prednostem spolecnosti patii dle autorky alternativa postupného
vkladani pocatec¢niho kapitalu béhem az pétiletého obdobi, za podminky, Ze je vlozeno nejméné
100 tis. K¢&. Do spolecnosti je t¢Z mozné investovat nepenézitymi vklady. Z uvedeného plyne,
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Akciova spoleénost (a.s.)

Podle Pokorné et al. (2022, s. 462) akciova spolecnost je velice pozitivné ptijimana obchodnimi
zapotiebi vysokého kapitalu (2 mil. K¢), ktery je rozpoc€itan na konkrétni pocet akcii s danou
jmenovitou hodnotou. Spolec¢nost ru¢i celym svym majetkem, naopak akcionaii za zavazky
spole¢nosti nijak neruc¢i. Valnd hromada je dle autorky nejvy$Sim organem spolecnosti,
statutarnim organem je pfedstavenstvo, které se sklada z ¢lenti volenych a odvolavanych valnou
hromadou.

Druzstvo

Dle Ondfeje (2019, s. 259) v piipad¢ druzstva se jedna o spolecenstvi neomezeného poctu osob,
minimalné péti. Byva ustanoveno kvili podnikani nebo z diivodu poskytovani hospodarskych,
socialnich a dalSich potfeb svym ¢leniim. Také druzstvo ruci celym svym majetkem, jeho
¢lenové za zavazky neruci. Zakladni jméni druzstva je nejméné 50 tis. K¢&.



Orgény druzstva jsou predstavenstvo, kontrolni komise a ¢lenska schiize. Pfednosti takovych
spoleCenstvi je dle stejného zdroje nekomplikované ptijimani novych ¢lenti i ukonceni ¢lenstvi.
Postaveni vSech ¢lent druzstva je rovnocenné.

Hlavni kritéria p¥i volbé pravni normy
Podle Lukace (2019, s 10) do hlavnich ukazateltl, které nas vedou k vybéru pravni formy patii:

- zpusob a rozsah ruceni (podnikatelské riziko);

- opravnéni k fizeni, tj. reprezentovani podniku, fizeni podniku, alternativy
spolurozhodovani;

- pocet zakladatel;

- naroky na pocatecni kapital;

- administrativnich naro¢nost zaloZeni podniku a rozpéti vydajii spojenych s vytvorenim
a béhem podniku;

- podil na zisku (ztraté);

- finan¢ni moznosti, hlavné pfistup k cizim zdrojim,;

- danové zatizeni,

- zvefejiiovaci povinnost.

2.1.6 Co je cilem podnikani?

Dle Bugri a PribiSové (2017, s. 58) se lze domnivat, Ze uz byla ufinéna vSechna hlavni
rozhodnuti. Tim nejzésadnéj$im je rozmyslet si, pro¢ podnikatel touzi po podnikani, jaky to ma
pro n¢ho smysl. Cinnost podniku za¢ina konkretizaci cild.

Zbohatnout

., Podnikani je systematické kondni, cinéné podnikatelem za iic¢elem vytvoreni zisku. “ (Safrova,
2019, s. 144) Z této zakonikem citované definice podnikani vyplyva, Ze cilem podnikatelti
je zpravidla tvorba zisku. V souc€asnosti chod uspé$né firmy neni nekomplikovany. V ptipade,
ze si podnikatel osvoji veskeré diilezité aspekty podnikatelské ¢innosti, mé Sanci zbohatnout.
Kazdy z takto uspé$nych podnikateld musi sim vyhodnotit, jak finanéni prostiedky vyuZzije.
Urcité ma smysl se zabyvat UspéSné rozbéhnutym podnikatelskym zdmérem, ktery dokdze
podnikateli zajistit finan¢ni svobodu. Ta je velkou motivaci pro zah4jeni podnikatelské ¢innosti.

Byt vlastnim panem

Podle Hrusky (2019, s. 598) se po zah4jeni individualni podnikatelské ¢innosti mize podnikatel
jednat dle svého uvazeni a rozhodovat se nezavisle na nazorech ostatnich. Neni povinen
se obhajovat pfed nadfizenymi, ani realizovat ukoly zadané n€kym jinym. Sdm se rozhoduje
aje odpoveédny za to, jak si uspotadd své pracovni povinnosti a svlj ¢as. Pro nékteré lidi
je velice dilezita takovato svoboda, aby dokézali vyuzit a uplatnit svoji kreativitu a neméli
pfitom pocit omezovani. Kazdy podnikatel naopak musi vzit v Givahu, ze jeho volnost je zaroven
limitovéana vlastnim nadanim i finan¢nim potencialem. Jak dopliluje stejny autor, tak obzvlast
u nevelkych firem spocivd bfemeno vesSkerych podnikatelskych aktivit na podnikateli
samotném. Ten se pak snadno miize proménit v obét’ vlastniho usili zachovat podnikani
v provozu. Kazdy si musi rozmyslet, zda je schopen samostatné¢ podnikat ¢i se neobejde
bez pomocnika. Ve chvili, kdy podnikatel ucini rozhodnuti pfijmout zaméstnance, stane
se odpoveédnym nejen za sebe, ale i za svého zaméstnance, ktery by v piipadé bankrotu o svoji
pracovni pozici piiSel.



Délat to, co mé bavi

Podle Vochozky (2020, s. 260) velké mnozstvi lidi pracuje v rozli¢nych profesich, které
je nebavi, neuspokojuji je a nemaji k nim bliz$i vztah. Z riiznych, casto ekonomickych divodu,
vsak u takové profese setrvavaji. Pfednosti velké skupiny podnikatelll je dle autora to, ze si obor
plsobnosti své podnikatelské ¢innosti zpravidla voli sami a zabyvaji se tak tim, co je skute¢né
zajima. Je dilezité vzit v tivahu, Ze ani v takovém piipad¢ podnikatel neunikne nezdbavnym
¢innostem, mezi které patii prace v kancelafi. Paklize se ale vétSinu ¢asu vénuje Cinnosti, kterd
ho bavi, je pravdépodobné, Ze nebude mit velké potize vlozit Gsili i do zpravidla nepopulérnich
¢innosti.

Splnit si sviij sen

Vyskytuji se pfani, ktera 1ze uskutecnit jen diky podnikéni. ,, V pripade, Ze touzime béhem zivota
vytvorit néco pokrokového, nemiizeme toho docilit jako néci podrizeni.* (Svobodova, 2017,
s. 75) Mnoho podnikateltl tak zakldd4d podnik, aby realizovali sva pfani bez ohledu na to,
zda jde o malinky obchod ¢i rozsahlé impérium.

2.2 Podnikatelsky plan

Zminéné otazky lze zodpoveédét behem promysleni podnikatelského zdméru. Podnikatelsky
zamér nastiniuje koncepci podniku pomoci pisemné formy.

Podle Handaka (2020, s. 51) zahrnuje zejména:

- cile a strategii firmy;

- podnikatelsky zamér a jeho vyhody;

- urceni trhu, cilovych skupin a konkurentt;

- ostatni stupné rozvoje firmy;

- planovani obratu, hospodatského vysledku a financovéni.

,,Spravné pripraveny podnikatelsky zamer by mél predevsim usnadnit podnikateli jeho konecné
rozhodnuti o zahdjent podnikatelské cinnosti.” (Safrova, 2019, s. 181) Tento podnikatelsky
zamér vykondva v podniku samotném roli dilezit¢ho prosttedku fizeni. Kromé toho
se podnikatelsky zdmér prezentuje ptipadnym investortim, ktefi s pomoci tohoto planu zvazuji
svoji investici do konkrétniho podniku.

Z riiznych p¥icin lze plan podnikéni sestavit i po zahajeni podnikatelské ¢innosti, uvadi Safrova
(2019, s. 181). Takovym diivodem muiZe byt dle stejné autorky dalsi rozvoj podnikani ¢i potfeba

vvvvvv

ktefi se rozhoduji v jakém oboru a jakym zpisobem budou podnikat, jakou zvoli strategii ¢i jak
ptepracuji ptivodni zamér svého podnikani.

2.2.1 Struktura podnikatelského planu

V literarnich pramenech neni uvedena zdvazna podoba podnikatelského planu, a to z prosté
pfi¢iny. Libovolny podnikatelsky plan ma sva specifika, kterym je potfeba pfizpiisobit obvykle
doporucované osnovy. Skladba podnikatelského planu musi byt pfizplisobena nejen jeho néplni
ale také jeho ucelu, vysvétluje Srpova (2020, s. 82).
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Vyskytuje se velké mnozstvi konceptli, které 1ze uplatnit pfi tvorbé podnikatelského planu.
Podle Srpové (2020, s. 82) v praktické Casti 1ze upotiebit mirné modifikovanou skladbu,
kterd byla plivodné vypracovéna institutem rozvoje podnikani:

—

shrnuti;

profesni a osobni udaje tykajici se vlastnikli podniku a dalsich zaméstnanct;
popis podniku;

popis podnikatelské ptilezitosti;

popis vyrobku;

analyza trhu a konkurence;

marketingova propagace a cenova politika;

finan¢ni plan;

. hlavni pfedpoklady uspéSnosti projektu, rizika projektu;

10. ptilohy.

Shrnuti

00N AW

Podle Zuzanaka (2022, s. 63) shrnuti patii k nejvyznamnéjSim soucastem podnikatelského
planu. Diky informacim, které jsou zde prezentovany, mulze Ctenai zvazit, zda ma smysl
se timto podnikatelskym planem zabyvat. Shrnuti ma zahrnovat veSkeré vyznamné informace,
které ma autor v umyslu dat ¢tenati na védomi. Klicové je upoutat pozornost, ale zaroven
respektovat jednoduchou formu, aby byl podnikatelsky zamér srozumitelny. Soucésti shrnuti
musi byt vlastni pfedmét podnikéni. Také by mély byt dle stejného autora uvedeny konkurenéni
vyhody, resp. faktory Uspéchu, kterymi se dané podnikdni vyznacuje. Autor by m¢l uvést
1 zékaznické vyhody a nutné osobni pfedpoklady manazer. Nezbytnou polozkou shrnuti jsou
cile podniku a prostfedky, jakymi se k nim podnikatel hodla dopracovat. Podnikové cile
by mély byt dle Zuzandka formulovany i s pomoci matematickych vypoctt, jako je vypocet
obratu ¢i oCekavaného zisku. Ze shrnuti by méla byt patrna i potieba kapitalu k uskute¢néni
celého planu.

Profesni a osobni idaje o vlastnicich firmy a dalSich zaméstnancich

Dle Handaka (2020, s. 54) nejhodnotnéjsi soucasti kterékoli firmy jsou lidé. Zejména zdatny
management je schopen transformovat dobrou myslenku v uspéSnou. Kvalitné organizovana
prace zaméstnancu a poradcti dané firmy predstavuje zékladni princip rozvoje prosperujiciho
podniku. Z toho divodu, by kazdy podnikatelsky pldn mél obsahovat zékladni tdaje
o zamg&stnancich firmy i jejich vlastnicich. Mély by byt uvedeny odborné znalosti i schopnosti
vlastnika, které maji pro ptisluSny podnikatelsky zdmér kli¢ovy vyznam. Dtlezité jsou i dosud
ziskané zkuSenosti. Jednd-li se o firmu s vice zamé&stnanci, je dle autora nezbytné zminit
organiza¢ni strukturu podniku. V podnikatelském planu by mélo byt uvedeno, jaké mnozstvi
zam&stnancll je v podniku pro realizaci podnikatelského zaméru potieba, i to, jaké
by zamé&stnanci méli mit schopnosti. Pokud bude nutné k realizaci podnikatelského zdméru
vyuzit sluzeb specializovanych poradcii, kuptikladu z oboru reklamy ¢i daiiové problematiky,
je tieba je téZ uvést v podnikatelském planu.

Popis podniku

V podnikatelském planu by méla byt uvedena podrobnéd charakteristika podniku. Ta ma
obsahovat zékladni udaje o firmé, jeji nazev, sidlo a datum vzniku. ,, Pro citatele by mélo byt
patrné, o jaky podnik se jedna a v jakém konkrétnim oboru piisobi.“ (Finch, 2020, s. 90)
Soucasti podnikatelského planu by mély byt také informace o velikosti podniku, jeho pravni
form¢ a vlastnickych vztazich. M¢lo by byt specifikovano, jaké ma podnik zdméry a zplsob
jejich dosazeni. Charakteristika podniku by méla zahrnovat informace, jaké materidlni
vybaveni bude nezbytné k jeho provozu.
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Popis podnikatelské prilezitosti

Podle Prochazkové (2018, s. 124) na trhu existuje velké mnozstvi pfilezitosti k podnikéni.
Nejcastéji jde o nabidku nové sluzby ¢i vyrobku. Pokud je nabizen novy vyrobek, mél by byt
v podnikatelském pldnu uveden jeho popis. Je-li nabizena sluzba, méa byt specifikovan jeji
princip a fungovéni. Popis podnikatelské pfilezitosti by mél dle stejného zdroje zahrnovat
specifikaci zakaznickych vyhod, které vyuzitim nové sluzby ¢i koupi vyrobku zakaznik ziska.
Ma byt uvedena konkuren¢ni vyhoda, bez které se novy vyrobek nebo sluzba nemtize na trhu
uplatnit a dlouhodobé se na ném prosadit. Zpravidla neni dostacujici, aby dle autorky byla
sluzba nebo vyrobek origindlni, je nezbytné tuto skute¢nost umeét prezentovat zédkaznikiim.
I tomu by se mél vénovat podnikatelsky zdmér v popisu podnikatelské ptilezitosti.

Popis produktu

Podle Andrlika (2022, s. 71) v tomto tseku podnikatelského planu je misto pro podrobny popis
produktu. V piipadé¢ vyrobku je nezbytné¢ podrobné specifikovat jeho veskeré parametry
a vlastnosti. I tato ¢ast podnikatelského planu by méla byt pro kazdého jednoduse srozumitelna.
Autor by se mél vyvarovat piiliSného uzivani odbornych vyrazi, které jsou pro laika obvykle
obtizné srozumitelné. V ptipadé, kdy je pfedmétem podnikéni sluzba, mé¢lo by byt dle stejného
zdroje objasnéno, jak bude nabizena, co a kde bude podnikatel k jejimu poskytovani vyzadovat.
Me¢lo by téz byt uvedeno, komu je sluzba ¢i vyrobek uréen.

Analyza trhu a konkurence

Pecliva analyza aktudlni situace na trhu je nezbytnou slozkou jakéhokoli podnikatelského
planu. Dle Hucka (2021, s. 76) by autor mél v prvni fadé nasbirat maximum dat a udaji
o velikosti trhu, konkurenci, zdkaznicich samotnych 1 dodavatelich. Nejvhodnéjsi
je dle stejného zdroje prizkum soucasné situace na trhu a zaroven ziskani informaci o jeho
nastavajicim vyvoji. K zjisténi takovych informaci lze vyuzit jednak vefejné dostupné zdroje
(internet, organy statni spravy apod.), jednak pfipadné i1 informace z internich zdroju
konkurencnich firem ¢i jiné utajované informace. Nabizi se také moznost vlastniho prazkumu.
Dale stejny autor uvadi, Ze tato varianta je pracnéj$i a naro¢ngj$i i financné, ale miize
podnikateli poskytnout zajimavé Udaje. Autor by se téz mél zevrubné vénovat rozboru
konkurencnich firem na trhu. Zejména je klicové vénovat pozornost slabym 1 silnym strankdm
konkurence. Vyhodné je i poucit se z chyb konkurence vyskytujici se na trhu a pilisobici
ve stejném oboru a naopak dokazat vyuzit jejich zkuSenosti.

Marketingova propagace a cenova politika

I nejdokonalejsi podnikatelsky zameér nelze realizovat bez marketingové propagace. Prostiedky,
kterymi hodla podnikatel upozornit zdkazniky na sviij novy vyrobek ¢i produkt, maji byt
zminény v podnikatelském planu, uvadi Finch (2020, s. 93). V soucasnosti je fada alternativ,
jak zajistit propagaci inovativniho produktu. ,, Nejvice se stdle uplatiiuje reklama, pribyva i uziti
dalsich zpusobui propagace jako je public relations ¢i riizné formy podpory prodeje (motivacni
programy, merchandising, prodejni vystavy produktii, zbozi a podobné). “ (Finch, 2020, s. 93)
V soucasnosti se ve vétsi mife uplatiiuje internet, ktery poskytuje firmdm mnoho alternativ
jak zaujmout zékaznika.

Cenova politika je dle Finche (2020, s. 93) zpiisob tvorby ceny, ktery se odliSuje podle zdméru
podnikatele. Cena sluZzeb by méla reflektovat cenovou turoven konkurence. PredevSim
v realitnim byznysu neni mozné délat top praci za mensi provize, protoze provize dneska
je budget na prodej, nikoliv ohodnoceni makléfe, ¢im méné penéz na prodej, tim je horsi
prezentace a marketing.
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Finanéni plan

Podle Syrového (2020, s. 88) finan¢ni plan pievadi podnikatelsky zdmér do konkrétnich
penéZznich tokd a méa byt koneénym pocinem jakéhokoli podnikatelského planu. Hlavnim
smyslem je provéfeni uskutecnitelnosti plant podnikatele v praxi. Potencialni investor by mél
dokdzat na zakladé finan¢niho planu vyhodnotit vynosnost konkrétniho projektu a zvazit svou
eventudlni investici. Autor by mél v tomto misté podnikatelského planu zminit souhrnny
seznam finan¢nich potieb podniku, ptehled a vyuziti vlastnich zdroji a fondt. Autor dopliuje,
ze nepostradatelnymi prvky finan¢niho planu jsou finan¢ni vykazy (vykaz zisku a ztraty, vykaz
rozvahy, vykaz cash flow a analyza bodu zvratu). Dil¢i vykazy se dle autora obvykle kombinuji
ve tiech variantach: pesimistické, optimistické a realné.

Uspotadani finan¢niho planu nésleduje po finanénim planovani, které méa byt nezbytnou
soucasti uvah o zahdjeni podnikatelské Cinnosti, vysvétluje Syrovy (2020, s. 88). Smyslem
finan¢niho planovani je dle stejného zdroje stanovit mnozstvi a druh financnich prostfedka
upotiebenych na financovani podnikani.

Z casového hlediska lze diferencovat mezi dvéma typy finan¢niho planovani — kratkodobym
a dlouhodobym.

Podle Lenocha (2019, s. 48) kratkodobé finan¢ni planovani se aplikuje v rozpéti n€kolika
mésictl aZ jednoho roku a vztahuje se k b&zné hospodaiské ¢innosti. Ukolem kratkodobého
finan¢niho planu je dle stejného zdroje zajistit platebni schopnost podniku, identifikovat
moznosti a pri¢iny vzniku platebni neschopnosti, regulovat penézni toky do podniku
a z podniku tak, aby podnikl mohl v kterémkoli ¢asovém okamziku plnit splatné¢ zavazky.
K zékladnim formam kratkodobého finan¢niho planu patii plan penéznich piijmi a vydaji.
Plan indikuje mnozstvi penéznich prostiedkd, které podnik za urCity ¢asovy usek (mésicné,
tydn€) utrati, kde kli¢ovou informaci je vysledné saldo. Lenoch (2019, s. 48) dale vysvétluje,
ze paklize je kladné, ma podnik dostatecné finan¢ni zdroje a dokaze sdm financovat své potieby.
Zaporné saldo indikuje pottebu dodatecnych financnich zdroji. Kratkodoby finan¢ni plan
zahrnuje také rozpocet nakladi a vynost. ZavéreCnym prvkem kratkodobého finanéniho planu
je rozvaha.

Dlouhodobé planovéani se dle Lenocha (2019, s. 48) tyka finan¢ni stranky strategickych
rozhodnuti. Finan¢ni a investi¢ni rozhodovani jsou spolu tésn¢ propojeny a jejich vzajemna
souvislost se promitd do dlouhodobého finan¢niho planu.

Lenoch (2019, s. 48) také vysvétluje, ze financni plan by mél odhalit efektivitu zamyslené¢ho
podnikani. Pro upfesnéni je vhodné ve finanénim planu uvést finan¢ni analyzu za pomoci
pomérovych finan¢nich ukazatelt. Jde o ukazatele zadluzenosti, likvidity, aktivity a rentability.

Ukazatele zadluzenosti informuji o dlouhodobé stabilité firmy. ,,Ukazatele likvidity poskytuji
obraz schopnosti firmy plnit véas a bez probléemii kratkodobé zavazky, vypovidaji tedy o jeji
kratkodobé stabilite. “ (Hucka, et. al., 2021, s. 31) Ukazatele aktivity ilustruji intenzitu vyuziti
jednotlivych slozek majetku. Ukazatele rentability davaji poskytovateli kapitalu informace o
schopnosti firmy produkovat zisk a zhodnocovat vlozeny kapital, coz uvadi totozni autofi.

Hlavni predpoklady dspéSnosti projektu a rizika projektu

Podle Hanéka (2020, s. 61) vSichni podnikatelé se pfi tvorbé podnikatelského planu snazi nalézt
odpovéd’ na otazku, zda bude jejich podnikatelsky zamér zdatily. K ziskani odpovédi se mohou
dopracovat vytvofenim SWOT analyzy, jejimZ principem je pojmenovani silnych a slabych
stranek planu, jakoz i jeho Sanci a uskali.

Pii tvorbé je dle Handka (2020, s. 61) nezbytné klast diiraz na vSechny problematické aspekty,
se kterymi mtize byt podnikatel konfrontovén, at’ uz ve vztahu ke konkurentim, v souvislosti
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s cenovou politikou ¢i pocatecnimi prekazkami. Lze konstatovat, Ze v dneSnim proménlivém
svété jsou vSechny podnikatelské aktivity riskantni. V ptipadé¢, Ze si autor podnikatelského
planu dopfedu promysli pravdépodobna rizika nezdaru, dokaze pak lépe reagovat ve chvili,
kdy k riskantni situaci skute¢né dojde. K rizikovym faktortim, které mohou mit vliv na vyvoj
v podnikéni, jsou dle autora mimo jiné legislativni zmény, technologicky pokrok ¢i zmény
v chovani zakaznik. SWOT analyza je jednou z nejfrekventnéji uplatiovanych metod.
,Smyslem SWOT analyzy je vypatrani prilezitosti a zjisteni pripadnych ohrozeni podniku,
ktera mohou byt zpusobeny interakci s vnéjsim prostredim (mikro a makroprostredim).
(Cernohorsky, 2020, s. 302)

%

Cernohorsky (2020, s. 302) vysvétluje, Ze ucelem je 1 odkryti silnych a slabych stranek, které
souviseji s vnitinim prostfedim. K silnym strankam (strenghts) patii skute¢nosti, které v rizné
mife poskytuji vyhody jak pro zédkazniky, tak pro firmu samotnou. K slabym strankdm
(weaknesses) naproti tomu lze dle autora zatadit prvky, které se firmé nedafi provadét kvalitné
a v ¢em je tedy lepsi konkurence. Ptilezitosti (opportunities) zahrnuji faktory, které dokazi
v budoucnosti vystupiiovat poptavku firmy a dale ji tak zhodnotit. Hrozby (threats) popisuji
jevy, které mohou zpisobit poskozeni firmy at’ uz jakkoli nebo ¢imkoli. Zavéry ze SWOT
analyzy se mohou v budoucnu uplatnit pti navrzich strategii podniku.

Prilohy
Podle Handka (2020, s. 62) k ptiloham piilozime informace, které jsou pro podnik podstatné,

ale nehodilo se je zminit v zddné z diivéjSich kapitol. Mezi né¢ miiZe patfit detailni technicka
dokumentace vyrobku, ceniky ¢i smlouvy s obchodnimi partnery.

2.2.2 Pozadavky na podnikatelsky plin

Podle Kalatové (2021, s. 113) vyhotoveny podnikatelsky plan musi vyhovovat konkrétnim
kritériim jako:

- byt ptehledné usporadany a stru¢ny;

- nebyt zbytecné komplikovany a zatizeny technickymi a technologickymi detaily;

- ma ukdzat piednosti produktu nebo sluzby ve vztahu k zakaznikovi;

- ma byt zaméfeny i na budouci vyvoj;

- byt hodnovérny a realny;

- nebyt plny neredlnych ocekavani ve vztahu k sile a velikosti trhu;

- nebyt pfehnané skepticky;

- netajit slabiny a tskali podnikatelského zaméru;

- zdiraznit pfinos projektu oproti konkurenci, ptednosti firmy a schopnosti manazert;

- dolozit zpisobilost firmy plnit finan¢ni zavazky (platit splatky vcetné uroki);

- dolozit schopnost poskytovatele kapitalu formou ucasti zajistit navratnost a zhodnoceni

poskytnutého kapitalu;
- byt vypracovany spravn¢ i po obsahové strance.
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2.3 Pravni poZadavky na zaloZeni a provozovani ¢innosti
Z:iaKkon o realitnim zprostiredkovani

Dne 3.3. 2020 vstoupil v platnost del§i dobu ocekavany zakon ¢.39/ 2020 Sb." Zakon o realitnim
zprostfedkovani". Do té doby Ceskd republika nalezela k nemnoha zemim v ramci EU,
ale i v ramci zbytku Evropy, kde v podstaté neexistovala pravni norma, kterd by upravovala
napln profese realitniho makléte. S tim bohuzel korespondovala i nedostate¢na kvalita sluzeb
poskytovana mnohymi z nich. Realitnim maklétem tak donedavna mohl byt prakticky kdokoliv.
Nevhodnou benevolenci diky chybé&jici pravni regulaci v soucasnosti eliminuje jiz existujici
"Zakon o realitnim zprostiedkovani", s jehoz uvedenim je pochopiteln¢ spjata t€z novelizace
zivnostenského zakona.

Absolutné kliCovou zménou v oblasti realitniho zprostfedkovani je prevedeni z volné
ohlasovaci zivnosti realitnitho makléfe na tzv. vdzanou zivnost. Aktudlni stav prakticky nové
uréuje odborné predpoklady a troven vzdélani, kterému musi zajemce o realitniho maklére
vyhovovat. Vedle vzdelani vysokoskolského typu je také pozadovana tiiletd praxe v oboru,

dolozeni odborné kvalifikace a zakotveni téchto pfedpokladii v zdkoné umoziuje zlepSeni
kvalitativni Grovné povolani realitniho makléte ¢i agenta, obdobné jako v dalSich zemich EU.

Evropska unie ponechdva svym c¢lenskym zemim svobodu ve vybéru restriktivnich opatfeni
v segmentu realitniho zprostfedkovani, ale v zdjmu jednotného evropského trhu navrhuje tuto
upravu zavést. V souvislosti s nouzovym stavem statu vstoupila dne 25.4.2020 v platnost
novelizace realitniho zékona, kterda umoznila prodlouzeni lhity podnikatelim, ktefi byli
opravnéni nabizet realitni zprostfedkovani v rezimu volné ohlaSovaci Zivnosti pied ¢innosti
nového zakona. Paklize ma podnikatel v imyslu v uvedené ¢innosti pokracovat, musi ve 1hité
12 mésict od nabyti u€innosti tohoto zdkona nahlasit zivnostenskému tGfadu vazanou Zivnost
realitniho zprostiedkovatele a dodat nezbytné doklady. V pfipad¢, Ze tyto podminky nesplni,
po uplynuti této lhity dojde k zaniknuti jeho opravnéni k poskytovani realitnich sluzeb v rezimu
volné ohlaSovaci zivnosti.

DalSim zlepSenim, které novy zakon poskytuje, je nové vznikla povinnost realitnich maklétt
byt pojistény proti riziku pfipadné zpiisobené Skody v souvislosti s vykonavanou ¢innosti.
Zmeéna spociva v tom, ze obdobné pojisténi bylo pro maklére do t¢ doby pouze dobrovolné.
Soucasné urcuje limity pojistného plnéni minimalné v ¢astce 1 750 000 v piipad¢€ jedné pojistné
udalosti a minimaln¢ v ¢astce 3 500 000 v piipade soubéhu vice pojistnych udalosti béhem
jednoho roku. Limit pojistného plnéni je pak redukovéan o 50% pro realitni zprostfedkovatele
pracujicich v rdmci fransizingu.

1 V ptiloze €. 2 k zivnostenskému zédkonu Zivnosti vazané najdeme oznaceni nové Zivnosti
Realitni zprostfedkovani.

2 Ptiloha €. 5 k zivnostenskému zadkonu Seznam zivnosti, jejichZ vykon je podnikatel povinen
zajistit pouze fyzickymi osobami spliiujicimi odbornou zpiisobilost, a odborné zptsobilosti pro
vykon téchto ¢innosti.

3 Zakon ¢. 18/2004 Sb., Zakon o uznavani odborné kvalifikace.

4 Sdé¢leni komise evropského parlamentu, radé, evropskému hospodaiskému a socidlnimu
vyboru a vyboru regiontl o doporucenich k reformam v oblasti regulace odbornych sluzeb.

5 § 25 zakona €. 39/2020 Sb.
6 § 7 zakona ¢. 39/2020 Sb.
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Sbirka zékonti Ceské republiky (2022) sdéluje, Ze napli Zivnosti s pojmenovanim Realitni
¢innost, sprava a udrzba nemovitosti v natizeni vlady ze dne 23.8.2008 ¢. 278/ 2008 Sb., Nakup
nemovitosti za ucelem jejich dalSiho prodeje, prodej nemovitosti, zprosttedkovani nakupu,
prodeje a prondjmu nemovitosti, bytdl a nebytovych prostor. Sprava a zédkladni udrzba
nemovitosti pro tieti osoby, zejména administrativni zajiSténi fddného provozu nemovitosti,
domovnicka ¢innost, uklid byt i nebytovych prostor, ¢isténi interiéra a exteriérti budov, €isténi
oken, tklid chodniki apod.

Sbirka zakonti Ceské republiky (2022) sdéluje, Ze obsahem &innosti neni kratkodobé ubytovani
osob v ubytovacich zafizenich, v rodinnych domech, bytovych domech a stavbach pro rodinou
rekreaci. Obsahem ¢innosti dale neni Cisténi exteriérti budov vodni parou, piskem apod., opravy
a udrzba nemovitosti vyzadujici femeslnou zru¢nost nebo zvlaStni odbornou kvalifikaci
(naptiklad  opravy vytahl, zednické, obkladacské, pokryvacské, instalatérskeé,
elektroinstalatérské prace, chemické Cisténi koberct a textilii).

Sbirka zakont Ceské republiky (2022) sdéluje, Ze v Ceské republice se realitni kancelafe vénuji
podnikani jako fyzické ¢i pravnické osoby. Jako fyzické osoby v tomto oboru podnikaji
zejména malé realitni kancelare, pfipadné samostatni realitni zprostiedkovatel¢. Vyznamng;jsi
realitni kancelafe zpravidla podnikaji formou kapitalovych spolec¢nosti (akciova spole¢nost
¢i spolecnost s ruc¢enim omezenym). Podobné jako pro ostatni Zivnosti i zde existuje pravidlo,
ze u zakaznikl i1 investorti je nejvice cen¢na akciova spolecnost, nasledovana spolecnosti
s ruenim omezenym a nejméné jsou na trhu uznavany fyzické osoby. Realitni kancelare
na ¢eském trhu nefiguruji jako vetejné obchodni spolecnosti ¢i komanditni spolecnosti.

Dle Tausla, Prochazkové a Jelinkové (2018, s. 237) sd€luji, Ze v oboru realitniho podnikani
se stale vice uplatiiuje franchising. Pfi realizaci celorepublikového pokryti je nutné brat v potaz,
ze by vytvoteni sit¢ jednotlivych kancelafi zabralo velmi mnoho ¢asu. Aplikace franchisingu je
tedy relativné¢ snadnd a pruznd alternativa jak toho docilit. Tzv. franchizor pfichazi
s vyzkouSenym produktem a matetské spole¢nost pomiize znalosti mistniho trhu.

Dle Ctibora (2017, s. 137) Franchising je jedna z podob seskupovani spolec¢nosti. Jde o smlouvu
v pisemné ¢i ustni podobé, diky které poskytovatel franchisy (franchisor) vyslovuje souhlas
s pouzitim svého obchodniho loga, znacky ¢i jména. Pfijemce franchisy nicméné nepfichéazi
o svoji svrchovanost a podniké dle svého uvazeni. Podminky franSizy se na trhu riizni a zavisi
také na individualni domluvé a vyjednavaci sile.

S pouzitim franchisingu pracuji v Ceské republice realitni kancelafe s vyznamnym zastoupenim
trhu jako ttreba RE/MAX Reality ¢i Mexx Reality. Ve zvySujicim se poctu tuto metodu expanze
uplatiiuji také nevelké realitni kanceléie, ke kterym patii tfeba Real Moravia.

Je klicové, aby franchisor pozorné selektoval realitni kancelare, které se budou prezentovat jeho
jménem. ,, V pripade, Ze timto zpiisobem franchisor nepostupuje a ma za cil jen expanzi znacky,
miize se prihodit, Ze na realitni trh proniknou nekompetentni cinitelé. “ (Syrovy, 2022, s. 35)
Budou sice zastiténi solidni obchodni znackou, a to jim zjednodusi nabyti divéry zakaznika,
ale jimi poskytované sluzby nemusi byt nabizeny v pfijatelné jakosti a mohou tak zpisobit
poskozeni jména franchisora.

Ministerstvo pro mistni rozvoj (2022) uvadi, Ze ackoliv Zivnostensky zdkon nenafizuje
realitnim makléttim povinné konkrétni vzdélavani, nelze z toho vyvozovat, Ze by jej podnikatel,
ktery hodld uspésné podnikat v oboru realit, nemusel absolvovat a nevyuzil. Rutinnim
pracovnim rezimem jakéhokoli realitniho makléfe jsou operace, ke kterym patii ndkup, prodej
a prondjem nemovitosti. K jeho obvyklé pracovni naplni se fadi nalezeni potencialnich klientt,
domlouvani podminek prodeje a zpracovani smluv.
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Ministerstvo pro mistni rozvoj (2022) dale uvadi, ze realitni makléf musi disponovat alesponi
elementarnimi pravnickymi dovednostmi a pochopitelné¢ se musi perfektné¢ vyznat na trhu
s nemovitostmi, aby dokdzal urcovat jejich cenu ¢i korigovat prodejni smlouvy.

Podle Ministerstva pro mistni rozvoj (2022) k dal§im oblastem, v kterych by se mél realitni
maklér orientovat, se fadi:

- marketing (integrovand marketingova komunikace, zevrubna analyza trhu, hodnotna
prezentace nemovitosti pomoci aplikace uc¢elného komunika¢niho mixu, prezentacni
a stylisticka zru¢nost);

- obchodni zdatnost (pravidla korektni komunikace s klientem, orientace na vysledek,
pfimocarost, cilevédomost, schopnost vstiicné, ale asertivné jednat, komplexni
mysleni);

- znalost prace na pocitaci (sestaveni prezentace nemovitosti, prace s programy v oblasti
realit, pfenosy zakazek na webové servery, servis webovych stranek).

Ministerstvo pro mistni rozvoj (2022) uvadi, ze krom¢ vykonéavani zivnosti makléfe v oboru
realit se mize i samotné zalozeni realitni kancelafe jevit jako nepfili§ slozité. Jak sluzby
realitniho makléte, tak sluzby realitni kancelafe nebyvaji kvalitni, paklize nejsou podloZeny
postacujici sumou finan¢nich zdroju i energie. Nejzasadnéjsi soucasti prosperujici kancelare
jsou zdatni zamé&stnanci, ktefi maji zdjem o nové podnikdni a maji k nému pozitivni piistup.
Kvalitni realitni kancelat ve svém chodu vyuziva i odborniky jinych profesi, kuptikladu
kvalifikované pravniky, personalisty ¢i finan¢ni a marketingové odborniky.

2.3.1 Smluvni vztahy

Ministerstvo pro mistni rozvoj (2022) uvadi, Ze v obvyklych obchodnich vztazich zucastnéné
strany sjednavaji dohodu, ptipadné smlouvu zpravidla v pisemné podobé. V oboru realit
nicméné neni zabezpeceni zakdzek pomoci smlouvy zcela obvyklé. Realitni kancelare se svymi
klienty zpravidla dojedndvaji tzv. zprostfedkovatelskou smlouvu (podle §774 a nasl.
Obcanského zakoniku), ktera se vyskytuje ve dvou formach. Bud’ jako smlouva exkluzivni nebo
smlouva neexkluzivni.

Ministerstvo pro mistni rozvoj (2022) uvadi, ze exkluzivni smlouva uklada klientovi povinnost
zobchodovat svou nemovitost vyhradné prostfednictvim realitni kancelafe, se kterou dohodu
sjednal. Pokud by klient svoji nemovitost prodal sdm ¢i prostfednictvim jiné realitni kancelate,
byl by povinen uhradit pokutu ve vysi sjednané ve smlouve.

Ministerstvo pro mistni rozvoj (2022) uvadi, Ze sjednavani exkluzivnich smluv neni
v soudasnosti v Ceské republice oblibené. U nesolidnich realitnich kancelaii je tieba pogitat
s rizikem, ze v okamziku, kdy dojde k sjednani dohody s klientem, realitni kancelar ztrati
motivaci a pfestane se prodeji naplno vénovat tak, aby byla nemovitost co nejrychleji
zobchodovand za dohodnutou cenu. Vyvojovad tendence spéje k tomu, Ze fada realitnich
kancelafi prestavd exkluzivni smlouvy vyuzivat a své sily soustied'uje hlavné na obstarani
klienta. Nesjednani smlouvy miiZze byt ovSem nevyhodné. Klient nema jistotu ani pisemnou
zaruku, ze mu realitni kancelar poskytne své sluzby v Zadaném rozsahu a kvalité, naopak
realitni kanceldf nemd garanci uhrazeni svych sluzeb ze strany klienta.

Ministerstvo pro mistni rozvoj (2022) uvadi, ze smlouva neexkluzivni dava realitni kancelafi
moznost prodej nemovitosti realizovat. Soucasné je vSak klient oprdvnén nemovitost prodat
sdm nebo umoznit prodej jiné realitni kancelafi. Pro realitni kancelat je pochopitelné piiznivejsi
situace, kdy ma s klientem sjednanou smlouvu exkluzivni. V ptipad¢, Ze realitni kancelaf nema
sjednanou exkluzivni smlouvu, nemd smysl investovat do prodeje ¢as ani penize, o které¢ mtze

pfijit v situaci, ze klient da pfednost sluzbam jiné realitni kancelafe.
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2.3.2 Asociace realitnich kancelari

Ministerstvo pro mistni rozvoj (2022) uvadi, ze k potizim, které maji vliv na soucasnou situaci
na ceském nemovitostnim trhu, patfi neexistence komory, sdruzeni ¢i asociace,
ktera by zastfeSovala veskeré realitni kancelaie a sjednocovala pravidla pro jejich ptusobeni
na trhu tak, jak je to obvyklé v zahrani¢i. V Ceské republice se takovych uskupeni vyskytuje
vice, ale ani jednomu z nich se nedafi obsadit na trhu vice nez polovi¢ni trzni podil. Je vhodné
jmenovat dv€ nejvyznamnéjSi sdruzeni, které se nazyvaji Asociace realitnich kancelafi
(176 ¢lent) a Realitni komora Ceské republiky (96 ¢lentt). Realitni kancelate v Ceské republice
nemaji povinnost &lenstvi v profesnim sdruZeni, asociaci ¢ komote. Clenstvi realitni kancelaie
v takovém sdruzeni je podminéno splnénim stanovenych standarda.

Clenstvi realitni kancelate v profesnim sdruZzeni poskytuje zakaznikovi do ur¢ité miry jakostni
sluzby. Na druhou stranu ani tento fakt nezarucuje klientovi, Ze na zvolenou realitni kancelar
se bude moci dokonale spolehnout. Obchod je o lidech nikoliv pouze o znacce, znacka miize
pomoci, kdyZ ma dobré jméno ale reality jsou o makléfi.

Asociace realitnich kancelati Ceské republiky uvadi, Ze Asociace realitnich kancelafi
byla zaloZena v roce 1991. Jde o nejrozséhlejsi sdruzeni obchodnikili, odbornikli na reality
a ostatnich profesiondld, kteti figuruji na ceském nemovitostnim trhu. V pitipadé Asociace
a hajit zajmy realitnich kancelafi. Asociace se téZ vénuje vzdélavani v rozlicnych polich
plsobnosti sptiznénych s oborem realit. Mezi jeji zamé&ry patii vylepSit poméry na trhu realit.
Tento fakt lze dolozit tieba vyhotovenim Navrhu zdkona o Cinnosti realitnich kancelafi.
Usili Asociace je zaméfeno na novelizaci Zivnostenského zékona, ktery by uplatnénim novych
pravidel znesnadnil podnikani v oblasti realit a zkomplikoval tak neseriéznim podnikatelim
uplatnéni na trhu.

Realitni komora Ceské republiky uvadi, ze Analogickym projektem k Asociaci realitnich
makléti je soucasnéjsi projekt, a to Realitni komora Ceské republiky z roku 2009. Smyslem
realitni komory je uplatiiovani a ochrana z4jmu realitnich makléit, princip ¢estného jednani,
a také branéni z4jmu klienta, zastita nad klienty pokud jde o tuskali nevyhodnych smluv,
stanoveni pravniho ramce pro udélovani licenci realitnim makléiim, svazek profesionalné
sptiznénych podnikatelii, kontinualni vzdélavani a kvalifikacni rist vlastnich makléria.

2.4 Marketingové planovani

V této kapitole, kterd se tykd podnikatelského planu, je rozebirano marketingové planovani
podniku, které poslouzi k uplatnéni na cilovém trhu, k uskute¢néni vytycenych cilti a k odliseni
se od konkurence. Marketingovy plan slouzi k popisu strategie, stanoveni cen, urceni
marketingové komunikace a postupu pii distribuci produktl. Pfed ur¢enim marketingového
planu a zvolené strategie je nezbytna identifikace cilového zdkaznika. Podnik si nejdiive musi
opatfit informace, diky kterym stanovi, pro koho budou jeho produkty urCeny a nasledné
je uvede do souladu s vlastni marketingovou strategii. Dle Urbanka a Dobtického (2020, s. 35)
je marketing predevSim lidskd cinnost, kterd umoziluje prostfednictvim procesu smény
uspokojovat potieby a ptani koncového zdkaznika. Soucasné upozoriiuje na skutecnost,
ze uplatnéni marketingového pfistupu neni jen véci do¢asnou, nybrz jde o aktivitu soustavnou
a nepfetrzitou. Na této skutecnosti také musi byt zalozen marketingovy plan vlastniho
podnikatelského zdméru, ktery by mél jiz pfi vstupu na trh pocitat s moznosti jeho
dlouhodobého uziti a zaroven byt flexibilni ve vztahu k situaci na trhu, k chovani zdkaznikd,
k jejich preferencim a ménicim se potiebam.
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Urbanek a Dobticky (2020, s. 36) ve své knize uvadi, ze zdkladnim kamenem marketingového
planu je jednotlivost a poukazuje na fakt, Ze jakykoli novy vyrobek ¢i sluzba, by méla byt
podlozena marketingovym planem, ktery bude tizce korelovat s rozpoctem a financnim pldnem
podnikatelského zadméru.

Diky stanoveni cilového zakaznika, analyze trhu i konkurence, se formuluje marketingova
strategie podniku, ktera obsahuje a rozebird marketingovy plan Urbéanek et al. (2020, s. 36).

Marketingovy mix

Marketingovy mix slouzici pro tvorbu marketingového planu se sklada ze 4P, coz je uvedeno
v knize autora Urbanek et al. (2020, s. 36). Prvnim je dle autorii price (cena), nasleduje product
(sluzba nebo vyrobek), promotion (podpora prodeje) a place (misto). Pro efektivni vyuziti
marketingového planu je nutné najit takzvané ekvilibrium neboli rovnovahu téchto nastroju.
Stejni autofi podrobnéji popisuji jednotlivé body marketingového mixu.

Product definuje jaky sortiment sluzeb je soucasti nabidky nasim klientim. V realitnim sektoru
se lze jisté sortimentu sluzeb a i1 spektru nabizenych realit vyznamné odliSit. Naptiklad
exkluzivni smlouvou s developerem.

Cena

Cenovou politikou se spole¢nost miize smétrovat bud’ do luxusniho a tedy drahého sektoru,
kde miize pozadovat vyS$si marze nebo jit naopak cestou nizsSich cen a konkurovat Sirokému
spektru realitnich kancelafi zabyvajici se standardnimi nebo levnéj$imi nemovitostmi. Realitni
spole¢nost RE/MAX Zanet Reality si zvolila zlatou stiedni cestu a rozhodla se konkurovat
pfedevsim kvalitou a sortimentem sluzeb.

Podpora prodeje

Podpora prodeje je dle autord extrémné dilezitd pii vstupu na trh, ale také pti standardni
propagaci realitni kancelare. Je podporou v dennodenni ¢innosti pii pfimém prodeji realitnich
makléti. Pokud zakaznik mé diky podpote prodeje v povédomi znacku RE/MAX, specificky

v

RE/MAX Zanet Reality, ma prodejce snadnéjsi ulohu.
Distribuce

Tento faktor se dle autori v marketingovém mixu vénuje dopravenim sluzby k cilovému
klientovi. V realitni ¢innosti se vzdy vyuzivaji zprostfedkovatelé, tedy realitni makléfi.

2.5 Financ¢ni plan

Finan¢ni plan patfi ke klicovym a nezbytnym prvkim podnikatelského planu. Poskytuje
objektivni méfitka pro zhodnoceni pravdépodobné miry uspésnosti. Pred vlastnim finanénim
planem by méla byt pfipravena pecliva finan¢ni analyza, kterd by méla ptedstavovat zakladni
prvek finan¢niho planu.

Dle autora Cernohorského (2020, s. 115) finanéni planovéani definuje finanéni cile podniku
a podnikatelského zaméru. Tyto cile by mély korelovat se strategickymi plany, dlouhodobymi

Vv v

ve finan¢nim planu na obdobi jednoho roku.

Finan¢ni plan mé dle Kalouda (2019, s. 106) zahrnovat vSechny pozadavky financovani
podnikatelské ¢innosti v daném roce a zaroven vSechny zdroje nezbytné k jejich finanénimu
zajiSténi. Autor Kalouda (2019, s. 106) dale zminuje, Ze finan¢ni plan by m¢l obsahovat plan
investic a planovani vynost a nakladu, které vyplyvaji z provozni ¢innosti podniku.
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Kalouda (2019, s. 106) dale definuje obsah finan¢niho planu jako transformaci ptedchozich
¢asti podnikatelského planu do ¢iselné podoby. Finan¢ni plan tedy potvrzuje uskutecnitelnost
podnikatelského zaméru z ekonomického hlediska. Podle autorek by mél finanéni plan
zahrnovat téz plany nakladl a vynosi, penéznich tokl, vykazy ziskli a ztrat, pldnovanou
rozvahu, finan¢ni analyzu, kalkulaci bodu zvratu a hodnoceni efektivnosti investic.

Ukolem finanéniho planovani je dle Kalouda (2019, s. 106) finan¢né zabezpeGit splnéni cilii
podniku po finanéni strance a vylepsit jeho finan¢ni zdravi. Finan¢ni plan by mél reflektovat
vSechnu ¢innost podniku. Autor téz upozoriiuje na skutecnost, ze vyhledové cile podniku by
mély byt zajistény dlouhodobym finanénim planovanim, aby v budoucnosti nevznikl nesoulad
mezi zam&ry podniku a jeho finanénimi moznostmi

2.5.1 Vybrané provedené analyzy zaméiené na zhodnoceni realitniho sektoru

Tento usek podnikatelského planu se dle Orta (2019, s. 45) sklada z dil¢ich uskutec¢nénych
analyz, které dopliuji celkovy stav a diky kterym se da stanovit jak trzni potencial a pozice
na trhu, tak 1 finan¢ni a marketingovy plan a strategie. Realizované druhy analyz dle autora
pokazdé zavisi na charakteru nabizené sluzby a typu spolecnosti. VSechny podnikatelské plany
pracuji pouze s takovymi analyzami, které pifimo souvisi s nabizenou sluzbou nebo s pozici
firmy na trhu, eventualné koreluji s vybranou podnikatelskou strategii.

V této pasazi nejsou zminovany vSechny analyzy, které 1ze k tomuto ucelu upotiebit, ale zabyva
se jen témi, které se hodi pro takovyto druh podnikatelského planu, odpovidaji charakteru
spole¢nosti a nabizené sluzbe¢.

Analyza trhu

Takovato analyza pfispiva svému uZzivateli k obstarani informaci o pomérech a skulinach
na trhu, jeho chodu a okolni situaci. Podle autora Orta (2019, s. 45) se zabyva zejména
poptavkou, konkurenci, koncovymi zakazniky a jejich pozadavky. Nezbytné udaje 1ze obstarat
dvéma cestami, jednak prostfednictvim tzv. desk research s vyuzitim jiz existujicich
informacnich kanalt, cerpajicich z ptistupnych statistik a zprav nebo prostfednictvim tzv. field
research, Cili postupem, ktery vyzaduje opatfit si informace z interview, pozorovanim,
dotaznikovym Setfenim, pomoci mystérium shoppingu, apod.

Optimalnim vysledkem takové analyzy je kombinace obou uvedenych postupi.

Autor Ortl (2019, s. 45) také upozoriiuyje, ze je klicové klast diraz na cilovy trh, a ne na trh jako
celek, tedy takovy trh, na kterém ma podnik své zakazniky, kteti budou z nabizené sluzby ¢i
s pfizpiisobenim svych vyrobkl existujici poptavce. Po ziskani potfebnych informaci a dat je
klicové je zpracovat a opatfit si nezbytné vystupy. Konkrétni informace pak lze uplatnit v
n¢kolika oblastech. Autorka Rtickova (2021, s. 89) roz¢lenuje toto uplatnéni do dale uvedenych
oblasti.

Cilovy trh a jeho struktura

Prvotné je nezbytné dle Ruckové (2021, s. 89) vytycit cilovy trh, a to diky definovani trhu,
charakteristiky produktu, cenové hladiny, zplGsobl podpory prodeje, distribuénich kanalii
a téz diky identifikaci koncového zékaznika, dodavatell, pfimych konkurentl i kvalitativnich
a kvantitativnich charakteristik trhu.

Autorka Durcdkova (2020, s. 309) pak zminuje, Ze je nezbytné se zabyvat komplexnim
pohledem na trh. Je klicové stanovit rozsah velikosti trhu, moznou miru jeho uplného vyuZziti,
faze trhu béhem jeho zivotniho cyklu, jeho stabilitu, vyvoj nabidky a poptavky, strukturu
zakaznickych pozadavkl a zabyvat se také objevenim mozné mezery na daném trhu.
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Analyza zakazniki

Autorka Knapkova (2017, s. 146) také zdtiraziuje, Ze v takovéto analyze je dilezité se detailné
zabyvat koncovym zékaznikem i jeho profilem. Zacilit na zdkaznické skupiny i jejich strukturu,
vékové rozmezi, pozici na B2B trhu, véetné ekonomickych pozadavki ¢i obchodnich preferenci
zakaznikl. Tato analyza by také méla reflektovat pozadavky koncovych zakazniki, vyvoj
téchto pozadavka v Case i predpovéd’ z4jmu o nabizené produkty ¢i sluzby do budoucna.

Definovani segmentii trhu

V tomto poli plisobnosti Ize trh posuzovat jako celek nebo na zakladé¢ jednotlivych segmentd.
Autorka Machkova (2021, s. 108) nicméné radi trh rozd¢lit a poté se zabyvat jen cilovymi trhy.
Podle autora je segment trhu definovan skupinou zakaznikl, ktefi se vyznacuji
uniformnim chovanim a pfislusny segment se 1i§i od jiného svym rozsahem, orientaci
¢i specializaci. Trh lze rozdiferencovat do dil¢ich segmentii pomoci rozlicnych aspektii
(socialné-demograficky, psychologicky, lingvisticky ¢i geograficky).

Analyza konkurence na trhu

Diky tomu, ze tlak konkurence ma staly vliv na podnik, a to po celou dobu jeho pisobeni
na trhu, je dle Machkové (2021, s. 108) diilezité se touto analyzou peclivé zabyvat. Vystupem
z této analyzy musi byt identifikace konkurentt a jejich vyznamu v segmentu trhu, kde plisobi.
Autorka téz zminuje, ze je klicové definovat zaméry konkurence, jeji chovani, pfednosti
i slabiny.

Analyza odvétvi

Je nezbytné se dle Machkové (2021, s. 108) zaméfit na konkrétni odvétvi dotceného produktu.
Vystupem u této analyzy ma byt vyhodnoceni faze zivotniho cyklu dotéeného oboru. Stanoveni
faze zivotniho cyklu dotéené¢ho oboru je klicové pro vyhodnoceni kapacity a moznosti trhu
a predpovéd’ obchodnich uspéchl. Je zddouci a ucelné se zabyvat i schopnostmi a silou
konkurence, a téz moznymi piekazkami pfichodu na trh.

Vnéjsi analyza podniku

Vnéjsi analyza se zaobird dle DluhoSové (2021, s. 62) prizkumem vlivlli okolniho prostiedi
arozebird vliv vnéjsich faktorii na podnik. Existujici faktory se velice obtizn¢ ovliviiuji,
kazdopadné by podnik m¢l byt s t€émito faktory velmi dobfe obeznadmen i z hlediska mozného
vlivu na podnik samotny. Podle autorky DluhoSové (2021, s. 62) je nejlepsi variantou situace,
kdy je podnik schopen vyuzit pozitivnich vlivli a naopak vyloucit faktory, které by mohly byt
pro podnik rizikové. Autorka také zduraziuje, ze je nezbytné se na tomto misté zabyvat
priazkumem:

- Makrookoli podniku — jde o faktory, které jsou mimo pole jeho pisobnosti
¢i kompetence, jde tieba o politickou situaci, ekonomicky ¢i hospodarsky vyvoj statu
nebo predmétné oblasti.

- Mikrookoli podniku — cili na ur€ity trh, na ktery podnik vstupuje se svymi produkty
¢i sluzbami. Jde o okolni vazby spojené s existenci a chodem podniku, mezi které patii
interakce se zdkazniky, dodavateli ¢i konkurenty.

Makrookoli podniku

K vyhodnoceni vnéjsich vlivl se vyuzije PEST analyza (Casto se uplatiuji jeji varianty PESTE,
SLEPT ¢i SLEPTE). Vysledky konkrétni analyzy jsou dle Fotra et al. (2020, s. 88) pokazdé
pfimo umérné kvalité vstupnich dat. Vzhledem k tomu je klic¢ové vyuzivat skutecné, ovéfené
a realné udaje z vérohodnych zdroji. Je nezbytné vystupni data z takovychto analyz promyslené
uplatnit pii rozvoji vlastni firmy.
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Dle Fotr et al. (2020, s. 88) PEST analyza posuzuje vn¢jsi prostiedi podniku z riznych hledisek
(technologického, ekonomického, politického, socidlniho ¢i kulturniho). Dle ostatnich
pfi¢lenénych hledisek jde o analyzy PESTEL, SLEPT, SLEPTE. Alternativy PEST analyzy
jsou uplatiiovany dle druhu podniku, urcité sluzby ¢i produktu.

Smyslem je vyhledat a posuzovat jen dulezité faktory, zejména ty, které maji vliv na konkrétni
podnikéani. Neni nezbytné diikladné posuzovat veskeré faktory PEST analyzy.

Dle autora Vochozky (2020, s. 188) se jedna o politické ¢i legislativni faktory tehdy, pokud
maji vztah k politickym pomérim ve staté ¢i spojitost se zahrani¢im. Tyto faktory mohou
na jedné strané¢ znamenat zajimavé Sance, na druhé stran¢ ale také rizika. Dle Vochozky
(2020, s. 188) jde prvotné o tyto faktory:

- politickd stabilita vlady;

- danova politika;

- ochrana spotiebitele;

- antimonopolni zdkony (zékony upravujici hospodaiskou soutéz);
- pracovni pravo;

- regulace zahrani¢niho obchodu.

Ekonomické faktory dle autora Vochozky (2020, s. 188) patii k bazalnim ukazatelim,
které ptimo ovliviiuji chod podniku a fadime k nim:

- trendy HDP;

- hospodaiské cykly;

- devizové kurzy;

- kupni silu;

- urokové sazby, inflaci;
- nezamgéstnanost;

- primérnou mzdu.

K socidlnim a kulturnim vliviim autor Vochozka (2020, s. 189) fadi ty, které v sobé zahrnuji
plsobeni zapficinéné konkrétnimi postoji a zplisobem Zzivota obyvatelstva i jeho skladbou.
Demografické a socialni vlivy jsou zahrnuty v efektech pisobeni konkrétnich politickych
a ekonomickych pomért ve staté. K témto faktortim fadime:

- demograficky vyvoj;

- zmeény zivotniho cyklu;

- mobilitu;

- uroven vzdélani, vztah k préci ¢i volnému Casu.

Pokud jde o technologické faktory, rozumi se tim dle Prochazkové et al. (2018, s. 213) vyuziti
védy a techniky v ramci podniku. Jde zejména o informacni a komunikacni technologie,
vyrobni postupy ¢i zplisoby fizeni. K témto faktorm dle autor Tausl Prochazkova et al. (2018,
s. 213) patfi:

- vladni podpora védy a vyzkumu;
- technologie a celkovy stav;
- zmény technologie ¢i inovace.

Faktord, ovlivitujicich kteroukoli oblast je velmi mnoho, ale na jejich selekci ma vliv konkrétni
trh, odvétvi €i poskytovana sluzba konkrétniho podniku.
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Mikrookoli podniku

Podle Kaloudy (2019, s. 73) se mikrookoli podniku tykd takovych skutec¢nosti, vztaht
¢i faktori, na které miize mit spole¢nost svym ptsobenim vliv. K zhodnoceni vlivu na dany
podnik pracuje mikrookoli podniku s analyzami blizkého okoli konkrétniho podniku, mezi
které patii analyza zakaznikl, konkurence, odvétvi atd. Vyhotovené analyzy se uz zamétuji
na dany trh, na kterém chce novy podnik pilisobit. Dle Kaloudy (2019, s. 74) je smyslem analyzy
mikroprostfedi stanovit a pojmenovat hlavni hybné sily, které se v konkrétnim odvétvi
vyskytuji a maji klicovy vliv na chod podniku.

Analyza odvétvi

Rickova (2021, s. 117) pojmenovava odvétvi jako skupinu firem zasobujicich dany trh ur¢itého
rozsahu, jehoz hranice je podle autorky stanovena v roviné poptavky nahraditelnymi
¢i zastupitelnymi vyrobky ¢i sluzbami a v roviné nabidky snadnou pfemistitelnosti vyrobka
¢i sluzeb do jinych segmenti trhu.

Z hlediska podniku, nové vstupujiciho na trh, je odvétvi podniku definovano jako uskupeni
raznych firem, které nabizeji obdobné produkty, sluzby ¢i zastupitelné vyrobky jako podnik
pravé vstupujici na trh. Podle Kaloudy (2019, s. 75) se analyza odvétvi zabyva
charakteristickymi znaky odvétvi, jeho strukturou, popisuje hybné sily vedouci ke zméné

je podle nazoru autora Kaloudy (2019, s. 75):

- elementarni charakteristika odvétvi prvotné¢ vymezuje velikost trhu, jeho rozvoj, silu
konkurence, cilové zakazniky, definuje vstupni a vystupni ptekazky trhu;

- struktura odvétvi;

- hybné sily s potencidlem ke zméné ¢i inovaci vznikaji prubézné a maji klicovy vliv
na konkrétni odvétvi, v prvni fadé¢ jde o zmény souvisejici s dlouhodobym riistem
odvétvi,

- novymi zakazniky, alternativami uziti apod.;

a specifi¢nosti odvétvi.
Konkurenti v odvétvi — nebezpeci velké rivality v odvétvi

Pfislusny segment trhu se dle Knapkové (2017, s. 176) mlze stat nezajimavym v situaci,
kdy jena ném aktivni velké mnozstvi uspéSnych, schopnych a energickych konkurent
¢i v situaci, kdy se pfisluSny segment trhu nerozviji, degraduje nebo se piimo rozpada.
Velka soutézivost na trhu vznikd v pfipad¢ pozvolna rostouciho trhu, kdy podniky usiluji
o ziskani stabilni pozice prakticky za kazdou cenu, ¢i v ptipade, kdy v pfislusném segmentu
trhu chybi dostacujici mnozstvi konkurentt.

Soutézivost se dle autorky Knapkova (2017, s. 176) zvySuje v ptipad¢é velkych vystupnich
prekazek nebo v pfipadé malého rozmezi pro tvorbu obchodni marze.

Autorka Knapkova (2017, s. 176) také zmifuje, Ze pfitazlivost konkrétniho odvétvi zavisi
na prekazkach vstupu na trh i vystupu z néj. Nejatraktivnéjsi je odvétvi s vysokymi vstupnimi
bariérami a nizkymi vystupnimi. V dané situaci je pro nové firmy tézké na takovémto trhu
zahdjit ¢innost a pro nefungujici firmy naopak neni obtizné ¢innost na daném trhu ukoncit.
Uspésné firmy prichdzeji dle autorky na trh ve velké mife, ale pokud se dostanou
do ekonomickych problémd, je pro n¢ obtizné Cinnost na trhu ukoncit a nasledné se jejich
ekonomicka situace zhorSuje a mize vyustit v krizi.
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Rizika substituta

Knépkova (2017, s. 176) také zminuje, Ze urcity segment trhu se meéni v nezajimavy v piipad¢,
ze se vyskytuji opravdové nahrazky daného produktu ¢i sluzby. Ty zna¢né snizuji ceny 1 zisk.
Pokud v segmentu dojde k technologickému vyvoji a kroku vpted, projevi se to na poklesu cen
i zisku v daném segmentu.

Ziakaznici — riziko rostouci sily zakazniki

Autorka Ruckova (2021, s. 96) uvadi, ze pfitazlivost trzniho segmentu klesd i za situace,
kdy jsou zdkaznici vybaveni zna¢nymi vyjedndvacimi schopnostmi. Daéle také zminuje,
ze vyjedndvaci potence zakaznikli stoupd za téch okolnosti, kdy vyrobek ptedstavuje
pro zékaznika podstatnou ¢ast celkovych nakladi, kdy jsou bezvyznamné naklady na zménu
atéz v situaci, kdy se zdkaznik dobfe na daném trhu orientuje a vi o pfipadnych lehce
dostupnych substitutech.

Vnitini analyza podniku, SWOT analyza

Pro ucely vnitini analyzy podniku se vyuziva velké skala néstroji, které jsou schopné odhalit
silné i slab¢ stranky podniku a ur¢it jeho postaveni vzhledem k okolnim subjektim.

Dle Dluhosové (2021, s. 70) se vnitini prostfedi podniku sklada z podnikového managementu
a jeho zaméstnancii, je formovano organizac¢ni strukturou a kulturou podniku a téz materidlnim
prostiedim. Autorka také zminuje, Ze smyslem analyzy vnitiniho prostfedi je vyhodnotit
potencial podniku vyrabét produkty a poskytovat sluzby, uvadét nové vyrobky na trh a nabizet
je k prodeji. Hodnoti schopnost podniku pfichazet s inovacemi, a také silné i slabé stranky
podniku. Obvykle se analyza vnitiniho prostiedi realizuje pomoci SWOT analyzy.

SWOT analyza

Podle Fotra (2017, s. 278) je hlavnim smyslem SWOT analyzy urcit pfednosti a slabiny aktualni
strategie podniku. Autorka ve SWOT analyze spatfuje nastroj k vyhodnoceni ptednosti a slabin
podniku, jeho Sanci i moznych rizik. Téz zminuje, ze je vhodnym prostfedkem ke sledovani
vnitiniho a vnéjsiho marketingového prostiedi.

vvvvvv

udaje a zavéry, opirajici se o vnéjsi a vnitini faktory podniku. Tato analyza patii k prvkiim
strategického planovani firmy, ma za kol posoudit ¢innost a chod firmy, odhalit problémové
Clanky, ale téz identifikovat nové pfiilezitosti k rozvoji firmy.

Dle Dluhosové (2021, s. 71) mize byt SWOT analyza vypracovana jako slozka komplexni
analyzy a jeji ndzev vychazi z prvnich pismen anglickych termind: S — strenghts (silné stranky),
W — weaknesses (slabé stranky), O — opportunities (pfilezitosti), T- threats (hrozby).

Silné stranky reflektuji podle DluhoSové (2021, s. 71) zakladni rysy podniku samotného i jeho
produktt, které jsou pro zdkaznika exkluzivni. Jde o vlastnosti, kterym se konkurence nedokaze
v dohledné dobé vyrovnat a jde také o vlastnosti, které jsou podkladem pro dalsi rozvoj
podniku. K pfednostem podniku patii dle autorky ty, které muize podnik uplatnit jako
konkuren¢ni vyhodu. Jmenovité to jsou individudlni podnikové schopnosti a dovednosti,
moznosti zdroji, know-how ¢i vyvoj inovaci.

Slabé stranky naproti tomu dle Dluhosové (2021, s. 71) svédci o slabinach konkrétniho podniku.
Identifikace slabin je velice dulezita, protoze s jeji pomoci se mize podnik soustfedit na tyto
slabé ¢lanky, sjednat napravu ¢i minimalizovat jejich negativni dopad.

Prilezitosti jsou dle Ruzkové (2017, s. 89) varianty k realizaci pfednosti podniku, jeho rozvoji
a moznosti vyuziti disponibilnich zdroji. Kombinace silnych stranek podniku, jeho pfednosti
a ptilezitosti poskytuji podniku tzv. konkuren¢ni vyhodu.
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Hrozby jsou vnégjsi faktory, na které podnik samotny nema vliv, ale je jimi sam ovliviiovan.
Pro podnik mohou mit i fatdlni dusledky, pokud jsou pro podnik neocekavané.
Jedna se dle DluhoSové (2019, s. 72) o faktory, které mohou vést ke snizeni poptavky
nebo faktory, které mohou zapfi€init nespokojenost zakaznik.

Pii SWOT analyze lze uplatnit nasledujici strategie:

S-O strategie: Uplatiiuje silné stranky (pfednosti) podniku k maximalni aplikaci ptilezitosti;
W-O strategie: Snaha o eliminaci slabych mist ve prospéch vyuziti ptilezitosti;

S-T strategie: Vyuziva silnych stranek pro odstranéni vnéjSich hrozeb;

W-T strategie: Defenzivni strategie, ktera se snazi eliminovat slabiny a rizika soucasng;

2.6 Metodika

vvvvvv

namétu, zabyva se hlavnimi oddily prace, zaméfenymi na pfedstaveni problematiky zalozeni
a fizeni mens$i realitni kancelaie, dale zvolenymi postupy a vytyc€uje klicové tkoly diplomové
prace.

Druhé ¢ast rozebird zejména teoretické principy problematiky, které jsou nezbytné pro vhled
do daného okruhu problémi a vyhotoveni analyticko-praktické ¢asti. Jsou zde vyjmenovany
vSechny soucasti, které jsou dulezité pro hodnotné zpracovani pfedmétu prace, tedy teoreticka
vychodiska nezbytna pro fungovani sdruzeni osob v realitnim oboru na bazi zivnostenského
opravnéni. Déle tato ¢ast zminiuje 1 uplatnénou metodologii, ve které je fakticky uveden postup
pfi sestaveni diplomové prace i uplatnéné metody.

Treti Cast se zabyva analyticko-praktickou casti, kterd cerpad z poznatkli ptedstavenych
v praktické Casti a uplatiuje je pii feSeni konkrétniho okruhu problémi. Kvili rozsahu prace
jsou zde upotiebeny zvolené postupy a analyzy zminéné v teoretické ¢asti, které jsou souborné
a detailn¢ji rozvedeny a opiraji se o rozbor pomoci PEST analyzy faktort ovliviiyjicich
organizaci a pruzkumu konkurence. Analyza s vyuzitim prizkumu konkurence je uskute¢néna
pomoci benchmarkingu realizovaného autorkou, kdy vysledky u konkurence jsou porovnavany
s nové vytvafenym podnikem. Mezi hlavni kritéria patii jejich marketingova viditelnost, pocet
nabizenych realit, podminky pro nakup fransizy a dlouhodoba stabilita na trhu. Vysledky
zvolenych analyz a postupti umoznuji ziskat pfesncjSi ndhled na soucasny hospodarsky
i ekonomicky vyvoj v Ceské republice a na cilovy trh véetnd konkuren¢niho prostiedi.
Tyto vysledky slouzi v procesu finan¢niho planovani ke spravnému odhadu potencialniho ristu
obratl z prodejti, nebo prondjmi nemovitosti.

V dalSim useku této kapitoly je rozveden marketingovy plan, ktery je vytvofen v podobé
navrhu. Marketingovy plan je zacileny na maximalni propagaci nov¢ vzniklé realitni kancelate
a také na efektivni propagaci nabizenych nemovitosti. Skutecnd marketingova kampan nové
vytvareného podniku pak bude ¢erpat z tohoto marketingového planu.

Nasledujici pasaz této casti prace se zabyva finannim planem podniku, ktery pfichdzi nové
na trh. Je zde rozvedena vstupni analyza podniku, ptehled nakladi, vynosi, a také obchodni
plan. Ten je sestaven na zdklad¢ riistovych cilii a plani trzeb, a funguje jako startovni bod pro
planovani podniku. Nakonec je zde uveden planovany vykaz zisku a ztrat.

Zavery, které vznikly z vyhotovenych rozbord jsou posouzeny v kontextu se ziskanymi
informacemi konkurence na trhu, a jsou shrnuty v analyze SWOT, vcetné stanoviska
k vyty€enym ciliim a je navrZzen dal$i postup.
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Findlni C¢asti prace je zavér, kde jsou shrnuty vystupy analyz, ekonomickych rozbora
a finan¢niho planu a autorka je komplexné klasifikuje. Posuzuje potencial podniku dosahovat
zisk, miru GspéSnosti pfi vstupu na cilovy trh-tim je mysleno generovat zisk, dale soucasné
hospodaiské a ekonomické poméry v Ceské republice, prednosti poskytovanych sluzeb ve
vztahu ke konkurenci i uskute¢nitelnost obchodnich cilti. Soucasné zde autorka upozoriiuje i na
pfipadna rizika, na kterd miZe podnik pfi své dalsi ¢innosti narazit.

Autorka prvotni informace ziskala z odborné literatury, ktera se zabyva danou problematikou,
aplikovala poznatky z e-books v e-vyhledava¢i VSEM i dohledatelnou literaturu v knihovng
VSEM. Soucasné autorka — pro posouzeni nejéerstvéjsich informaci vztahujicich se k Seskému
trhu, ekonomice, hospodafstvi i1 politické situaci - monitorovala jak se vyviji trh,
makroekonomické data a dalsi Gdaje z vefejné pfistupnych prameni a vypisii z obchodnich
rejstiika.
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3 Prakticko-analyticka Cast

Analyticko-praktickd cast se zabyva podnikatelskym zamérem nové zakladaného podniku,
ktery je pfipraven ve shod¢ s teoretickou ¢asti této prace. V souladu s maximalnim rozsahem
diplomové prace jsou zde uvedeny zvolené analyzy z teoretické Casti, které koresponduji s timto
druhem podnikéni a poskytovanymi sluzbami. Zamérem prace je komplexni pifiprava zaloZeni
a fizeni mens$i realitni kancelare. Jsou zde rozebrany a vyhodnoceny vsechny klicové kroky
nutné k zaloZeni realitni kanceldie a pro fungovani sdruzeni osob v realitnim oboru na bazi
zivnostenského opravnéni.

3.1 Marketingovy a prodejni plan

V soucasnosti je dualezité, aby byl kazdy zajimavy podnikatelsky zamér posilen cilenou
marketingovou propagaci, aby mohl v prostfedi plném konkurence obstat. Kli¢ové je objevit
zpiisob, jak se v silném konkurenénim prosttedi zviditelnit a upozornit na sebe zakazniky. Tento
podnikatelsky zamér je planovan s mySlenkou minimalizace ndkladd. S tim bude pocitat
1 vypracovand marketingovad propagace. Tak, jak budou realitni makléfi usilovat o to,
aby se nedostatek finan¢nich zdrojii neprojevil na kvalité sluzeb, tak i marketingova propagace
bude koncipovana tak, aby byla uc¢inna a nebyla pfili§ limitovana skromné&j$im rozpoctem.

Internetové stranky

Internetové stranky budou patfit ke kliCovym slozkdm marketingové propagace realitni
kancelafe RE/MAX Zanet Reality. Budouci zikaznici, ktefi maji zijem o nové bydlent, si denné
prohlédnou mnoho webovych stranek rozliénych realitnich kancelati. Je tedy nezbytné,
aby zrovna internetové stranky realitni kanceldfe RE/MAX Zanet Reality dokazaly upoutat
jejich pozornost. Internetové stranky realitni kancelafe RE/MAX Zanet Reality budou
vyhovovat zejména témto kritériim:

- systemati¢nost vyhledavani;
- ptehlednost;
- originalita.

Hlavnim obsahem webovych stranek realitni kancelafe RE/MAX Zanet Reality budou:

- udaje o realitni kancelafi,

- informace o realitnich makléfich;

- podrobné a pravdivé informace o vSech nabizenych nemovitostech;

- kvalitni fotografie v§ech nemovitosti;

- seznam doplikovych sluzeb, které realitni kancelaf nabizi a jejich blizsi popis;
- ptehledny cenik vSech sluzeb;

- reklamni video.

Vytvoreni dobie fungujicich internetovych stranek obvykle byva velice drahé. Realitni kancelar
RE/MAX Zanet Reality nastésti miize vyuzit n&kolikaleté praxe bratra jednoho ze zakladajicich
realitnich makléft pravé v tomto oboru a pozadat ho o vyhotoveni realitniho webu. Realitnim
maklétim je zfejmé, Ze tento postup bude pro né vyhodny, protoze realitni kancelar nebude
zatizena velkymi ndklady na tvorbu webovych stranek. Realitni makléti budou také mit
moznost ucastnit se tvorby vlastnich webovych stranek, priibézné je aktualizovat a realizovat
napady na jejich vylepSeni.

Internetové stranky kromé toho poslouzi jako zdroj informaci. Diky poctu zhlédnuti
jednotlivych inzerati ziskaji realitni makléfi piehled o tom, o jaké nemovitosti, byty, ¢i domy
maji zékaznici nejveétsi zadjem. Pii vyhledavani nemovitosti vhodnych ke koupi ¢i pronajmu
se pak zamé&fi hlavné na tyto zadané typy.
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V oboru realit je potiebnd dostatecné Sirokd nabidka vSech zadanych typli nemovitosti,
ale ne na ukor ptedraZenych ¢i z riznych divodi nevhodnych nemovitosti (napt. pamatkova
ochrana objektu, vysoké naklady na udrzbu apod.). V dnesni dobé stale vice nabyvaji
na vyznamu nemovitosti s nizkymi energetickymi néklady.

Obvyklou slozkou vétSiny realitnich webll byva formuléf, prostiednictvim kterého mohou
zakaznici informovat realitni kancelaf o jakou nemovitost konkrétné maji zajem, a to zejména
v piipadé, Zze na webovych strankdch realitni kanceldfe nenalezli vhodnou nemovitost.
Pro realitni makléfe je pak jednodussi zajistit nemovitost pro konkrétniho klienta podle jeho
vlastnich pozadavkd. To muize byt také padnym divodem pro majitele nemovitosti,
aby se realitnimi makléfi nechal pfesveédcit k zarazeni své nemovitosti k prodeji ¢i pronajmu.
Zakaznikiim bude umoznéno hodnotit na webu tiroveti sluzeb realitni kancelate RE/MAX Zanet
Reality prostfednictvim recenzi, o které se jist¢ budou zajimat potencialni klienti. Realitni
kancelaf RE/MAX Zanet Reality bude usilovat o to, aby dosdhla maximalniho poétu kladnych
recenzi, coz by mé¢lo napomoci k ziskani novych klientt.

Inzerce na realitnich portalech

Dalsi moznosti, jak se seznamit se sluzbami poskytovanymi realitni kancelati RE/MAX Zanet
Reality, bude inzerce na realitnich portalech. Variant je zde pro oblast realit mnoho a velké ¢ast
realitnich kanceléii spolupracuje soucasné s vice realitnimi portaly. Naopak realitni kancelaf
RE/MAX Zanet Reality zvoli spolupraci jen s vyuzitim jednoho realitniho webu, ktery
v souladu s informacemi ze Sdruzeni pro internetovou reklamu mé velmi vysokou sledovanost
ve srovnani s konkuren¢nimi realitnimi weby. Po rozboru publikovanych dat byl vypracovan
nasledujici graf, ktery ilustruje, ze realitni portal sreality.cz ma nejvyssi sledovanost. Druhé
misto obsadil portal idnes.cz a Reality, v pripad¢ kterého je ale vysledek neptfesny, protoze
nejde jenom o inzertni portal, ale zaroven také o internetovy denik o bydleni. Z rozboru
sledovani navstévnosti realitnich portalli, zpracovanym SdruZenim pro internetovou reklamu
vyplyvéa, Ze inzerce na alternativnich realitnich portdlech, mezi které patii realcity.cz,
hyperreality.cz, reality.cz a dal§i, je pro realitni kancelsr RE/MAX Zanet Reality nevyhodna,
ato zejména na pocatku podnikani, kdy bude rozpolet realitni kancelate RE/MAX Zanet
Reality velmi omezeny.

Cena inzerce na realitnim portalu sreality.cz obsahuje:

- fixni taxy-poplatek za registraci, ktery lze hradit ctvrtletné, pololetné ¢€i rocné.
U pololetni registrace je cenové zvyhodnéni 16 % a u ro¢ni dosahuje cenové zvyhodnéni
25 %. Pokud to vezmeme v tvahu, bude pro realitni kancelat RE/MAX Zanet Reality
nejvyhodnéjsi zvolit roéni registraci;

- variabilni taxy-poplatek za jednotlivy inzerat ¢ini 10 K¢/inzerat.
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Na nésledujicim grafu je znadzornéna navstévnost konkrétnich realitnich portald v roce 2021.

Graf 1 Navstévnost nejvétsich realitnich portalt v CR
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Zdroj: Ceské reality (2022)

Piimé oslovovani potencialnich klientii

Pouze velmi malo klientl, zpo€atku budou klienty pouze znamé kontakty makléi,
spontanné vyuzije sluzeb nevyznamné zacinajici realitni kancelare jako je RE/MAX
Zanet Reality. Proto, zejména v po&atku &innosti realitni kancelafe, budou muset realitni
makléfi vynalozit znacné Usili, aby naldkali potencidlni zdkazniky. VyzkouSenym
zptisobem k jejich ziskani je komunikace s potencidlnimi zdkazniky emailem, a to diky
vytvofeni databaze a vygenerovani potencialnich zédkaznikii z realitnich portala, kde
soukromé osoby nabizeji vlastni nemovitost k prodeji ¢i pronajmu. Tito potencidlni
zdkaznici budou struénym a trefnym emailem osloveni a informovéani o strategii
zaméfené na vysokou konkurenceschopnost nabizenych komplexnich sluzeb realitni
kancelafe RE/MAX Zanet Reality. Jeji sluzby budou zakaznikiim nabidnuty
s vyzdvizenim faktu, Ze pfidanim vlastni nemovitosti do nabidky realitni kancelafe jim
nevzniknou 7adné zavazky vici realitni kancelati RE/MAX Zanet Reality. Nasledna
ptipadna kooperace bude zaloZena na pozadavcich zdkaznika. Sdm bude rozhodovat
o tom, zda vyuzZije celé spektrum sluzeb realitni kancelafe RE/MAX Zanet Reality,
ke kterym bude patfit naptiklad potizeni fotodokumentace nemovitosti (samoziejmé
zdarma) ¢i zda da kvuli ¢asové uspore prednost spolupraci na neosobnim zakladé
pomoci emailu.

Oslovovani emailem je vyhodnocené jako U€inné na zakladé€ vlastni zkuSenosti, jedna
se o zasilani newsletteru vyznamnych realitnich kancelafi.

Ziskavani emaill na potencidlni zakazniky musi byt s v souladu s GDPR. Bud’ je email
ziskan pfti telefonnim kontaktu se zdkaznikem, nebo pfi jeho navstévé www stranek,
anebo z vetfejn¢ dostupnych zdroji (tj. zinzeratd kde reality nabizi nebo hledad).
Hlavicka emailu musi obsahovat moZnost odhlaSeni odbéru takového newsletteru.
Seznam zakazniki je standardnim CRM systémem-databazi realitnich kancelafi.

Reklamni video

Vytvofeni reklamniho videoklipu zpravidla neni laciné, naptiklad video s dronem
a trailerem se pohybuje kolem 20000 K¢ bez DPH. V tomto ptipadé nepiijde
o profesiondlni reklamni videoklip urceny pro televizni vysilani nebo dal§i media, tedy
video s velkymi ndroky na technickou kvalitu. Bude se jednat o amatérsky natoceny
videozdznam s Ustfedni tematikou, objasnénou v nasledujicich fadcich, kterd bude
pouzita k tzv. virdlnimu marketingu.
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S koupi urcité nemovitosti si lidé zaroveil potizuji i misto, kde se budou stykat s prateli,
vénovat se vychove déti, rodinnym oslavam a traveni radostnych i smutnych okamzikt
svého zivota. Pofizuji si tedy domov, nejen nemovitost na ur¢ité adrese v konkrétni
lokalité, ale 1 zdzemi a ostritvek jistoty pro svlj vlastni zivot. Nekupuji si tedy jen
sttechu nad hlavou v pravém slova smyslu ¢i obydli s podlahou a nékolika sténami,
ale také kouzlo a poetiku konkrétni adresy a jejiho okoli, véetné¢ sousedu, se kterymi
se budou denné potkavat.

zakaznikim nalézt bydleni, které bude vyhovovat jejich pfanim, kde se budou citit
spokojené a tim padem budou spokojeni i se sluzbami realitni kancelafe RE/MAX Zanet
Reality a budou pak radi sluzby této realitni kancelafe doporuc¢ovat svym znamym.
Video musi byt zpracovano osobitym a pfitazlivym zplsobem, aby zaujalo klienty
realitni kancelafe natolik, Ze jej budou sdilet pomoci emailu ¢i dalSich medii. Video
pak bude nasledné vyuzito pro rizné marketingové ucely a pfilezitosti, jako je tieba
projekce na platno v ramci riznych spolecenskych setkani v Praze a okoli.

Néklady na reklamni video budou soucésti navyseni marze a budou promitnuté
v prodejni cené.

Facebook

Sestaveni oficialnich stranek s hlavnimi udaji o realitni kancelafi na velmi roz§ifené
a sledované socialni siti nevyZaduje vynalozeni financi. Je to velice prosty a G¢inny
zpiisob, jak se obratit na potencidlni zakazniky zejména mladSich vékovych kategorii.
Tato socialni sit’ umoziiuje vyhotoveni alb pro jednotlivé nabizené nemovitosti véetné
jejich popisu. Zakaznici budou moci diky komentariim pokladat dotazy, které budou
pruzn¢ zodpovézeny. Vyhodou bude i to, ze odpoveéd’ si budou moci zobrazit 1 ostatni
uzivatelé. NejzasadnéjSim tUkolem pifi propagaci realitni kancelafe pomoci
facebookovych stranek bude ziskani tzv. fanousSku, ktefi pfifazenim stranek realitni
kancelare ke svym oblibenym, zajisti pfistup k informacim o realitni kancelaii Re/Max
Zanet Reality. Toto by mély podpofit cilené propagaéni akce jako napf. riizné soutéze.
Dalsi propagaci facebookovych stranek realitni kancelare mize zajistit jiz vySe zminéné
reklamni video. V okamziku, kdy se povede ziskat alespont malé mnozstvi uzivateli
socialni sité¢ a stranky pfitom budou dostate¢né poutavé, jejich propagaci uz zatidi
"fanouSci" samotni. Vlastni ukon pfifazeni stranek realitni kanceldfe ke svym
oblibenym se totiz automaticky zndzorni vSem uzivateliim socialni sité, ktefi maji
s "fanouskem" realitni kancelafe n¢jaky kontakt na socialni siti.

Klasicka reklama

K velmi uplatiovanym zptisobim marketingové komunikace, mezi které¢ patii inzerce
v novinach a tisku, radiovd reklama, rozbaleni letdku do posStovnich schranek,
internetové bannery apod. pfistoupi realitni kancelai RE/MAX Zanet Reality jen pokud
bude disponovat dostatecnym objemem financi na tyto prostfedky marketingu.
Tato forma reklamy ovSem miize byt efektivni zejména v situaci, kdy je vykondvéana
hromadné. A ani v takovém piipad¢é neni jisté, ze se realitni kanceldfe financné
na ni vynalozené vrati zpét. K vybudovani celkové image by ale bylo zadouci také
pro tento zpiisob reklamy rezervovat néjaké finance.

Optimalnim zpiisobem reklamy na pocatku podnikani by mohlo byt vyuZziti moZnosti
inzerovat na realitnim portalu sreality.cz, ktery vykazuje vysokou sledovanost. Reklama
realitni kancelafe RE/MAX Zanet Reality by tedy byla situovana na misté s nejvétsim
vyskytem jejich potencialnich zékaznikli. Reklama by jim tak umoznila inzerovat
nabyté nemovitosti a zaroven by také dopomohla k ziskani zvuéného jména mezi
zakazniky i1 u konkurence.
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Portal sreality.cz pied ¢asem zavedl novy reklamni format, kterym je Typ regionu
a jak vyplyva z nazvu, jde o reklamu publikovanou v urcité oblasti. To mize realitni
kancelafi RE/MAX Zanet Reality dopomoci efektivnéji se soustfedit na svoji cilovou
skupinu.

Znacnou nevyhodou takového druhu reklamy jsou vysoké finan¢ni naklady, a to mize
nepiiznivé ovlivnit znaéné¢ omezeny financni rozpocet realitni kancelafe RE/MAX
Zanet Reality. Pfitom je nezbytné, aby byla pravé za¢inajici realitni kancelai posilena
také vydatnou realitni kampani.

Doporuceni zakazniki

Postupem casu diky vstficnému pfistupu k zakaznikim, realitni kanceldt RE/MAX
Zanet Reality doufa, ze optimalni reklamou pro ni budou spokojeni zékaznici. Jejich
doporucenti ji proto pomuze ziskat hodné¢ novych zakaznika.

Cenova politika

Pii uréovani cenové politiky bude realitni kancelaf RE/MAX Zanet Reality brat v ivahu
cenovou hladinu u konkurence. Jako novy podnik na trhu musi realitni kancelar nastavit
takovou cenovou politiku, kterd bude vyhodnéjsi nez u konkurence a zajisti ji tim
dostatek zakaznikd. Srovnani makléfa (2022) uvadi, Ze pfi prodeji nemovitosti obvykla
provize za sluzby poskytnuté realitni kancelati byva kolem 5-7 % z ceny nemovitosti.
Finalni provize zadlezi na mnoha faktorech v zavislosti na velikosti obchodu
a doplitkkovych sluzbach.

V pfipad€ prondjmu je provize pro realitni makléfe zpravidla urcena velikosti jednoho
mésicniho ndjmu. Nékteré realitni kanceldfe si provizi za poskytnuté sluzby uctuji
dokonce dvakrat, a to tak, Ze provizi chtéji zaplatit jak od majitele nemovitosti,
tak od ndjemce. Realitni kancelar RE/MAX Zanet Reality si bude narokovat provizi
pouze od njemce.

Realitni kancelai RE/MAX Zanet Reality si uréi provizi za poskytnuté sluzby ve vysi
4% zceny obchodované nemovitosti, kterou uhradi prodavajici. Déle provizi
z pronagjmu ve vysi 100 % z ceny jednoho mési¢niho najmu v piipadé prondjmu s tim,
e tuto provizi bude hradit vzdy novy nijemce. Realitni kancelaf RE/MAX Zanet
Reality pokladd takto nastavenou cenovou politiku pro zacatky svého podnikani
za zpusobilou konkurovat ostatnim. Podle vyvoje na trhu a budouci pozice na ném mize
realitni kancelai RE/MAX Zanet Reality tuto cenovou politiku upravit.

Pokud budou sluzby realitni kanceldfe RE/MAX Zanet Reality zdkaznikem vyuZivany
opakovang, bude realitni kancelaf pfipravena poskytnout zakaznikovi cenové
zvyhodnéni.

3.2 Provozni plan

Realitni kancelat RE/MAX Zanet reality se bude zabyvat zprostfedkovanim a uzaviranim
smluv k nabyti vlastnickych prav k nemovitostem nebo jinych prav, kterd opraviiuji uzivat
nemovitosti, byty nebo nebytové prostory a také zprostiedkovava prevody druzstevnich bytu.

Realitni kancelaii RE/MAX Zanet Reality se rozumi spolek realitnich makléii a jejich vedouci
manazerky Zanety. Kancelaf uzavie smlouvu o franize s master franizorem RE/MAX.
Tato smlouva je zdvazna a RE/MAX Zanet Reality je opravnéna provozovat obchodni &innost
v realitdch, uzivat logo RE/MAX a zéaroven znalosti, postupy a podminky spolecnosti
RE/MAX. Master franSizor nenese zadnou materidlni ani legalni odpoveédnost za vysledky
spole¢nosti RE/MAX Zanet Reality. Realitni makléfi jsou fyzické osoby proskoleni
franSizorem RE/MAX a maji dlouholeté zkuSenosti jako realitni zprostfedkovatelé.
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Smlouva o poskytnuti realitnich sluzeb je vzdy pisemna a je uzaviend mezi kancelaii RE/MAX
Zanet Reality a individudlnim zédkaznikem. Zakaznik je jakakoli pravni nebo fyzick4 osoba.
Realitni kancelaf RE/MAX Zanet Reality Poskytuje své sluzby za pfedem sjednanou odménu.

Eticky kodex je nastaven master franSizorem a je publikovan na jeho webovych strankéach.

Smlouva je vzdy pisemna a deklaruje specifické realitni sluzby. Dle zakona specifikuje
povinnosti finan¢niho vyrovnani.

Provize, ktera je definovana ve smlouvé vzdy nalezi spoleénosti RE/MAX Zanet Reality.
Ta je povinna vystavovat a predavat klientiim fakturu o vyuctovani provizi. Provizi se rozumi
odména za realitni zprostfedkovani a obsahuje i1 pfehled o poskytnutych sluzbach
pro zékaznika.

Prodeje a pronajmy
Ohledné¢ prodejii a prondjmu jsou diilezité nasledujici kroky:

1) Individuélni prohlidka

2) Stanoveni ceny na zaklad¢ kritérii
3) Ptiprava prodeje ¢i pronajmu

4) Homestaging a fotografovani

5) Vytvoreni prezentace

6) Reklama a propagace

7) Predstaveni zakaznikiim a prohlidky
8) Rezervacni smlouvy

9) Pomoc s financovanim

10) Finalni kupni smlouva

11) Vklad do katastru

12) Transfer financi

13) Pfedani a ptfevod nemovitosti

Depozitni ucty
Kancelat RE/MAX Zanet Reality miZze pfijimat blokovaci depozita jen do &astky provize

a na dobu zprostfedkovani smlouvy. Tyto prostfedky jsou ulozeny na specialnim depozitnim
uctu a chréni tim klienty.

Stav nemovitosti

Realitni kancelatf RE/MAX Zanet Reality je povinna sd&lovat svym zakaznikiim objektivné
stav vyhledavanych nemovitosti k prodeji. Tim se rozumi stav technicky a zarovein pravni, tedy
zédvazky na nemovitosti, které vyplyvaji z listu vlastnictvi. Realitni kancelsf RE/MAX Zanet
Reality ptedd svym zakaznikiim veskeré vetejné dostupné informace k nemovitosti ale neruci
vSak za ujmu vznikajici za zaml€eni informaci tieti osobou. Vzdy se doporucuje ptezkoumani
nemovitosti nezavislym specialistou.

Informace

Realitni kancelsr RE/MAX Zanet Reality své zakazniky neustale a priibézné informuje
o statusu nemovitosti a objednanych sluzbéch.

Reklamace

Zéakaznici mohou reklamovat kvalitu sluZeb realitni kancelafe RE/MAX Zanet Reality podle
reklamacniho f4du master franSizora RE/MAX. Z divodu zajiSténi anonymity mize zdkaznik
vyuzit webového rozhrani master franSizora RE/MAX. Zaméstnanci jsou povinni se timto
podnétem okamzité zabyvat a odpovédet ve stanovené lhité a bez odkladu.
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Je zde nutné povinné pojisténi za Skodu zplisobenou tfetim strandm. Realitni kancelait RE/MAX
Zanet Reality a jeji realitni makléti maji ze zdkona povinnost byt pojisténi vii¢i odpoveédnosti
po celou dobu, po kterou poskytuji své sluzby.

Povinnost identifikace

Realitni kancelat RE/MAX Zanet Reality je povinna identifikovat za zédkazniky na zékladé
opatfeni proti prani Spinavych penéz, tedy legalizaci vynost z trestné ¢innosti. Tyto data jsou
archivovana po zékon¢ ur¢enou dobu.

Mimosoudni Fizeni

Spolegnost RE/MAX Zanet Reality ma moznost fesit spor s klienty formou mimosoudniho
feSeni. Tato arbitraz je ptipadné v kompetenci Ceské obchodni inspekce.

Toto je provozni plan.

3.3 Financni planovani

Finan¢ni plan je nutné promyslet z toho divodu, aby bylo mozno stanovit, zda je zamyslené
podnikani z finan¢niho hlediska realizovatelné. Z finan¢niho pldnu by mélo byt patrné,
jaké mnozstvi pronajmil i prodeji je tteba mési¢né realizovat, aby byly pokryty mési¢ni naklady
a podnikani tak nebylo ztratové. Realitni makléfi sami jsou dostatecné zkuSeni, aby dokézali
posoudit, zda bude mozné realizovat predepsany pocet zprostiedkovanych pronajmu a prodej.

Partnerstvi realitnich makléi bude existovat jako sdruzeni tii fyzickych osob (manazerka a 2
makléfi), které nebude samostatnym pravnim subjektem. Tento typ podnikani nevyzaduje
zakladatelsky dokument, zakladni kapital, ani rezervni fond. Rozd¢leni zisku je mozno dojednat
v jakémkoli poméru, v piipad¢ realitnich makléii bude podil stejny, obdobné i jejich
podnikatelské vklady.

Zalozeni sdruzeni fyzickych osob neni slozité, postup a pozadavky jsou uvedené v kapitole
2.1.5 v teoretické Casti a disponuje fadou prednosti. Patii k nim slouceni financi, zkusenosti
aumu obou podnikatelti, coZ umozni sniZzeni pevnych nékladi. Partnefi maji stejnd prava
a disponuji velkou smluvni volnosti.

Aby sdruzeni fyzickych osob fungovalo, musi mezi podnikateli panovat vzajemnd divéra
a solidarita. Jinak by mohla vznikat nedorozuméni béhem cinnosti sdruzeni a hlavné pfi jeho
zruSeni. Témto pozadavkim realitni makléti vyhovuji, ale i tak, kvtili udrzeni korektnich vztahti
1 v budoucnosti, zvolili makléfi uzavieni smlouvy o sdruzeni fyzickych osob.

Pocatecni vydaje

Nejprve se vypracuje seznam pocatecnich vydaji, které potiebuji vSichni ucastnici sdruzeni
vlozit do rozb&hu podnikéni jesté pied jeho vlastnim zahdjenim. VSichni makléti uz vlastni
zivnostenské opravnéni. Vydaje se skladaji hlavné ze zatizovacich predmétu realitni kancelare,

z ndkupu licence fransizy, ndkupu vozidla, ndkladi na marketing, reklamy a vratné kauce,
uréené na prondjem prostor vybranych pro vlastni podnikatelskou ¢innost.

Zde se jedna o vydaje, které okamzité ovlivni Cash Flow, nicmén¢ do nakladl nékteré polozky
vstoupi postupné formou odpistt hmotného (napt. automobil) a nehmotného majetku (licence)
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Nasledujici tabulka znazornuje prehledny rozpis pocatecnich vydaja.

Tabulka 1 Piehled pocatecnich vydaji

Piehled pocatecnich vydaju v K¢ MnozZstvi Cena Celkem
Kauce za prongjem 1 31000 31000
Naklady na vytvoreni internetovych stranek 1 6 000 6 000
Reklama na automobil 1 8 000 8000
Néklady na smlouvu o sdruZeni fyzickych osob 5000 5000
Vydaje na sluzby celkem g 50 000
Vydaje na potizeni fransizy 270 000 270 000
Vydaje na nehmotny majetek 270 000
Vésak 1 800 800
Skartovacka 1 1000 1 000
Modem 1 1000 1 000
Police na Sanony 2 750 1500
Osvétleni 1 1 600 1 600
Barevna multifunkéni tiskarna 1 2900 2 900
Skiinka na koleckach 2 1500 3000
Koberec 1 5400 5400
Zidle 4 1500 6 000
Kancelarska zidle 2 2000 4 000
Skiinka 2 2000 4 000
Mobilni telefon 2 8500 17 000
Fotoaparat 1 10 600 10 600
Pracovni sttl 2 5600 11200
Notebook 2 15 000 30 000
Osobni automobil 1 140 000 140 000
Vydaje na hmotny majetek a na vybaveni (drobny hmotny majetek-spotieba) 240 000
Pocatecni vydaje celkem 560 000

Zdroj: vlastni zpracovani (2022)
Ceny byly stanoveny u jednotlivych polozek nasledovné:

- Licence za fran$izu je na minimalni cenikové cené spolecnosti RE/MAX
v podnikatelském manudlu ,,Cesta k uspéchu* (RE/MAX, 2022).

- Nabytek a vybaveni kanceléfe je z cen prodejny XXX Lutz (XXX LUTZ, 2022).

- Automobil je Hyundai 130 kombi rok vyroby 2018 z autobazaru AAA Auto (AAA
AUTO, 2022).

Pocate¢ni rozvaha

Po uréeni pocatecnich vydajii budeme moci vypracovat pocatecni rozvahu a vykaz zisku a ztrat.
Z pocatecni rozvahy je patrné, ze je podnikéani financovéano z vlastniho jméni, které oba realitni
makléfi véetné manazerky do podnikani investovali rovnym dilem v celkové vysi 660 tis. K¢&.

Na zakladé vzajemné dohody bude tento vklad splacen ze ziskl a to véetné uroku, ktery byl
stanoven na 10% p. a. Jedna se tedy i o pomérné zajimavé zhodnoceni volnych finan¢nich
prostiedki.
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Urok je stanoven ze dvou perspektiv. V piipadé zadluzeni by nyni trokova sazba
podnikatelského tivéru ¢inila 9 % (CSOB, 2022).

Druhd perspektiva je samoziejmé zajimavé zhodnoceni vkladu, v dneSni dobé& relativné
nejistych vynosi na investi¢nich trzich.

Tabulka 2 Pocate¢ni rozvaha

Poéatec¢ni rozvaha v K¢

AKTIVA Cena PASIVA Cena
Stala aktiva 410 000 Vlastni kapital 660 000

Nerozdéleny zisk 0
Dlouhodoby hmotny majetek 140 000 Rezervni a jiné fondy 0
Dlouhodoby nehmotny majetek 270 000 Vlastni jméni - vklad 660 000
ObéZna aktiva 300 000 Cizi kapital 50 000
Hotovost 200 000 Dotace (vynosy bud. obd.) 0
Pohledavky 0 Zavazky splatné nad 1 rok 0
Drobny hmotny majetek 100 000 Zavazky splatné do 1 roku 50 000
Aktiva celkem 710 000 Pasiva celkem 710 000

Zdroj: vlastni zpracovani (2022)

Realitni kancelai RE/MAX Zanet Reality potidi dlouhodoby hmotny majetek v hodnoté 140
tis. K¢, ktery bude zahrnovat jiz zminény automobil. Dlouhodoby nehmotny majetek
pfedstavuje do majetku zatazena licence franSizy. Veskeré ostatni kancelarské vybaveni
(Tabulka 1) bude jednorazovy vydaj a bude evidovany v Drobném hmotném majetku, protoze
jeho individudlni hodnota nespliiuje podminky pro zatazeni do dlouhodobého hmotného
majetku. Hotovost na bankovnich uctech a v pokladné pomuze pro pieklenuti obdobi rozbéhu
obchodni ¢innosti za uc¢elem plateb béznych obchodnich zavazki a také na uhrazeni planované
ztraty pii rozjezdu podnikani, jak déle vyplyva z Vykazu ziski a ztrat.

Piehled mésic¢nich vydaji

Velkou &ast po&atenich nékladu realitni kancelafe RE/MAX Zanet Reality bude realné uhradit
z volné hotovosti. Mé&sicni vydaje zminéné v nésledujici tabulce ale budou realitni makléti
muset casteCn¢ financovat z pravidelnych piijmi. Pokud by mési¢ni vydaje byly vyssi nez
mésicni piijmy, pak by alternativou bylo uhradit je z finan¢ni rezervy.

Tabulka 3 Prehled mési¢nich vydaji

Prehled mési¢nich vydaji v K¢ MnoZstvi Cena za vykon Celkem
Webhosting 1 600 600
Kancelaiské potteby 1 1100 1100
Internet 1 1 600 1 600
Pausal za mobilni telefon 2 800 1 600
Pohonné hmoty 1 10 000 10 000
Pausal Sreality 1 3 000 3 000
Tip Regionu Sreality 30 126 3780
Inzerce Sreality 1300 1 1300
Sluzby (voda, elektfina, atd.) 1 6 000 6 000
Najemné 1 25151 25151
Celkem 54 131

Zdroj: vlastni zpracovani (2022)

Pokud jde o uziti mobilnich a internetovych sluzeb, bude spole¢nost RE/MAX Zanet Reality
spolupracovat se spolec¢nosti Vodafone.

35



S pouzitim mési¢niho pausalu vyuziji realitni makléfi prakticky neomezené voléni. Bonusem
pro n€¢ bude vyznamna sleva na tzv. chytry telefon s internetovym pfipojenim. Také jim bude
nabidnuta sleva na internetové sluzby, se kterymi budou diky modemu pracovat v kancelafi
(Vodafone, 2022).

Inzerovani na realitnim serveru piijde realitni kancelsr RE/MAX Zanet Reality kazdy mésic
na 8 080 K¢&. Tato suma obsahuje ro¢ni poplatek za inzerovani na realitnim serveru, dale pak
poplatek 10 K¢ za kazdy den zvetfejnénim inzerath, kterych bude podle kalkulace kazdy mésic
41. Nejsou zde vynechany ani ndklady na tzv. Typ regionu, ktery je podrobnéji zminén v jiné
Gasti textu této diplomové prace. Realitni kanceldi RE/MAX Zanet Reality hodla kazdy den
publikovat pomoci takovéto inzerce dvé nemovitosti, pfi¢emz na prodeji ¢i prondjem kazdé
z nich bude mit sjedndnu exkluzivni smlouvu a bude mit tedy smysl vlozit vice financi do jeji
propagace. Cena za zvetejnéni jednotlivého inzeratu na prodej nemovitosti s pomoci Typ
regionu je 3 780 K¢ denné a v ptipad¢ prondjmu 55 K¢ denn€. V primeéru je tak ve financnim
planu kalkulovano denné s jednou nemovitosti na prodej a jednou na prondjem (RE/MAX
2022).

Vydaje na marketing

Znat¢nou &ast celkovych vydajti bude realitni kancelar RE/MAX Zanet Reality investovat
pro ucely marketingu. Jednotlivé polozky jsou zminény v nasledujici tabulce:

Tabulka 4 Piehled nékladi na marketingové aktivity

Prehled nakladi na marketingové aktivity v K¢ Roc¢ni Jednorazové Mésicné Denni
Internetové stranky 6 000 6 000

Pausal na inzerce Sreality 36 000

Inzerce na Sreality 15 600 1300 41
Tip regionu Sreality 45 360 3780

Celkem 102 960

Zdroj: vlastni zpracovani (2022)

Néklady na marketing budou pro realitni kancelaf RE/MAX Zanet Reality &init ro¢né 102 960
K¢. Néklady na marketing lze roz¢lenit na pocate€ni, které je nutné vynalozit jediné v pocatcich
podnikani. K tém patfi reklama na automobil, kterd obsahuje i1 tvorbu grafického zpracovani
viz Tabulka 1. Sestaveni webovych stranek realitni kancelaife RE/MAX Zanet Reality piijde
na 6 tis K¢, a to diky vztahu poskytovatele sluzby k jednomu z realitnich makléfa.

Reklamni video bude vytvofeno samotnymi realitnimi makléfi vlastni videokamerou.
Ve finan¢nim planu pak tyto ndklady budou figurovat jako nulové.

Mgésiéni néklady budou tvofeny inzerovanim viech nabidek realitni kancelafe RE/MAX Zanet
Reality na realitnim serveru S-reality, a to i s inzerci zvolenych realit pomoci Typ regionu.

Vykaz ziskii a ztraty

Tabulka pfehledu mésicnich vydaji ukazala, Ze stalé mésicni vydaje na provoz realitni
kancelafe RE/MAX Zanet Reality budou &init 54 tis. K&, tedy 649 tis K& za rok, a to bez odmény
realitnich makléii. Aby realitni makléti dokdzali uhradit tyto ndklady a své provize z prodeju,
bude kazdy muset realizovat jeden prodej nemovitosti a 12 prondjmua za rok (S pramérnou
provizi za prodej nemovitosti ve standardni trzni vysi 4 % z ceny, tedy 400 tis. K¢ pfi cené bytu
nebo domu za 10 miliont CZK, respektive primérny pronajem za 25 tis. K¢). Tato data se
opiraji o vzorové kalkulace spole¢nosti RE/MAX.

Na zaklad¢ historickych vysledk realitnich maklétti z pfedchozich zaméstnani je tento plan
uskutecnitelny. Provize z piipadnych dalSich realizovanych obchodt jiz budou piedstavovat
plnéni nad plén.
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DalSim nakladem je 5% poplatek z obratu pro master franSizanta RE/MAX. V planu jsou
zahrnuty 1 odpisy a naklady na potizeni drobného hmotného majetku.

Tabulka 5 Vykaz zisku a ztraty — dlouhodoby plan

Vykaz ziski a ztrat - projekce na 4 roky v K¢ 2022 2023 2024 2025
Pocet makléri 2 2 3 3

Riist trzeb - diky organickému riistu 20% 53% 20%
Inflace 10% 8% 6%
Trzby z prodeje prondjmt (maklét 12x25 000 CZK) 600 000 720000 1101600 1321920

Trzby z prodeje nemovitosti (bytd/domi-provize 4% 800 000 960000 1468800 1762560

Trzby celkem 1400000 1680000 2570400 3084480

Provize makléte 45% z trzeb 630 000 756000 1156680 1388016

Provize master franSizantovi 5% z trzeb 70 000 84 000 128 520 154 224

Odpisy 82 000 82 000 82 000 82 000

Spotteba - Drobny hmotny majetek 100 000

Administrativni ndklady plus marketing (tab &. 3) 649 572 714 529 771 692 817 993

Naklady celkem 1531572 1636529 2138892 2442233

Hospodaisky vysledek -131572 43 471 431 508 642 247
Kumulovany HV -131572 -88 101 343 407 985 654
Provozni marze % -9,40% 2,59% 16,79% 20,82%
Podil HV na 2 zaklddajici makléie a manaZerku -43 857 14 490 143 836 214 082

Zdroj: vlastni zpracovani (2022)

Pro tvorbu vykazu zisku (Jak je uvedeno v Tabulka 5) na obdobi ¢tyft let byly v prvnim roce
podnikédni stanoveny rocni trzby ve vysi 1 400 tis. K¢, kterych bude primémeé docileno
realizovanim 24 pronajmu a 2 prodejii nemovitosti v cen¢ 10 mil K¢ (to je soucasna primérna
cena nového developerského bytu 2kk v centru Prahy) za rok.

Podle dostupnych informaci se provize za prodej pohybuje od 3 % do 7 % a to v zavislosti
na cené nemovitosti (¢im je cena mensi tim je vyss$i provize, z divodu kryti ndkladd a ¢asu
makléte). Jak je jiz zminéno v business planu je pocitdno s primérnou provizi za prodej
nemovitosti ve standardni trzni vys$i 4 % zceny, kterou plati prodavajici nemovitosti.
Samoziejm¢ tim automaticky motivuje makléte k prodeji za nejvys§i moznou —
akceptovatelnou cenu. U prondjmu je kalkulovan primérny mési¢ni pronajem za 25 tis. K¢
a tam je provize ve stejné vysi. V idedlnich ptipadech je provize zasmluvnéna od obou stran
amuze byt provize hrazena jak pronajimatelem, tak i nijemnikem. S touto optimistickou
variantou business plan z konzervativniho pfedpokladu nepocita.

Z makroekonomického pohledu je v pribc¢hu obdobi kalkulovano s primérnou inflaci ve vysi
10 %, déle 8 % a 6 %, ktera byla ocekdvana v prognéze CNB.
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Je nutné upozornit, Ze nyni je inflace na 18%, viz Graf 2.

Graf 2 Ménoveé politickd inflace
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Vyvoj zisku
V prvnim roce podnikani, mimo jiné z diivodu vyssi spotfeby zdivodnéné startem byznysu
se realitni kancelaf RE/MAX Zanet Reality dostane do ztraty 132 tis K¢. Tato ztrata
je z pohledu Cash Flow samoziejmé nepfijemna, ale pti zjednoduseném pohledu a zohlednéni
odpistt ve vysi 88 tis K¢, které jsou penézné neucinné a kratkych splatnosti pohledavek
1 zavazku, je negativni dopad do Cash Flow pouze 44 tis K¢. Negativni Cash Flow lze tedy
vyrovnat volnymi penéznimi prostredky.

Plan pocita s organickym riistem trzeb v roce 2023 0 20 %, a to diky systematické praci maklétt
na zvétSovani klientské databaze, rozsifeni kontakti smérem k developerim a vyznamnym
poskytovatelim pronajmt, jako jsou napiiklad hotely transformované na dlouhodobé
prondjmy, zvyseni investic do marketingu a pozvolnym upeviiovanim pozice realitni kancelaie
na realitnim trhu.

K jesté vyraznéjSimu rastu trzeb i predpokladaného cCistého zisku by mélo dojit v letech 2024
a 2025, a to prostfednictvim spoluprice s dal§im realitnim makléfem (nartst trzeb o 1/3),
coz by se mé¢lo projevit nejen na trzbach, ale i na celkovych nékladech jak je ilustrovano
ve vykazu zisku a ztrat (Tabulka 5). Déle se pocita s rlistem obrati, diky zavedenému renomé
spolecnosti, stalé¢ klientele a také zvySené efektivité diky jiz profesiondlnim zkuSenostem
zau¢enych maklét.

V této realistické variant¢ dojde ke splaceni pocate¢niho vkladu (makléit a manaZerky) véetné
smluvniho troku tfetim rokem podnikéani. Po tomto milniku budou potencidlni zisky v dalSich
letech pfipadat vyhradné manaZzerce realitni kancelare. Je v jeji pravomoci dale investovat
a rozvijet tuto kancelat.

S ohledem na souc¢asnou situaci na realitnim trhu lze o¢ekévat pomale;jsi riist. Divodem zmény,
kdy se realitni trh na pfelomu roku 2021/2022 nachazel na vrcholu svého cyklu a tomu
odpovidal i1 ptfedpoklad zohlediujici realisticky pocet prodeji a prondjmi. Nésledné doslo
z diivodu inflacniho tlaku k navySovani trokovych sazeb hypoték a to z 2 %, az na 7 %
v soucasné dobé (Kurzy, 2022). To samoziejmé zdrazilo hypotecni uvéry a pocet prodeju
vyznamné poklesl. Na druhou stranu poptavka po bydleni predev§im v Praze neustile roste.
To je dané i tim, Ze se do Prahy kazdoro&né stéhuje dalsich cca 10 tis. lidi (CSU, 2022), je zde
1 ptiliv vale¢nych uprchlikii z Ukrajiny.
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Z vySe uvedeného vyplyva, ze cast piijmi se pielije z prodejii nemovitosti do prondjmd.
Z dnesniho pohledu by tomu odpovidal meziro¢ni rist trzeb pouze o 10 % a prodlouZila by se
tim navratnost investice.

Nize je graf znazoriujici 3 potencialni scénare vyvoje zisku zohlediujici externi faktory vyvoje
trhu s nemovitostmi a prondjmy.

Realisticka varianta odpovidajici detailni verzi pfedpokladanych vynost a naklada (uvedenych
v Tabulka 5). Jednd se o realisticky odhad vyvoje mezirocniho narGstu 20 % a to,
systematickém rustu klientské databdze a diky naristu zkuSenosti, efektivity a kompetenci
maklétil a zaroven prestize kancelare.

Optimistickd varianta, pocitd s vysokou poptdvkou po najmech diky mohutnému piesunu
do prondjmu a uprchlické krizi, a pocita s ristem byznysu o 30 %. Jedna se o reality v centru
Prahy, a mnozi developefi zacinaji nemovitosti pronajimat, protoze je po pronajmech enormni
poptavka.

Krizova varianta pak pocita s opravdu decentnim rastem 10 %, kvili kterému by se spole¢nost
v prvnim a druhém roce podnikéni dostala do ztraty. BohuZzel pii takovém, nebo jesté horSim,
vyvoji o¢ekavany kumulovany zisk nebude dostacujici na splaceni vstupni investice ani po 4.
roce podnikani. Tato varianta neni lukrativni a znamenala by rozhodnuti vedouci k uzavieni
podnikéni.

Graf 3 Kumulovany hospodaisky vysledek

Kumulovany Hospodarsky vysledek v K¢
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Zdroj: vlastni zpracovani (2022)
PEST analyza

V analyze PEST (zkratka slov Political, Economical, Social and Technological) je popisovano
vyhodnoceni makroekonomickych vlivii, zejména z hlediska jejich plisobeni na dosazeni
rozvojovych a dlouhodobych cilti. Ugelem je posoudit rozhodujici faktory, které maji vztah
k dané problematice. V kazdé skupiné jsou zvoleny podskupiny, které maji potencialné nejvétsi
vliv na ¢innost realitni kancelare.
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Ekonomicko-hospodaiské faktory (E)

- Stabilni kurz CZK, ktery je udrzovan diky intervencim CNB.

- Nizké4 domaci poptavka a rlist cen, mira inflace za rok 2022 dosédhla zatim maxima 18
% a je tedy nejvyssi za 30 let. Rist cenové hladiny snizuje kupni hodnotu penéz a tim
smazava uspory. Nyn¢jsi vysoka inflace je zpisobena pandemii koronaviru, narusenim
dodavatelskych fetézci a v neposledni fad€ valkou na Ukrajiné.

- Raust trokovych sazeb, CNB zvysila repo sazbu na 7 % a diskontni sazbu na 6 %, s tim
pfimo tumérné souvisi i rast hypotecnich sazeb, zvySeni Grokovych sazeb historicky
nasleduje vzdy recese ekonomiky (CNB, 2022). S recesi samoziejmé do jisté miry
dochazi ke korekci cen nemovitosti.

- Mira nezaméstnanosti v roce 2022 je 3,5 % (Ufad prace, 2022) - potencialné dojde
z diivodu startujici recese k jejimu navysSeni.

- Primérna mési¢ni mzda v roce 2022 je 38 911 K¢ (Utad prace, 2022).

- Ceny energii — plyn, elektfina, teplo-zvyseni se vyznamné promitne do celkové ceny
sluzeb.

Politicko-pravni aspekty (P)
- Upravy &i zmény zakona o ¢innosti realitnich kancelafi.
Socialné-kulturni faktory (S)

- Zajem obyvatelstva o bydleni ve mé&stech (CSU, 2022).

- Ve méstech je vétsi trh prace, vEtsi poptavka po pracovni sile, lepsi uplatnéni v riiznych
profesich, bohaté kulturni zdzemi i sportovni vyZziti.

- Dlouhodoby rst Zivotni urovné obyvatelstva i schopnosti mobility, i pfes kratkodoba
obdobi recesi.

- Vyssi aroven vzdélani, zvysujici se naroky na zZivotni uroven, coz zahrnuje preferovani
mensiho pracovniho zatizeni a vice vyuzitelného volného ¢asu.

Védecko-technologické faktory (T)

- ZlepSuji efektivnost prace i sluzeb ve vSech oblastech. Klicovym znakem aktualniho
vyvoje na trhu poskytovateld realitnich sluzeb je sjednocovani a slu€ovani jednotlivel
nebo firem do vétSich celkli a vzajemné propojovani do systému siti, tzv. situovani.
Kromé obvyklého slu¢ovani maklétii v ramci realitnich kancelafi existuje i sdruzovani
realitnich kanceléfi do rozli¢né rozsahlych siti (RE/MAX, 2022).

Shrnuti o trhu s nemovitostmi

Urokova sazba ma znaény vliv, at’ uz pozitivni i negativni na ochotu domacnosti pofizovat
si nemovitosti prostiednictvim hypoték. Snadnéjs$i dostupnost hypoték pii nizké wrovni
urokovych sazeb pozitivné ovliviiyje trh s nemovitostmi, a naopak. V tuto chvili se hypotéky
pohybuji na historicky nejvyssi tirovni za poslednich 10 let. Aktuélni sazba je 5,8 % (Kurzy,
2022).

Dusledkem toho dochazi k ochlazeni zajmu o koupi nemovitosti. Pfipadné obchody se ¢asto
fetézi a kupujici ¢ekd nez dojde v prvni fad¢ k prodeji jeho nemovitosti, aby uvolnil finanéni
prostiedky.

Ceny nemovitosti v poslednich mésicich klesaji. Tento fakt spolu s vysokou inflaci nahravaji

investorim, ktefi maji volné finan¢ni prostiedky, protoze je investice do nemovitosti ochrani
pted vysokou inflaci.
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Snizujici se realné mzdy anebo pokles kupni sily obyvatel mé za nasledek také pokles zajmu
0 nemovitosti a investovani do nich.

Pro developery se situace také méni. Zasadni roli bude hrat i souc¢asné razantni navyseni cen
energii, zejména zemniho plynu, ale i elektfiny, dale pak stavebnich materiali. Developefi jiz
meéni svou strategii a nové projekty budou urceny ptrevazn¢ na prondjem.

Zna¢ny vyznam muze mit i technologicky pokrok v oblasti konstrukce i vybavy nemovitosti
véetné snizovani energickych narokii stavby. Lze pak ocekéavat zvySeni ochoty zdkaznik
investovat do modernich nemovitosti a staveb vybavenych novymi technologiemi, které mohou
byt vyhodné z hlediska tispory energie ¢i ekologického hlediska.

Porterova analyza

Smyslem této analyzy je vyhodnoceni atraktivnosti odvetvi. Objasnéni téchto Cinitelli
v neposledni fad¢ ptispiva k vypracovani podnikové strategie.

Tabulka 6 Soupeteni mezi konkuren¢nimi podniky

Pocet obyvatel na jednoho realitniho maklére v zemich EU:

Pocet Pocet Pocet obyvatel
makléru obyvatel na maklére

Lucembursko 1061 602.005

Malta 818 475.701 582
Portugalsko 11.792 10,291.027 873
Cesko 11.664 10,610.055 909
Belgie 12.419 11,398.589 918
Francie 69.742 66,918.941 960
Spanélsko 47.789 46,658.447 976
Slovensko 5301 5,443.120 1027

Zdroj: Archiweb (2022)

Podle Tabulky 6 je vidét, ze Ceska republika je na &tvrtém misté v Evropé v podtu makléit
na obyvatele. To znamena, Ze lid¢ jsou zvykli fesit otazky spojené s bydlenim s profesionaly.

Soupeteni mezi realitnimi kancelafemi se mlize odehravat na mnoha urovnich, jednak v oblasti
vzdélavani, poskytovanim rekvalifikanich kurzi realitnim makléfim, a to pro celou paletu
sluzeb, které nabizeji. Na druhé strané je soucasnym trendem zajistit upravu legislativy,
nezbytné pro zaloZeni realitni kancelafe, jejiho chodu a jeji pfemény z volné Zivnosti na Zivnost
koncesovanou. Dal$im dosti vyznamnym faktorem je, ze zavedené a dobie prosperujici realitni
kancelare maji velky potencial ovliviiovat jak stavajici, tak i pfipadné nové zdkazniky.

Ve srovnani s primérem EU puisobi v Ceské republice jako realitni makléf jen polovina lidi.
Pocet obyvatel v pfepoétu na jednoho realitniho makléte je v Ceské republice ve srovnani
s primérem EU pfiblizné poloviéni. V Ceské republice tak piipada 909 lidi na jednoho
realitniho makléte, primér za celou EU je 1653 lidi na jednoho realitniho makléfe. Nejmensi
pocet lidi, pfipadajicich na jednoho realitniho makléte, je v Lucembursku (567), nejvetsi
v Recku (4126). V Ceské republice je podet obyvatel pfipadajicich na jednoho realitniho
makléte ctvrty nejniz§i v ramci EU. Podkladem pro tyto udaje jsou data evropského
statistického uradu Eurostat za rok 2017.
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Z aktualnich Gdajt Ceského statistického uradu (CSU) vyplyva, ze podet realitnich makléit
v Ceské republice se na konci minulého roku zvysil o 15% na 10 664 Archiweb (2022).

Praha je samoziejmé v Ceské republice centrem a nejvice exponovanou oblasti z pohledu
realitniho obchodu.

Rizika substitu¢nich produkti podniku v jinych oblastech

Zde je riziko, ze urc€ité realitni kancelafe budou zvyhodnény, pokud jde o rychlost, kvalitu,
preciznost poskytovanych sluzeb i pfistup k zakaznikiim. Mohou byt rozdily v kvalité
a flexibilité¢ posudkovych znalcii ¢i v technické tirovni a vybavé kancelafi. Dalsi riziko miize
spocivat v tom, Ze potencidlni klienti uskute¢ni prodej, ndkup ¢i prondjem nemovitosti sami,
bez asistence ¢i pomoci realitni kancelare.

Rizika vstupu novych konkurenti v oboru na trh

Vzhledem k podilu poctu realitnich kanceldii k poctu obyvatel je potieba predpokladat
zakladani dalSich realitnich kancelafi, protoze prekazky branici vstupu do tohoto oboru jsou
malé a to z divodu, kdy zde neni nutny vysoky pocatecni kapital ani investice.

Vyjednavaci postaveni dodavatelii hlavnich vstupi

Klicovym faktorem je kvalitni a G¢innd reklamni kampan, solidni povést a image firmy,
a to zejména vzhledem k tomu, Ze nabidka realitnich kancelafi je zavisld na dodavatelich,
kterymi jsou zékaznici samotni. Ti prostiednictvim realitnich kancelafi nabizi svoji nemovitost
k prodeji ¢i k pronagjmu. K dal$im velkym dodavatelim patii developefi. Oba typy téchto
hlavnich dodavateli usiluji o dosazeni nejvyssi ceny ¢i v piipadé prodeje a prondjmu.
Odbornost a erudice reklamniho makléte ma pak zésadni Glohu, kdy se realitni maklét snazi
zakaznikovi vysvétlit, v jakém rozmezi usiluji ceny pfislusnych nemovitosti.

Vyjednavaci postaveni kupujicich

Vsichni kupujici usiluji o ziskani nejvyssi kvality, Grovné€ a komplexnosti sluzeb za co nejnizsi
cenu. Ulohou realitni kancelafe a makléft je dodat argumenty a ujistit zakaznika,
ze pozadovana cena za poskytnuté sluzby je adekvatni k jejich rozsahu a charakteru. Aktualni
situace na trhu prodeje nemovitosti nahrdva kupujicim, kteti vétSinou dostanou slevu diky
ptebytku nabidky nad poptavkou. Naopak u najmi je situace pfizniva pro pronajimatele, ktefi
si mohou kléast podminky.

Z vyse uvedené analyzy vyplyva, ze obchodni sektor realit je stale atraktivni pro podnikatele,
nicméné ziskovost je jiz zastropovana, z diivodu vysoké konkurence. Samoziejmé v disledku
soucasné makroekonomické situace dojde ke stagnaci prodeji nemovitosti a to povede
k poklesu zisk realitnich kancelafi. To by mohlo vést k procisténi trhu od méné uspésnych
makléti. Po této realitni krizi naopak ptibude pfilezitosti a vidina vysokych budoucich ziskl
drzi realitni kancelafe v nadéji.

zajem.

Analyza rizika

Rozbor s vyuzitim analyzy rizika je zaloZzen na celkovém konceptu a vysledcich
podnikatelského planu. Pomoci vyhotoveni klicovych soucdsti podnikatelského planu

a uskutecnénych rozborG autorka primarné pojmenuje hrozici rizika a vypracuje névrhy
eventudlnich opatfeni, které by méli pfipadna rizika bud’ naprosto vyloucit nebo alespoii snizit.
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Identifikace rizika

K odhaleni rizik bylo prvotné stanoveno pomoci rozboru na podkladé PEST analyzy, analyzy
odvétvi, konkurence, vypracovaného finan¢niho planu podniku, ristovych a obchodnich cila
véetné marketingového planu podniku.

K nejvétsim rizikim podnikatelského planu patii:
Nedostateéné mnoZstvi financnich zdroji-A

Nedostatek financi pii uskutec¢niovani realizovanych akci mize mit nezadouci vliv ne pouze
na konkrétni projekt, ale téZ na celou firmu. Tato hrozba je zplisobena neefektivnim
kratkodobym planovanim podniku ¢i nedobrou platebni moralkou zdkazniki.

Posouzeni podnikatelského zaméru s velkym rizikem netspéchu-B

Za situace velmi zvySeného rizika navratnosti investice nebo i ztraty je mozné, ze pokud bude
podnik potiebovat dalsi finance, nebude mu ptijcka nebo uvér schvalen, ptipadné dojde
k znevyhodnéni uveérovych podminek, napt. ke zvyseni trokové sazby tvéru.

Malé mnozstvi klienta-C

Nizky pocet zakazniki ma vliv na mnozstvi zakézek a tim i na celkovy obrat spole¢nosti
a hospodarsky zisk. Zajem o konkrétni sluzbu se radi k ekonomickym faktorm, které maji
klicovy vliv na ekonomiku podniku a je téZ modifikovan ekonomickou situaci cilového trhu
a koncovych zakaznikd.

Vstup dalSi konkurence na trh-D

Konkurenti, ktefi se nove objevi na trhu, mohou zptisobit zménu poptavky, ta se bude snizovat
a zaroven s tim 1 trzby podniku. Konkurence t¢ém muze vyvolat tlak na cenu, ktera mize diky
konkuren¢nimu boji klesnout, zaroven pak dojde jak k poklesu marze podniku, tak k poklesu
jeho zisku.

Nedostatecna kvalita uskuteénénych zakazek-E

Kyvalita pfijmu pfimo umérné zavisi na kvalit¢ zaméstnanct a téch, ktefi na projektu participuyji.
Kvalita klesa zejména diky nedbalosti nebo tfisténim sil na nékolika projektech soucasné. Nizka
kvalita ma vliv na konkuren¢ni vyhodu a mé vyznamny dopad na pocet zdkazniki i zakazek.

Chybéni kvalitnich pracovniki—F

Pokud chybi kvalitni a obratna pracovni sila, mize dojit k ohrozeni kvality uskute¢fiovanych
akci a nemusi pak byt splnény vSechny pozadavky investora. Pokud neni realiza¢ni typ
dostate¢né zkuseny, mize byt ohrozeno dobré jméno podniku, coz miize v kone¢ném diisledku
vést ke ztraté koncovych zakaznika.

Nouze o dodavatele-G

Na zac¢atku podnikani je dilezité zvolit solidni dodavatele a ziskat je ke spolupraci. Chybéni
solidnich a kvalitnich dodavatelt muze mit dopad na kvalitu, plnéni asovych terminti a tudiz
miZze dojit k nevyhovéni poZzadavkiim koncového zakaznika pfi realizaci zakazky.

Mezinarodni konflikty-H

Konflikty v cilovych oblastech zdjmu mohou mit vliv na poptavku po zahrani¢nich zakazkach,
které ptinasSeji nejvyssi marze. To vede ke snizovani trzeb podniku i z nich vyplyvajicich zisku.
Muze tak byt ohrozena spoluprace se zahrani¢nimi dodavateli, pfipadné i cena zakazky.
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Riziko ekonomické Krize-1

Kviili vazbé poskytované sluzby na B2B trh je ekonomické krize hrozbou, kterd muze mit
klicovy vliv na poptavku po nabizenych sluzbach a muze mit neblahy dopad na cely podnik.

Nevhodné vybrana strategie marketingu—J

Vybér marketingové strategie ma vliv na uvedeni nového podniku na trh a vytvareni SirSiho
povédomi o firmé. Nevhodné vybrana strategie i nastroje marketingu mohou zptsobit,
ze investované finan¢ni prostfedky se stanou neuspéSnou investici a podnik vlivem velké
konkurence, nemusi na cilovém trhu uspét.

Diky nespravné strategii se mize podnik dockat negativniho hodnoceni a nezajmu koncovych
zakaznikl, coz mize mit vliv na dobré jméno podniku.

Hodnoceni rizik a stanoveni protiopati‘eni

K posouzeni a vyhodnoceni rizika a nasledné urceni proti krokl je vyuzita expertni metoda
hodnoceni, kdy kazdému riziku je ptidélena urcita pravdépodobnost vzniku a zavaznost vlivu
rizika na podnik.

Hodnotici stupnice pravdépodobnosti vzniku rizika je urcena takto:

Vznik rizika velmi malo pravdépodobny.
Vznik rizika malo pravdépodobny.

Vznik rizika stfedné pravdépodobny.
Vznik rizika vysoce pravdépodobny.

5. Vaznik rizika velmi vysoce pravdépodobny.

b=

riziklim je pfifazovan vetsi disledek:
1. Velmi maly disledek rizika.
2. Maly disledek rizika.
3. Stiedni disledek rizika.

4. Zasadni dusledek rizika.
5. Fatalni dasledek rizika.

U kazdého rizika zminény kroky, které dokazi rizika bud’ zcela vyloucit nebo snizit jejich
negativni disledky.

a. Nedostate¢né mnozZstvi financnich zdroji — Podnik by se m¢l soustfedit na dikladné
kratkodobé planovani financi, soucasti sestaveni smlouvy o realizaci zakazky by méla
byt finan¢ni zaloha na pfedmétnou zakazku, podnik by mél trvale monitorovat
ekonomické ukazatele (Cisty pracovni kapital) a byt nekompromisni pfi respektovani 30
ti denni lhiity pro splatnost faktur.

Pravdépodobnost 3, zdvaznost 5.

b. Posouzeni podnikatelského zaméru s velkym rizikem nedspéchu — Pokud bude
nezbytné financovani podnikatelského planu pomoci vnéjsich zdroji, je pravdépodobné
schvaleni pfislusného uvéru bankou s nizkymi turokovymi sazbami. Pii uziti
alternativnich zdrojt je vysoka pravdépodobnost kladného hodnoceni podnikatelského
zameru.

Pravdépodobnost 2, zdvaznost 3.

c. Malé mnoZstvi klienti — Podnik by se mél zabyvat monitorovanim a analyzou
ekonomické situace a trendli na cilovém trhu, mél by kléast diraz na vstiicny pfistup
ke klientim a utvéfeni perspektivnich vztahii s koncovymi zdkazniky.
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Pokud dojde k rozvoji neptihodnych podminek na koncovém trhu, mél by podnik
aktualn¢ vzniklou situaci brat v potaz, snizit objem investic ¢i se pfeorientovat na jiné
¢innosti.

Pravdépodobnost 2, zdvaznost 3.

. Vstup dalsi konkurence na trh — Toto riziko nedokaze podnik sam vyloucit, v kazdém
pfipadé by se podnik mél soustfedit na analyzu trhu a konkurence, pokud dojde
ke vstupu pfimych konkurentli na stejny trh, mél by podnik flexibiln€ odpoveédét novou
konkuren¢ni vyhodou nebo upravit obchodni ¢i marketingovou strategii.
Pravdépodobnost 2, zdvaznost 3.

Nedostate¢na kvalita uskuteénénych zakazek — Podnik by m¢l vypracovat systém
kontroly kvality a zadat zpétnou vazbu od zdkaznikid tak, aby byl schopen ucinné
odpovidat na stiznosti zdkaznikli a zabranil tak znehodnoceni svého dobrého jména,
souCasn¢ by mél podnik klast diraz na odborny rist a osobni zainteresovanost
organiza¢niho kolektivu.

Pravdépodobnost 2, zdvaznost 3.

Chybéni kvalitnich pracovnikit — Pokud jde o volbu spolupracovnikli, mél
by se podnik soustfedit na kvalitni vybérové fizeni a vybirat jen uchazece
s vyhovujicimi znalostmi a praxi.

Pravdépodobnost 3, zdvaznost 4.

Nouze o dodavatele — Podnik miiZe s existujicim rizikem v konkrétnim oboru pocitat
v projektovém planu, zaroven by si mél vybudovat stabilni skupinu dodavateld,
se kterymi bude usilovat o korektni vztahy.

Pravdépodobnost 3, zdvaznost 4.

. Mezinarodni konflikty — Podnik by mél brat v potaz ptipadné mezinarodni konflikty
a jejich dopad na nabizené sluzby ¢i produkty a vzhledem ke skute¢nosti, Ze zahrani¢ni
zakdzky zpravidla pfinaSeji nejvyssi zisky, je pro podnik dulezité na ptipadny konflikt
flexibiln¢ odpovédet.

Pravdépodobnost 3, zdvaznost 4.

Riziko ekonomické krize — Je klicové, aby podnik mél ptehled o ekonomické situaci
z toho divodu, Ze koncovi zédkaznici se nachazeji na B2B trhu a v situaci hospodarské
a ekonomické krize nejdiive omezuji vydaje na marketing a propagaci, podnik musi
véas rozpoznat nastavajici krizi a patficné modifikovat nabizené sluzby ¢i vyrobky,
pfipadné se pfeorientovat na jinou ¢ast trhu.

Pravdépodobnost 2, zdvaznost 4.

Nevhodné vybrana strategie marketingu — Podnik by mél klast diraz na volbu
marketingové strategie jiz pred vstupem na trh a pfed zahajenim podnikani, podnik
by mél pozadovat vypracovani analyzy situace na trhu a volbu vhodnych néstrojii
marketingu uskuteénéné odbornymi agenturami, které podniku navrhnou vyhovujici
marketingovy mix nebo eventudlné schvali uz formulované marketingové nastroje.
Pravdépodobnost 2, zdvaznost 4.
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3.4 Podnikatelsky plan

Tato kapitola bude zacinat shrnutim podnikatelského planu, poté bude nasledovat popis
podniku, poslani, strategie a cile podniku, materidlova potieba, misto podnikédni, personalni
obsazeni realitni kancelafe, zékladni udaje o realitnich maklétich, popis podnikatelské
prilezitosti a popis sluzby

Shrnuti

Realitni kancelat RE/MAX Zanet Reality patii k novym projektiim, ktery umoziiuje zlepsit
vybér pro zdjemce o realitni sluzby v Praze a blizkém okoli. Zpocatku bude tym realitni
kanceldfe RE/MAX Zanet Reality sloZen ze dvou makléit, ktefi maji v umyslu jit cestou
odliSn¢ho pfistupu k zakaznikim, nez jaky byva bézny u realitnich kancelaii aktudlné
se vyskytujicich na trhu. Coby byvali zaméstnanci konkurencni realitni kancelafe si méli
moznost ovefit pocindni jinych UcCastnikdl pisobicich na trhu v tomto oboru. Diky témto
ziskanym znalostem se odhodlali z4jemcim poskytnout hodnotny servis, s dirazem
na maximalni spokojenost zdkaznika. S osobnim zaujetim budou makléfi realitni kancelafe
RE/MAX Zanet Reality usilovat o kvalitng poskytnuté sluzby viem zékaznikiim, ktefi je oslovi.
Realitni makléfi maji na paméti, jak zdsadnim pocinem v zivoté jednotlivce je potfizeni
¢i prondjem vlastni nemovitosti.

Zamysleji tedy pomoci vlastniho podnikani, diky aktivnimu vyhleddvani a kvalitni poradenské
¢innosti, nabidnout svym zakaznikim vhodné nemovitosti k bydleni ¢i prondjmu a zajistit
hladky pribeh celé transakce v piipadé prodeje, koupé ¢i prondjmu nemovitosti. Maji také
v planu zprostiedkovat zdjemctim kvalitni nabidku souvisejicich sluzeb jako je zajiSténi
st€hovani, rekonstrukce ¢i uklidu.

Oba realitni makléfi, ktefi se budou podilet na &innosti realitni kanceldfe RE/MAX Zanet
s klienty i vybér vhodnych nemovitosti. Jsou vybaveni potiebnymi odbornymi znalostmi diky
absolutoriu VS s pfislusnym zaméfenim a maji slozenou zkousSku profesni realitni kvalifikace
a jsou tedy zptisobili k provozovani a vykonu podnikatelské ¢innosti v oboru realit.

S manazerkou Zanetou budou mit spolupraci a odménovani pravné zafixované ,,Smlouvou
o spolupraci®.

Finanéni kapital, nezbytny pro zaloZeni realitni kancelafe RE/MAX Zanet Reality,
je limitovany, realitni makléfi jsou nicméné pfipraveni tuto nevyhodu kompenzovat vlastni
zainteresovanosti a usilovnou praci. Pocatecni investice bude uhrazena z 1/3 manazerkou
a ze 2/3 makléfi z vlastnich finan¢nich prostredki, opét formou spole¢né smlouvy, kde splatky
véetné dohodnutého uroku, probéhnou z nerozdélen¢ho zisku. Z pocatecni rozvahy vyplyva,
ze bude nutné vlozit do rozjezdu podnikdni 660 000 K¢, které budou vyuzity na pokryti
pocatecnich vydaji a také kalkulované ztraty v prvnim roce podnikani.

Zamérem realitni kancelafe RE/MAX Zanet Reality je vykonavat poctivé a s promyslenymi
sluzbami kvalitni realitni ¢innost, dostupnou v§em zakaznikim, diky ¢emuz zédkaznici dokazou
ocenit pfidanou hodnotu poskytnutych sluzeb, za které pak budou ochotni realitnim makléiim
zaplatit provizi.

Z vyhotoveného finan¢niho planu vyplyva, Ze hospodarsky vysledek bude kladny od druhého
roku podnikani, ¢ili podnikdni bude ziskové. V tfetim roce podnikdni pak dojde k dalsimu
planovanému rastu navySeni zdroji do marketingové komunikace a diky pfijeti dalSiho
spolupracujiciho realitniho makléte.
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Organicky rast byznysu souvisi s tvrdou kazdodenni praci makléiti zamétenou na rozSifovani
klientely, ndboru nemovitosti do portfolia, tvorby kontaktl, vytvafeni pozitivniho Public
Relations. Nejvyssi rust Ize diky budovani nové klientely ocekavat v prvnich 3 az 4 letech
podnikéni.

Konkrétni zavér zekonomické analyzy-Vstupni investice 660 tis véetné¢ 10 % uroku
se makléfim a manazerce vrati ve form¢ kumulovaného zisku pii optimistické varianté
za 3 roky a 2 mésice, realistické 3 roky a 7 mésict a pfi pesimistické je navratnost nad 4 roky.

3.4.1 Popis podniku

Tento podnikatelsky plan se zabyva problematikou zfizeni realitni kancelafe. Nejde o klasickou
realitni kancelar, ale o svazek nezavislych maklér, kteti budou pisobit pod hlavickou jediné
realitni kancelafe-RE/MAX Zanet Reality, jejiz manaZerkou bude Zaneta Urbanova, tak aby
ucinnéji vstoupili ve znamost mezi zakazniky. Tento plan bude na zacatku realizovan jen dvéma
realitnimi makléfi, ktefi jiz v oboru dfive n¢kolik let plisobili. Ve vhodném ¢asovém horizontu
budou tym rozsitovat o dal$i spolupracovniky s obdobnym cilem, tj. provozovat realitni ¢innost
formou ptfedevs§im kvalitniho zdkaznického servisu, nejen za ucelem vlastniho obohaceni
a ke skod¢ zakaznikt. Naklady spole¢ného podnikani budou rozdélovany rovnym dilem mezi
zakladajici spole¢niky. O zac¢lenéni dalSich realitnich maklétt do kolektivu, bude jejich podil
na spole¢nych nékladech stanoven v souladu s aktualni finan¢ni situaci vSech spole¢niku.

Diky faktu, Ze realitni kancelaf RE/MAX Zanet Reality bude uskupenim nezavislych realitnich
makléfi, kteti budou podnikat na zakladé zivnostenského opravnéni a dle vlastniho uvazeni,
bude realitni kanceldf zbavena piipadnych komplikaci, spojenych se vznikem obchodni
spolecnosti. Naopak v ptipad¢ jejiho zaniku, budou takto eliminovana s tim spojena rizika.
VSsichni realitni maklétfi v tomto uskupeni se budou chovat jako nezdvisla podnikatelska
jednotka samostatné ptisobici na vlastni odpovédnost. Plisobeni zastieSené jednim oznacenim
realitni kancelafe se bude uplatiiovat zejména jako zndmka kvality sluzeb, nabizenych
jednotlivymi makléfi a téz pro ucely marketingu. Odménovani makléfi je formou provize
z prodeje. Manazerka bude odménéna pouze pii dosazeni zisku, a to po splaceni dluhu vici
makléttim.

Smyslem takovéto formy podnikani je vylou€eni potencidlnich ztrat pii bankrotu realitni
kanceléte, kterou rozhodné nelze v dneSnim proménlivém prostiedi neptedpokladat. Obdobné
také osvobozeni se od pravni odpovédnosti za vlastni zaméstnance, ktera se nékterym realitnim
kancelafim stala osudnou. Dal$i pfednosti této formy podnikdni je nepotiebnost vysokych
pocatecnich vkladl. Realitni makléti tak nebudou vystaveni obavam o budoucnost, jelikoz
nebudou zatiZzeni pocatecni negativni bilanci, jak byva b&ézné u firem s velkymi inicidlnimi
investicemi. Nebudou tak tlaceni k nepfiméfenym provizim na ukor zédkaznikii. Ani nebudou
muset nabizet mén¢ jakostni sluzby kvuli usporam. Vyhoda podnikani v realitach je také ta,
ze zde nedochazi k nezaplaceni od klientii. Provize se vétSinou rovna rezerva¢nimu poplatku
a ten se standardné posila na ucet kancelare. V momenté, kdy se podepisuje kupni smlouva,
se rezervacni poplatek stava provizi. Ale samoziejmé to jde mit i nastavené jinak. Tohle
je vyhoda oproti jinym businesstim, kde vznikaji zdvazky a kolikrat nejsou splacené.
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Podminky fransizy
Do podminek fransizy patii korporatni identita, vstupni poplatek a procenta z obratu.

Obrazek 1 Cenotvorba prodeje licence

Cenotvorba prodeje licence
A VYDELEK FRANSIZY

Investice do fransizy se vyplati

Cena vstupni investice/licence se pohybuje v rozmezi
270-450 tisic KE dle lokality, ve které si kancelar otevirate.

Je nutné pogitat s ptlrocnim finanénim pustem a zaroven

s rezijnimi naklady (uvazujme 50 tisic K& x 6 mésict)

V Praze je tedy tfeba pocitat s investici cca 1 milion K&
a mimo hlavni mésto pak cca 0,75 milionu K&.

Zdroj: RE/MAX-franchising (2022)
Vyhody franSizy podle prirucky RE/MAX:

wpolecnost RE/MAX je fizena tymem odborniku, kteri maji na starost jednotlivé oblasti
spojené s podnikanim v realitach, at'jiz se jedna o finance, provoz, marketing, vzdélavani, sales,
IT ¢i inovace. Kazdy z makléri a fransizantii ma k dispozici odborniky na danou oblast.*
(Ptirucka RE/MAX)

Pro zacinajici kanceléf, jsou vySe zminéné vyhody fransizy naprosto kli¢ové. Tato podpora
master fransizora zaru¢i rychly start a samoziejmé také marketingovou podporu z pohledu
rychlého uvedeni do povédomi zakaznikd. Dobré jméno spolecnosti zaruci velky podil
pozitivniho Public Relation.

Obrazek 2 Pilite franSizového konceptu RE/MAX

sy o

7 pilifd fransizového konceptu RE/MAX
povede vase podnikani cestou Uspéchu.

Rozsifovani

Zajisténi nejlepsich dopliikovych
obchodnich

podminek Zaijisténi nejlepsiho Zaijisténi kontinualni

sluzeb pro retailové
el 5 zakazniky
Vybudovani n zainter - a kontinualniho back-office podpory
nejznadméjsi znadky sim partnerdm s vzdélavani sité centralou
distribuéni sité

( AKADI
ejkomplexr
gram naj
alitnim trhem.

Ch

Zdroj: RE/MAX-franchising (2022)

Na obrazku vyse je popsano sedm pilifa spole¢nosti RE/MAX. Zminénych 7 pilift spolecnosti
RE/MAX jiz po dlouhou dobu zajist'uje tspésnost znacky a jednotlivych pobocek, tedy fransiz.
Diky sdileni ,best practise a vzorovych procesii, zajisténi spoluprdce mezi pobockami
samotnymi, spolecnost dosahuje velice stabilnich vysledkd na trhu a je silnym konkurentem
pro ostatni realitni spolecnosti.
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Nasledujici obrazek poukazuje na piehled podpory, které jsou piiblizené pod obrazkem.

Obrazek 3 Piehled podpo franchizinigu RE/MAX

RE/MAX

Interni eshop reklamnich pfedmétt

Spoluprace s business development

- Sit smluvnich dodavatelt za zvyhodnénych
manazerem

podminek

Vlastni flotila balén Vlastni RX AKADEMIE

Vlastni pravni oddéleni On-line podpora

Technicka podpora IT Vlastni RX FINANCE

Vlastni realitni systém na miru Realitni aukce nemovitosti

Nejlepsi podminky u realitnich servert

Podpora back-office

Vlastni marketingové oddéleni Nejznaméjsi znacka na trhu

QQ((((QKI

< L £ K K L L K K«

Individualni kampan& na nabor maklért Celostatni TV kampané

Zdroj: RE/MAX-franchising (2022)

Piehled podpory franSizingu ndzorné zobrazuje veskeré sluzby master franSizora sméfujicim
k maximalni profesionalit¢ realitnich kancelafi a Sirokému spektru poskytovanych sluzeb.
Ptedevsim se realitni kancelafe mohou zabyvat opravdu svym poslanim, tedy uspokojovanim
potieb zékazniku at’ jiz na stran¢ ndkupu nebo prodeje realit, a nemusi mit starosti s back
officem a dal§imi specializacemi jako jsou pravo, marketing, finance atd. To je opravdu
ohromna vyhoda fransizy.

Poslani, strategie a cile podniku

Poslanim realitni kancelate RE/MAX Zanet Reality je docilit co nejvyssi spokojenosti kazdého
klienta. A to zejména diky individualnimu pfistupu k zékaznikovi, vyhledanim vhodné
nemovitosti s ohledem na potieby klienta i zajiSténi bezproblémového prabéhu pii koupi
¢i pronajmu nemovitosti. Makléfiim realitni kancelafe bude umoznén osobni rozvoj
a zlepSovani vlastni erudice diky tomu, ze ¢ast zisku plynouciho z této podnikatelské ¢innosti
bude poskytovana na jejich dalsi vzdélavani. Bude téz kladen daraz na to, aby veskera ¢innost
byla realizovana v souladu se v§emi pravnimi a etickymi normami.

Cilem je zalozeni prosperujici zivnosti v oboru podnikdni — realitni ¢innost, kterd bude
vyhovovat zejména nésledujicim kritériim:

- ziskovost — cilem je kladny Hospodaisky vysledek od druhého roku podnikani
a splaceni vstupni investice do 4 let;

- smysluplnost — hodnoti se to tak, Ze tuto praci musi ¢lovék milovat a rad pomaha lidem
fesit bydleni;

- nezavislost — zakladajici osoba clovék si nepotiebuje pujcit penize na financovani
realitni kancelafe;

- solidni renomé — mnozstvi referenci, pozitivni PR.

Dosazeni vytéeného cile bude realizovano diky osobni iniciativé, pracovitosti, odpovédnému
pfistupu a zainteresovanosti vSech zucastnénych makléii. Nemovitosti budou obchodovany
a pronajimany podle cilené strategie.
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Oproti ostatnim realitnim kancelafim bude mit tato realitni kancelai lepsi pfistup a nasazeni
se zdkazniky, prohlidky a schiizky budou také i o vikendu a o svétcich, 24/7 na telefonu,
za dal$i je to odbornost a informovanost klienta podle nastaveni. Navrh prodejni ceny bude
podlozend daty, Dalsi vyhodou bude velmi kvalitni prezentace nemovitosti, jako napf.: video,
fotografie, dron, homestaging, vizualizace, marketing.

Vyhledavanim zakaznikl poZadujicich individualni pfistup odlisny od praxe obvykle u vétSiny
konkurencnich realitnich kancelafi, a to v€etné poskytovéani nadstandartnich realitnich sluZeb.
Samoziejmy bude individualni pfistup a solidni poradenska cCinnost dostupna
jak pro prodavajici klienty, tak pro ty kupujici.

Diuraz bude kladen na nezkreslené, vérohodné a ptesné informace o ptfednostech, nedostatcich
¢i ptipadnych vadach nemovitosti, které budou obchodovény.

Materialova potieba

Pro podnikani v realitdich nejsou nezbytné investice. Aby realitni makléfi mohli poskytovat
dobré sluzby svym zakaznikiim, musi disponovat zejména timto nezbytnym vybavenim:

Automobil s velkorysym prostorem, ktery poskytuje moznost odvozu zdkaznika ¢i zdkaznikl
na prohlidku pfedmétné nemovitosti, umoziiuje transport rozlicného vybaveni nebo
zafizovacich ¢i dekora¢nich pfedméti do mista prohlidky. Také makléti zajisti moznost
rychlého piesunu mezi obchodovanymi nemovitostmi, na Gfad ¢i za zdkaznikem. V neposledni
fad¢ 1ze automobil vyuzit pro ucely marketingu.

Spolehlivé pracujici notebook s vykonnou baterii, kompaktnich rozmérti a s niz$i hmotnosti
z dlivodu snadnéjsi transportovatelnosti i nenaro€né manipulaci pfi prezentaci nemovitosti
zakaznikim.

Multifunkéni tiskdrna, ktera by méla byt vybavena funkci rychlého tisku a moznosti nastaveni
usporného rezimu z divodu predpokladaného Castého pouzivani. Méla by disponovat i volbou
vysoké tiskové kvality dilezitych materialt ¢i fotografii.

Fotoaparat, pokud mozno s velkym rozliSenim, z divodu potieby vysoké obrazové kvality
fotografii, zaroven vybaveny velkym optickym zoomem pro piipad foceni z vétsi vzdalenosti,
ktery se uplatni také pfi potrizovani fotografii okoli obchodované nemovitosti

Mobilni telefon s dobrym fotoapardtem na story a ptispévky socialnich s dlouhou provozni
vydrzi pii ocekdvaném velmi Castém pouzivani.

Obvyklé vybaveni kancelafskym nabytkem vcetné uzamykatelného kontejneru pro ukladani
klicovych dokument.

Misto podnikani

Jako region k provozovani podnikatelské ¢innosti byla vybrana Praha zejména z toho divodu,
7e zde bydli oba realitni makléfi, kteii planuji realitni kancelai RE/MAX Zanet Reality zaloZit.
Tato oblast se ale pro podnikéani v realitach hodi i z dalSich diivodi. Praha je nejvétsi mésto
v Ceské republice, kde zaroven Zije a pracuje nejvice obyvatel. T&i se znaénému zajmu
jak developerskych spolecnosti, tak i potencialnich klientli, ktefi maji zajem v Praze bydlet
¢i pracovat. I pfes nemalou konkurenci v tomto oboru se v Praze stile vyskytuje tak velké
mnozstvi realitnich kanceléii nez v jinych méstech.

Zna¢ny vyznam ma vybér konkrétni lokality pro umisténi realitni kancelafe. Méla by byt
snadno dostupnd pro zakazniky, mé disponovat parkovacimi misty, byt dobfe obsluzna
méstskou hromadnou dopravou jako alternativa pro zdkazniky, ktefi nevlastni automobil
¢i nechtéji cestovat po mésté¢ vlastnim vozem. V planu je téz realitni kancelat vyuzit jako
inzertni misto, tudiz by méla byt umisténa v hojné navstévované méstské ¢asti.
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Naopak naklady na provoz ¢i prondjem realitni kancelare by nemély byt pro makléfe nadmiru
finan¢né zatézujici, a to zejména v pocatku jeji Cinnosti.

Kvili tomu bude realitni kancelsf RE/MAX Zanet Reality umisténa v $ir§im centru mésta
optiméalné¢ v Karlin¢ z diivodu aktudlni vystavby a lukrativnosti regionu, coZ znazoriuje
nasledujici obrazek.

Obrazek 4 Mapa sidla Realitni kancelate
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Tato ¢ast mésta je velice navstévovana a lokalizovana v pfiblizném stfedu Prahy. Realitni

kancelat tak bude dobie dopravné dostupna i pro zdkazniky ze vzdalengjSich méstskych casti,
coz je mozné¢ si prohlédnout na obrazku vyse.

Prondjem kancelafe 66 m? se souhlasem fransizora bude v ulici Pobfezni, Praha 8 - Karlin

Panorama. Mésicni ndjem bude stat 25 151 K¢ za mésic (381,7 K¢ za m?/mésic) (Sreality,
2022).

3.4.2 Personalni obsazeni realitni kancelare

Kolektiv realitnich maklétti bude sestaven ze dvou spolupracovnikii s nékolikaletymi
zkuSenostmi (3 vs. 4 roky) v oblasti realitnich sluzeb. Nabyté znalosti a praktické zkuSenosti

z obdobi, kdy putisobili v jinych realitnich kancelafich, jim umoZni provozovat samostatné
realitni ¢innost.

Argumentem pro zahdjeni podnikdni a zfizeni vlastni realitni kancelafe byla pro né neshoda
s neCestnym jednanim majitele pfedchozi realitni kancelare, ve které byli oba zaméstnani.
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Majitel podle nich nedodrzoval etické aspekty podnikéani. Oba kolegové jsou mnohaleti ptatelé,
a z toho diivodu pro né€ nebude t€zké se dohodnout na hlavnich zasadach spole¢ného podnikani.
V tuto chvili jsou vedeni jako nezaméstnani na pracovnim tfadé.

Oba spolecnici si mezi sebe ze zacatku téz rozdéli a budou vykonavat v§echnu ¢innost, kterou
ostatni realitni kanceldfe zpravidla zajistuji diky najatym zaméstnanctim — fotografovani
nemovitosti, home-staging. Pravni sluzby a vzory smluv garantuje franSizor. Snizi
se tak ndklady a usSetfi prosttedky, které by museli vynalozit na zajiSténi uklidu, ucetnich sluzeb
¢i fotografa. Veskeré tyto ¢innosti zvladnou spole¢nici vykonavat sami, tedy obchodni ¢innost
a ndbor klientd. Za pfedpokladu vyrazného rozvoje spolecnosti, s dostatkem klientely
1 obchodnich pfilezitosti, budou realitni makléfi moci vyuzit sluzeb pomocnikii v potfebném
rozsahu. V pocatku podnikani a béhem vstupu na realitni trh, kdy jim bude chybét dostate¢na
klientela: klienti, prodavajici a kupujici nebudou zbyte¢n¢ vynakladat prostfedky na pomocné
pracovniky, a tyto prostfedky budou spiSe vkladat do rozvoje klientskych sluzeb a pro ucely
marketingu.

Organizacni plan
Pravni forma podnikani:

Pro kazdého realitniho makléfe je nezbytnd véazand zivnost, kterd musi byt ohlasena
na jakémkoliv zivnostenském ufad¢. Je povinen uhradit poplatek 1000 K¢ za kazdou Zivnost,
dolozit pfislusnou odbornou zplsobilost a splnit v§eobecné podminky. Jde-li o zainajiciho
podnikatele, musi téZ vyplnit jednotny registratni formulaf. Také musi vyhovovat
odbornou zpusobilosti, musi mit ukoncené ptislusné odborné vzdélani ptipadné rekvalifikacni
kurz a je-li to vyzadovano také spliiovat podminku délky praxe.

Zikladni idaje o realitnich maklérich
Ing. Jiti M., MBA
Vek: 39 let

Nejvyssi ukonéené vzdélani: vysokoskolské, VYSOKE UCENI TECHNICKE V BRNE,
FAKULTA STAVEBNI

Ptedchozi zaméstnani: realitni specialista (10 let) a maklét (5 let)

Kvalifikace: Pan Jifi ma za sebou dlouholeté zkuSenosti a praxi jako realitni specialista
investiéniho fondu, se zaméfenim na vykup, rekonstrukce a nasledny prodej nemovitosti.
Osvojil si zde schopnost ocenéni nemovitosti, vyjednadvani, vybraného vystupovani i schopnost
vyhodnotit zdkaznikovo chovani. Tyto znalosti ndsledné vyuzil na pozici realitniho makléfe
jedné z prazskych realitnich kancelafi. Za obdobi péti let se mu podafilo ziskat pocetnou
klientelu a postupné se vypracoval na jednoho z nejlepSich makléit realitni kancelafe a byl také
vyhlasen zaméstnancem roku. Pan Jifi, diky své préaci pro realitni kancelat, vyuzil tohoto obdobi
k tomu, aby se seznamil s dtilezitymi prvky a s principem chodu prosperujici realitni kancelare.
Poté, kdy se rozhodl realizovat zdmér uvést na trh vlastni realitni kancelat, své zkusenosti dale
zdokonalil. Diky tomu se stal plnohodnotné¢ zpiisobilym k tomu, aby tvofil dvouclenny kolektiv
realitni kancelafe RE/MAX Zanet Reality.
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Ing. David Y.

VeEk: 36 let

Nejvyssi ukonéené vzdélani: vysokoskolské ekonomické, VSE, fakulta podnikohospodaiska
Predchozi zaméstnani: realitni maklér (10 let)

Kvalifikace: Pan David vystudoval na Vysoké Skole ekonomické na fakulté
podnikohospodaiské. Prostiednictvim studia nacerpal velké mnoZzstvi teoretickych védomosti
o principech chodu podniku a moznostech financovani. Ty néasledné bezpochyby vyuzije pfi
zaloZeni a uvedeni realitni kancelafe RE/MAX Zanet Reality na trh.

Jeho znalosti se budou hodit pfi feseni otazky financovani nemovitosti, o které klienti projevi
zajem. Pan David absolvoval 10 let aktivni ¢innosti v té samé realitni kancelafi jako pan Jifi,
kde se oba budouci podnikatelé profesné sblizili a posléze i1 sptatelili. Podobné jako pan Jifi
tam ziskal velké mnozstvi cennych zkuSenosti a praxi jako realitni maklét s bezprostfednim
kontaktem se zdkazniky. Spolu s panem Jifim budou pfedstavovat vyrovnanou a profesionalni
pracovni skupinu realitni kancelate RE/MAX Zanet Reality.

3.4.3 Popis podnikatelské prileZitosti

I kdyZz na ceském trhu existuje velké mnoZzstvi realitnich kancelafi, nejsou sluzby jimi
poskytované zpravidla dostatecné komplexni ani zcela bez vyhrad. Realitni kancelat RE/MAX
Zanet Reality hodla kvalitu poskytovanych sluzeb posunout jesté na vyssi Girove, a to diky
individudlnimu pfistupu, osobni zainteresovanosti a korektnimu jednédni realitnich makléti
ve vztahu ke vSem zdkaznikim.

Piedmétem sluzeb, poskytovanych realitni kancelati RE/MAX Zanet Reality,
bude zprostfedkovani prodeje a prondjmu nemovitosti: specificky bytd znovych
developerskych projektt ¢i po rekonstrukei a také domt v blizkém okoli Prahy s komplexnim
servisem. Na zacatku bez kontaktli je velmi naro¢né se dostat k developerskym projektim,
vétSinou oni maji svého obchodnika, kdo jim nemovitosti prodava. Jeho zdkladem bude kvalitni
poradenstvi v oblasti realit, financovani nemovitosti a téZ v oblasti pravni (pravni servis
poskytuje RE/MAX fransizor-pravnik z centrally REMAX) ¢i stavebni (s tim ma maklét Jiti
bohatou praxi i adekvatni vzdé€lani). Realitni makléfi budou klienty poctivé informovat
o pfednostech ¢i nedostatcich obchodovanych nemovitosti, a téZ o vesSkerych pravnich
dokumentech, které budou k realizaci sluzeb poskytovanych realitni kancelaii RE/MAX Zanet
Reality potfebovat. Samoziejmosti bude maximalni usili o bezproblémovy prubéh transakce
(prodej & prondjem), coz ale nebude to jediné, na co bude realitni kancelaf RE/MAX Zanet
Reality kladen daraz. Realitni makléfi budou pocitat s moznosti pomoci pro své klienty
i do budoucna, zejména v situaci, kdy by doslo k porusovani smluvnich podminek tretich stran.
Pomohou téz se zajisténim nového najemnika v pifipadé ukonceni nijemni smlouvy
u pronajimané nemovitosti.

Dale bude realitni kancelai RE/MAX Zanet Reality zajistovat pro své klienty i poskytovéni
souvisejicich sluzeb jako je rekonstrukce ¢i uklid nemovitosti, zajisténi st€éhovani apod.
Diky nasmlouvanym firmam a partneriim, kterym se to poskytne je z toho provize. Musi na to
byt doporuceni pro vérohodné osoby a firmy, jinak se diky tomu mutize znicit jméno spolecnosti.

Zakladem spéSného podnikani v realitnim oboru je ptikladny ptistup k prezentaci, marketingu,
byt ptizptsobivy klientovi na prohlidce obchodované nemovitosti, ale hlavng je to o tom mit
skvélé kontakty a divéru.
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Forma, pomoci které budou makléfi realitni kanceldfe RE/MAX Zanet reality chystat a
prezentovat prohlidky tak, aby zékaznikiim nabidli prvotiidni servis je zevrubné popséno v
Casti: ,,Popis sluzby tohoto podnikatelského planu®, !

Soucasné tendence na realitnim trhu spéji k tomu, Ze se lidé snazi eliminovat vysoké naklady
na pofizeni ¢i pronajem nemovitosti zapfi¢inéné vysokymi provizemi realitnich kanceldfi.
Proto davaji pfednost tomu, Ze se snazi realizovat prodej ¢i pronajem nemovitosti sami bez
profesionalni pomoci realitni kancelafe. Ma-li realitni kancela¥r RE/MAX Zanet Reality
prosperovat, musi dokéazat zakaznikim nabidnout takovy servis, z kterého bude ptidana
hodnota pro zédkaznika natolik patrna, Ze ji dokézi ocenit a akceptuji platbu pfiméfené provize
za poskytnuti komplexnich sluzeb.

Pokud je zptsob, jak dokazat zakazniklim, ze se jim finan¢ni vklad do realitni kancelare
RE/MAX Zanet Reality vyplati, je pravdépodobné, Ze se na ni obrati i v budoucnu. Je§té vétsi
vyznam bude mit nasledné doporuéeni kvalitniho servisu realitni kancelafe RE/MAX Zanet
Reality ostatnim rodinnym pfislusnikiim ¢i zndmym, ktefi tak budou potencialnim zdrojem
novych klientl, bez nutnosti nadmérného investovani finan¢nich zdroji do reklamy
a marketingu, a to zejména v po&atcich podnikani realitni kanceldfe RE/MAX Zanet Reality.

Jedine¢nost/odlisnost ptistupu v zamysleném podnikatelském zdméru v porovnani s konkurenci
je zéasadni. Rozhodnuti pro fransizu RE/MAX tak, aby podporoval, vedl a povzbuzoval
podnikatelskou cestu a hlavni ptilezitost je na zdklad¢ expertizy a v porovnani s konkurenénimi
kancelafemi jako napt. ERA, Next reality je kli¢em vedoucim ke zvySeni atraktivity kancelare
pro nové makléte i klienty diky maximalni profesionalit¢ znacky RE/MAX. Je soucésti sité
nadanych podnikatelii a majitell stavajicich kancelafi. Soucasti kultury RE/MAX je podpora
komunity, spoluprace a vzéjemné pomoci. Je to tedy spojeni s témi nejlepSimi. Firma RE/MAX
Zanet Reality se chce nejvice zaméfit na budovani pozitivnich vazeb se zakazniky
a profesionalnich vazeb s developery. Déle poskytovani nadstandartnich realitnich sluzeb.
Samoziejmy bude individudlni pfistup a solidni poradenskd cinnost dostupnd jak pro
prodavajici klienty, tak pro ty kupujici. Dtiraz bude kladen na nezkreslené, vérohodné a presné
informace o prednostech, nedostatcich ¢i piipadnych vadach nemovitosti, které budou
obchodovany.

3.4.4 Popis sluzby

Piedmétem podnikatelské ¢innosti realitni kancelafe RE/MAX Zanet Reality je poskytovéni
sluzeb v oboru realit, jmenovité zprostiedkovani prodeje a prondjmu nemovitosti v osobnim
vlastnictvi, druzstevni nebo pfimo od developerské spolecnosti v Praze.

Diilezitym pozitivem pro klienty, kteii vyuZiji sluzeb realitni kanceldfe RE/MAX Zanet Reality
je koupé ¢i prondjem nemovitosti, kterd bude korelovat s jejich pozadavky a vizi. Realitni
kancelat RE/MAX Zanet Reality bude schopna zikaznikim nabidnout komplexni soubor
sluzeb a zabyvat se vSemi problémy, které se mohou pii koupi ¢i prondjmu nemovitosti
vyskytnout. A to pocinaje samotnym procesem koupé, pies piipadnou modernizaci
¢i rekonstrukei az po vlastni st¢hovani ¢i jiné v budoucnosti vzniklé problémy.

Realitni makléfi kancelate RE/MAX Zanet Reality budou své podnikani sméfovat tak, aby
zakaznikim, ktefi se na né€ obrati, dokazali nabidnout Gsporu ¢asu i penéz. A to zejména pomoci
dodrzovani téchto zasad:

- Kazdy klient je ojedinély, a proto je potieba k nému také individualné pfistupovat.
Vyhledéava se odpovidajici nemovitost pfimo podle jeho vize a ptani.

1Popis sluzby 3.4.4
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- Pro klienta je nezbytné mit nachystané v§echny poznatky o objektu, po¢inaje bazalnimi
udaji o vlastni nemovitosti az po detailni informace ptilehlého okoli.

- Pokud klient projevi o dany objekt zajem, je zcela samoziejmé vypracovani a pfipraveni
kupni smlouvy vcetné pfipravy nezbytnych podkladd, aby se mohl ziakaznik
bez zbytecnych pratahil st€hovat, pfipadné mohl zahajit stavbu.

- Pfes podpis kupni smlouvy nicméné nelze sluzby realitni kancelafe povazovat
za kompletni, dokud nebudou zdkaznikovi, v pfipad¢€ jeho zdjmu, poskytnuty dopliikové
sluzby jako je eventudlni rekonstrukce, modernizace, tklid ¢i samotné stéhovani.

V zijmu toho, aby realitni kancelaf RE/MAX Zanet Reality dokazala svym klientiim
poskytnout takovyto kompletni servis, bude pro ni nezbytné pozvolna vytvofit sit’ kooperujicich
firem, vénujicich se dopliitkovym sluzbam, jako je st¢hovani, stavebni prace, rekonstrukce,
vyroba, zpracovani ¢i renovace nabytku apod.

Spoluprace realitni kancelate RE/MAX Zanet Reality s firmami zaji§tujicimi doplitkové sluzby
bude vyhodna pro obé strany. Realitni makléti kancelafe RE/MAX Zanet Reality budou
dodavat svym spolupracovnikim nové zdkazniky. Ti se soucCasné¢ zavazou nabidnout
zakaznikim jakostni sluzby a poskytnout vyhodnou zékaznickou slevu ur¢enou vyhradné
pro tyto klienty realitni kanceldfe RE/MAX Zanet Reality. Rekonstrukce bytu byva zpravidla
spojena s velkym mnozstvim tézkosti, které se teSi jen obtizné. Proto je toto varianta,
jak lze klientim realitni kancelafe RE/MAX Zanet Reality uspofit ¢as i penize. Vytvofeni
solidni databdze firem, poskytujicich dopliikkové sluzby, bude nasledovat po zevrubném
prazkumu cenovych nabidek vSech firem nabizejicich sluzby v pozadovaném oboru. Tak bude
pro zékazniky zajiSténo poskytnuti nejlepsi varianty hledané sluzby za podminky zachovani
nejvyhodnéjsiho poméru cena/kvalita.

Sluzby nabizené realitni kancelaii RE/MAX Zanet Reality lze rozlisit podle druhu zikaznika:

zakaznik, ktery chce nemovitost prodat;
zakaznik, ktery chce nemovitost pronajmout;
zakaznik, ktery hledd nemovitost ke koupi;
zakaznik, ktery hledd nemovitost k prondjmu.

o o

Sluzby pro ziakaznika, ktery hled4 nemovitost ke koupi

Realitni makléf najde odpovidajici nemovitost v cenové urovni, umisténi, velikosti a kategorii
bydleni, kterou zédkaznik ptedem stanovil. K nalezeni vhodné nemovitosti vyuZzije v prvni fadé
vlastni databdzi nemovitosti, dale privatni inzerci na internetu, a paklize ani poté nevyhleda pro
zdkaznika odpovidajici nemovitost, muze pozddat o pomoc jinou realitni kancelaf.
Realitni maklét nasledné se zakaznikem provede prohlidku a pfedda mu komplexni udaje
a informace, které o dané nemovitosti ziskal, a to v€etné informaci o bezprostfednim okoli.
Jde ptedevsim o:

- udaje o vlastnictvi nemovitosti — typ vlastnictvi (osobni ¢i druzstevni), udaje
o ptipadném vécném bifemeni, exekuci €i jiné pravni vadé nemovitosti;

- typ stavby-cihlova, skeletova, panelova;

- systém sluzeb, zaloh a poplatkii u dané nemovitosti — napt. vyse poplatkli do fondu
oprav, jak je zajistén uklid, vytapéni nemovitosti (dalkové topeni, etaZzové topeni,
centralni plynova kotelna) apod.;

- technicky stav nemovitosti — kategorie energetické narocnosti budovy, zatepleni fasady,
okna (dfevénd, eurookna, plastova okna), vytah v domé¢, popiipad¢€ zda jsou planovanys;

- stavebni ¢i technické tipravy ¢i renovace nemovitosti, spolecnych prostor, eventualné
v jakém ¢asovém horizontu jsou planovany;

- pfislusenstvi nemovitosti — sklep, garaz ¢i garazové stani, balkon, terasa;
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- obcanskou vybavenost — skola, Skolka, obchody, supermarket, potraviny, détské hiisté,
1€kat, posta, sportovni ¢i kulturni zafizent;

- dopravni obsluznost — dostupnost MHD, parkovaci mista;

- vzdalenost od dopravné frekventovanych komunikaci (hluk, prasnost, nebezpeci
pro déti, park, zelen).

Prohlidky by se mél zucastnit jen realitni maklét a zdkaznik. Pfitomnost majitele nemovitosti
je z fady divodd nevhodna. Realitni makléf sam tim brani riziku, Ze v pfipad€ seznameni
majitele nemovitosti ptimo se zdjemcem o koupi by byl obejit pfi podpisu kupni smlouvy.
Navic zdkaznik samotny se citi komfortnéji a snadnéji dava najevo, s ¢im je pripadné
nespokojeny a jaké na nemovitosti spatfuje nedostatky. Pro realitniho makléte je pak snazsi
udélat si obrazek o zdkaznikové nazoru na danou nemovitost. Ten méa pak zasadni vyznam
v dal$im procesu prodeje. Obdobné se na prohlidce nehodi pfitomnost dalSiho zajemce zaroven.
Je nezbytné, aby se realitni maklét zabyval jedinym zakaznikem ¢i zdjemcem.

Béhem prohlidky je nezbytné pritbézné sledovat ndhled zdkaznika na danou nemovitost, jaky
ma celkovy pocit z nemovitosti a zejména jaké vnima nedostatky ¢i negativa dané nemovitosti.
Paklize bude realitni maklét védét, jaké mé zakaznik konkrétni pfani, bude mit Sanci mu
ho vyplnit, kupfiikladu rekonstrukci apod. Paklize je ale nemovitost zatizena takovymi
nedostatky, které jsou pro zdkaznika nepftijatelné a t€zko odstranitelné, je povinnosti realitniho
makléfe o tom zdkaznika informovat. Bude-li to nutné, bude schiizka pokracovat piimo
v realitni kancelafi, kde dojde k vyhodnoceni a shrnuti prohlidky v¢etné alternativ ptipadného
financovani nemovitosti. V piipadé¢ nedostatku finan¢nich prostfedki bude pro klienta
pfipravena varianta financovani pomoci hypotéky nebo tvéru. V piipadé€, ze nemovitost bude
vyhovovat veSkerym pfanim zakaznika, dojde k stanoveni podminek koupé¢ a poté k vyhotoveni
a podpisu kupni smlouvy a ostatnich potiebnych dokumenti. Pti koupi je nezbytné zpracovani
téchto podkladi:

- list vlastnictvi z katastralniho tradu;

- vypis z obchodniho rejstiiku;

- pfiprava a uzavieni smlouvy o smlouvé budouci;

- kupni smlouva;

- stanovy druzstva, potvrzeni o Clenstvi v druzstvu, spolecenskéd smlouva.

V ptipad¢, ze klient bude mit v planu rekonstrukci, bude mu navrhnuta podpora pfi vyfizovani
stavebniho povoleni, vyhledavani vhodného architekta a zhotovitele rekonstrukce objektu,
ptipadné jeji ¢asti. V ptipadé€, ze budouci majitel potizuje nemovitost jako investi¢ni ptilezitost
a bude ji mit v planu pronajmout, realitni makléf ji v ptipadé€ zajmu neprodlené pfida do nabidky
realitni kancelafe a zajisti aktivni vyhledavani nového najemnika. Pokud by se zdkaznikovi
nemovitost na prohlidce nelibila a nevyhovovala mu, bude samoziejmosti nalezeni jiné
varianty. V pribéhu prohlidky by mél realitni makléi ziskat dostate¢né mnozstvi informaci,
aby pfist¢ dokazal zdkaznikovi prezentovat nemovitost, kterd bude lépe vyhovovat jeho
pozadavkim. V realitni kancelafi RE/MAX Zanet Reality nebude piipustny stav, kdy je klient
zatiZzen prohlidkami velkého mnozstvi nemovitosti, vedenych snahou realitniho makléte o to,
ze to snad vyjde a zakaznik si n¢jakou z nabizenych nemovitosti ur€ité vybere. Takovyto postup
byva bézny spise u nekterych nesolidnich realitnich kancelari.
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Sluzby pro zakaznika, ktery hleda nemovitost k pronajmu

Proces pfipravy i vlastni prohlidky je obdobny jako u koup& nemovitosti. Situace u pronajmu
je rozdilna v tom, jaké dokumenty je nezbytné pfipravit pfi uzavieni vlastni najemni smlouvy,
jde o:

- list vlastnictvi z katastralniho tradu;

- vypis z obchodniho rejstiiku;

- stanovy druzstva a potvrzeni o ¢lenstvi v druzstvu,

- protokol o pfedani bytu;

- zajisténi pfevodi energii a sluzeb: odbéru plynu a elektrické energie, telefonni linky,
kabelové televize, internetového ptipojeni.

Po uzavieni ngjemni smlouvy bude sledovano jeji dodrzovani. Pochopitelné¢ budou feSeny
potencialni spory, které by mohly vzniknout mezi ndjemcem a pronajimatelem.

Sluzby pro ziakaznika, ktery chce nemovitost prodat

Piidani nemovitosti k nabidce realitni kanceldfe RE/MAX Zanet Reality nasleduje po provedeni
nékolika ukont. Realitni maklét nejprve posbird maximum udajii o dané nemovitosti. Hlavnim
pramenem téchto informaci je majitel nemovitosti. Dalsi informace mohou poskytnout i byvali
najemnici ¢i sousedé.

Realitni maklét tyto tidaje dokumentuje vlastni peclivou prohlidkou nemovitosti samotné,
jejiho okoli, 1 prozkoumanim vetejné dostupnych tidajii a dokumentti a ovéii si, Ze nemovitost
nema pravni vady. Poté pfichdzi na fadu debata s majetek nemovitosti o podminkach prodeje.
Realitni maklét poda majiteli relevantni informace o trznich cenach a predlozi mu ndvrh
odhadni ceny jeho vlastni nemovitosti.

Kli¢ovou ¢asti prezentace nemovitosti jsou fotografie. Z toho diivodu je nezbytné, aby piisobily
co nejlepsim dojmem. Pied potfizovanim fotografii by mél byt proveden pfinejmensim zakladni
uklid bytu. U neobyvaného bytu je vhodné jej zafidit drobnymi dekorac¢nimi piedmeéty,
které zlepsi prvotni dojem. Poté je na fad¢ vypracovani prezentace nemovitosti, kterou by mél
schvalit majitel nemovitosti. Nakonec je nemovitost zaclenéna do nabidky RE/MAX Zanet
Reality. Nemovitost bude nabizena na nejvice vyhleddvanych realitnich serverech,
a téZ na reklamnim pouta¢i v realitni kanceldii RE/MAX Zanet Reality.

Sluzby pro zikaznika, ktery chce nemovitost pronajmout

Umisténi nemovitosti k prondgjmu do nabidky realitni kancelafe RE/MAX Zanet Reality
je obdobné jako v ptfipadé nemovitosti k prodeji. V piipadé prondjmu je ovSem potieba také
pohovor s majitelem nemovitosti, aby se objasnil jeho ndhled na budouci najemniky. Pokud
se nemovitost prodava, piivodni majitel o ni nenavratné piijde vyménou za penize. Nemusi
byt tedy kladeny takové naroky na vybér konkrétniho kupujiciho. Odlisnd situace
je upronajmu, kdy je majitel nadale vlastnikem své nemovitosti, a mé zaroven urcitou vizi
ohledné¢ budouciho ndjemnika, aby byly minimalizovany $kody na nemovitosti a pfitom aby
zaroven platil pravidelné pozadované ndjemné. Piani majitele nemovitosti se mohou lisit — zda
novym ndjemnikem bude muz, Zena ¢i rodina, piipadné cizinec, zda to bude kuidk, nekuiak,
zda bude ndjemnik solventni a bude schopen bez potizi platit najem apod.

Bez ohledu na vys$i mési¢niho ndjmu se musi realitni makléf s majitelem nemovitosti dohodnout
na velikosti jednorazové kauce, kterd bude kryt Skody zplsobené na majetku vlastnika
nemovitosti.
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3.4.5 Konkurence

Konkurence je na ¢eském realitnim trhu nepochybné zna¢na. Paklize budou brany v potaz jen
realitni kancelare, které svym klientim nabizeji sluzby v odpovidajicim poméru cena/kvalita,
dospéje se ke zjisténi, ze doslo k velké redukci poctu konkurencnich realitnich kancelafi.

Realitni trh v Praze a bezprostfednim okoli 1ze roz¢lenit podle velikosti realitnich kancelaii,
které se na ném vyskytuji:

- velké celorepublikové kanceldfe — napi.. REMAX, ERA reality, M&M Reality,
Svoboda & Williams, Lexxus;

- stfedni regionalni realitni kancelare — Fin centrum reality, Dim realit.cz, EDOKS reality
s. 1. 0., MAXXUS reality, Kotula atd.;

- oblastni realitni kancelafe Evropa, Cesko-reality s. 1. 0., Century 21, Qara, Next reality,
Engel & Volkers, Bidli atd.

Pro potieby tohoto podnikatelského planu byla pomoci vefejnych dostupnych informaci
na internetu vyhodnocena nejvyhodnéjsi a nejvyznamnéjsi Realitni sit’ posouzenim konkurentti
realitni kanceldfe RE/MAX Zanet Reality v Praze.

V posuzovani byla hodnocena tato Kkritéria:

- Kvalita prezentace na webovych strankadch (ptfehlednost, bezprostfedni dojem,
obsahova hodnota).

- Mnozstvi nabizenych realit byly zformulovéany ¢tyii kategorie podle poctu nabidek (15
az 40 nabidek, 40 az 60, 60 az 70, 90 a vice). Zapocitany byly nabidky na prodej ¢i
prondjem nemovitosti pro osobni ucely v Praze a bezprostfednim okoli.

- Pfitazlivost lokality umisténi realitni kancelafe.

- Ucelenost nabizenych sluzeb fransizanta.

Zjisténi ziskané Setfenim jsou jen orientacni. Ur€ité ziskané udaje mohou byt nepfesné
¢i netplné, diky nepfesnym a nekompletnim informacim uvadénym na webovych strankach
konkrétnich realitnich kancelafi.

Z chyb, které byly identifikovany u konkuren¢nich realitnich kancelati se realitni kancelat
RE/MAX Zanet Reality pouéi a pokusi se jim vyhnout, aby dokazala obstat v konkurenci
na realitnim trhu. Z vysledkd je zfejmé, Ze na nemovitostnim trhu v Praze existuje vice nez 70
realitnich kancelafi. Pfevazuji velké celorepublikové realitni kancelafe, zatimco oblastnich
realitnich kancelafi se v regionu vyskytuje malo.

Oblastni realitni kanceléie se 1isi velikosti, vyskytuji se mezi nimi realitni kancelaie s velice
uzkou nabidkou, ale téz ty, které by mohly velikostné soutézit s prazskymi pobockami velkych
celorepublikovych realitnich kancelaii.

Ze za&atku bude moci realitni kancelaf RE/MAX Zanet Reality jediné velmi obtizné konkurovat
s velkymi celorepublikovymi realitnimi kanceldfemi i stfednimi regionalnimi kancelaremi,
které se v Praze vyskytuji. Rada zékazniki preferuje nabidnout svoji nemovitost jeding
prostiednictvim uzndvané realitni kancelafe s dlouhodobou pozici na trhu. Budou
pak preferovat jediné sluzby realitnich kanceldfi se zavedenym a respektovanym jménem,
coz realitni kancelaf RE/MAX Zanet Reality pfedem diskvalifikuje. Z toho divodu bude
uplatnéni realitni kancelafe RE/MAX Zanet Reality z po¢atku velmi obtizné, a to zejména diky
plsobeni vétsich oblastnich realitnich kancelafi na trhu. Jiz z pocatku vSak bude realitni
kancelaf RE/MAX Zanet Reality moci soupefit s mensimi oblastnimi realitnimi kancelafemi
jak mnozstvim sluzeb, tak jejich kvalitou.
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Bezrealitky.cz

V souvislosti s konkurenty realitni kancelafe RE/MAX Zanet Reality je nutné zminit i projekt
Bezrealitky.cz, ktery se zacal rozvijet pted n¢kolika lety a ziskal si vyznamnou pozici na trhu.
Jde o program, ktery je zaloZen na prodeji ¢i prondjmu nemovitosti bez zprosttedkovatele —
realitniho makléte. Podle tdaji dostupnych na Bezrealitky.cz se s jeji pomoci realizuje
asi 450 prodejl a prondjmu za mésic.

Impulzem ke vzniku byl zvySujici se podil realitnich kancelaft, které svym zakaznikim nabizeli
nesolidni sluzby. Cilem programu Bezrealitky.cz bylo poskytnout alternativni moznost pro
zakazniky, kteti se takovym sluzbam chtéli vyhnout. Bezrealitky.cz uvadéji na svych webovych
strankach jak realizovat prodej/prondjem bez zprostiedkovatele, kterému by bylo nutné
poskytnout provizi. Poskytuje ale sluzby advokatni kanceléii a uvadi, Ze je nabizi za nepatrnou
cast ceny, kterou by inkasovala skutecna realitni kanceladf. V Praze a okoli Bezrealitky.cz
inzeruje cca 150 nemovitosti k prodeji nebo k prondjmu a z toho divodu je i tento projekt
vniman jako soupef realitni kancelate RE/MAX Zanet Reality.

Cilova skupina

Cilovou skupinu realitni kancelafe RE/MAX Zanet Reality budou tvofit zakaznici,
kteti preferuji spolupraci s mensi realitni kancelafi, a to z divodu osobnéjsiho, individualniho
ptistupu ¢i vyhodnéjsi ceny sluzeb.

Na zaklad¢€ prizkumu trhu formou dotazovani potencialnich klientl a realitnich maklétt doslo
k zaméfeni na skupinu:

K potencialnim zékaznikiim realitni kanceldfe RE/MAX Zanet Reality by mohli patiit ti, ktefi
nalezi k nizko a stfedné piijmové skupiné obyvatel a Ize je déle roz¢lenit do dvou vékovych
kategorii:

- 19-31 let;
- 32-46 let.

Hlavni cilovou skupinu zakazniki realitni kancelafe RE/MAX Zanet Reality budou zejména
zpocatku tvorit mladi lidé ve veéku 19-31 let, kteti budou vyhleddvat zejména kratkodobé
(do 6 mésictl) a strednédobé prondjmy (do 12 mésict) . Je tieba pocitat s tim, ze urciti zdkaznici,
nez zahaji spolupraci srealitni kanceldii RE/MAX Zanet reality, budou vyzadovat,
aby si nejprve ziskala respekt a dobré jméno na realitnim trhu. Bude nezbytné, aby vznikla
pocetna skupina spokojenych zakaznikl. Lze ocekévat, ze spiSe mladi lidé budou preferovat
priznivéjsi ceny realitni kancelafe RE/MAX Zanet Reality pii zachovani dobré kvality sluzeb
a nebudou mit zébrany je otestovat. Tato cilova skupina bude pro realitni kancelat klicova,

a proto se bude zaméfovat marketingovd komunikace ptednostné na ni.

Pro realitni kancelat RE/MAX Zanet Reality bude dilezita i stiedni vékova kategorie,
a to z obdobnych divodl jako velmi mladi lidé. Zakaznici v tomto vékovém rozmezi, ktefi
budou patfit k nizkoptijmovym skupindm budou preferovat dlouhodobé prondjmy, zatimco
ti ze skupin s vys$simi piijmy budou uvazovat o koupi vlastni nemovitosti. U obou vékovych
kategorii bude dtileZitou roli hrat pfizniva cena sluzeb pii zachovani jejich dobré kvality.

Hlavni predpoklady dspéSnosti projektu a jeho rizika —- SWOT analyza
Silné stranky:

- osobni nasazeni, zaujeti a zodpovédnost, obchodni zkuSenosti a spravny set soft skills;

- komunikace a Skoleni v komunika¢nich dovednostech;

- dobréd pracovni moralka zalozena na pevnych cilech (definovany pocet obchodnich
schiizek) vedoucich k tispésnému byznysu;
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- flexibilita jako soucast podnikatelského nastavent;

- osobni a individudlni pfistup k zadkaznikovi;

- zkuSenosti a praxe realitnich makléii v oboru (viz. jejich CV);

- vzdélani jednoho z realitnich makléfi v oblasti managementu a financi a druhého

ve stavebnictvi;

- pocatecni ndklady v dosazitelné vysi;

- sehrany tym.
K nejvétsim klad@im realitni kancelafe RE/MAX Zanet Reality patfi osobni nasazeni, zaujeti
i zodpovédnost obou realitnich makléit, kteid pod hlavickou realitni kancelafe RE/MAX Zanet
Reality budou nabizet realitni sluzby. Toto zaujeti je zpisobeno tim, Ze jsou oba realitni makléfi
samostatni zivnostnici a ne pouze fadovi zaméstnanci realitni kancelare. Z téchto vlastnosti
vyplyvé i dobra pracovni moralka a flexibilita realitnich makléfid. Pomoci takového piistupu
pak realitni makléfi dokazou vyhovét pozadavkiim vSech svych klientt.

Realitni kancelat RE/MAX Zanet Reality se bude od konkurenénich firem lisit zejména
osobnim piistupem ke klientiim a nabizenim souvisejicich sluzeb, jako je rekonstrukce,
st€éhovani, uklid ¢i podobné. Velka ¢ast realitnich kancelati v Praze takové sluZzby nenabizi.
Pro realitni kancelai RE/MAX Zanet Reality to tedy mize byt konkurenéni vyhoda a jedna
z jejich pfednosti. Konkuren¢ni vyhodou muze byt i nizsi cenova hladina sluzeb nez je obvyklé
u konkurence.

Ke kladtim realitni kancelafe RE/MAX Zanet Reality lze pogitat i zkugenosti realitnich makléit
a predchozi praxi v oboru, diky ¢emuz dokazou posoudit realizovatelnost tohoto projektu
a samoziejm¢ téZ nabizet kvalitni realitni sluzby vSem klientim realitni kancelate RE/MAX
Zanet Reality. K pfednostem, kterA napomohla k usp&nému podnikéni, Ize téz zapogitat
vzdélani z jednoho realitnich makléfii v oblasti managementu a financi, osobni vztah obou
realitnich makléit, a také skutenost, Ze je realitni kancels¥r RE/MAX Zanet Reality
projektovana s nevelkymi pocate¢nimi ndklady a realitni makléfi tak nejsou vystaveni
zavazkim plynoucim z pijcek ¢i jinych financnich zavazkd.

Slabé stranky:

- nedostatek finan¢nich prostfedkd, ktery bude mit vliv na marketingovou propagaci
(viz kapitola finan¢ni plan);

- jedna pouze o jednu realitni kancelat, jeji ispéch je tedy limitni;

- realitni kancelaf z pocatku nema pozici na trhu a musi ji budovat (viz kapitola finan¢ni
planovani);

- problematicky odhad doby, béhem které realitni kancelat dokéze realizovat prodej
a s tim souvisejici obtiZze s finan¢nim planovanim na zékladé trzeb, z dGvodu recese
muze dochazet k feté¢zeni obchodl, kdy je prodavaji odkézdn nejdiive na prodej
své stavajici nemovitosti, pfedtim nez koupi novou (viz kapitola finan¢ni planovani).

Jednou z nejvétsich slabin realitni kancelafe bude pfedevsim nedostatek finan¢nich prostiedki,
které maji vliv mimo jiné na marketing. Na zacatku Cinnosti bude realitni kanceldi RE/MAX
snazili nedostatek finan¢nich zdroji vynahradit plnym pracovnim nasazenim. Dalsi podstatnou
slabinou je skutenost, Ze se bude realitni kancelat RE/MAX Zanet Reality na realitnim trhu
snazit prosadit jako dosud neznamy subjekt a nebude zastiténa dobrym a zndmym jménem.
Tato skutecnost je vSak obvykla pii zakladani jakékoliv nové spolecnosti. Realitni makléti
si tak budou muset pozvolna zajistovat zakaznickou diivéru a formovat si tak své misto na trhu.
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Existence jen jedné jediné pobocky realitni kancelafe také patii ke slabindm. Diky velikosti
mésta Prahy a strategické lokalizaci realitni kancelafe pobliZ centra mésta, se vSak neni tfeba
tohoto faktu ptili§ obavat. Nepodstatnou slabinou je téz problemati¢nost odhadu doby, za kterou
se podafi realizovat prodej nemovitosti a s tim souvisejici komplikace s finanénim pldnovanim
na zaklad¢ trzeb.

Prilezitosti:
- neuspokojiva kvalita a nesolidni sluzby nékterych realitnich kancelafi, jejichz zékaznici
hledaji alternativu;
- rozvijeni podnikatelského zaméru formou vylepSovani sluzeb a naboru dalSich
zaméstnanct (viz kapitola finanéni planovani);

- moznost participovat na developerskych projektech v budoucnu, kontrakt s developery
(viz kapitola finan¢ni planovani).

Nejdilezitgjsi $anci, kterou realitni kancelai RE/MAX Zanet reality hodla vyuzit jak pfi vstupu
na realitni trh, tak i béhem svého dalsiho plisobeni na trhu, je neuspokojiva kvalita a nesolidni
sluzby, jez nékteré realitni kanceldie poskytuji.

Zakaznici, ktefi proto hledaji seriozngjsi alternativu, mohou nasledné radéji spolupracovat
s realitni kanceldii RE/MAX Zanet Reality. Realitni makléti cht&ji soucasné s postupnym
rozvojem ¢innosti realitni kancelare téz stale zlepSovat své sluzby a zajistit jejich komplexnost.
Aby rozvoj realitni kancelafe a zlepSeni pozice na trhu bylo efektivni, pocitaji realitni makléfi
do budoucna s naborem dalSich zaméstnanci.

Aby doslo k dal§imu zvyseni ziskovosti podnikani ma realitni kanceldf RE/MAX Zanet Reality
v budoucnosti v umyslu participovat na developerskych projektech a zabezpecit tak dalsi rozvoj
realitni kancelate.

Ohrozeni:

- silna konkurence, kterda ma uz vytvotrenou stabilni pozici na trhu, jméno a fungujici
know-how (kapitola 3.3.5 Konkurence);

- vy$$i nezaméstnanost (Analyza rizik);

- vysoké zadluzenost n¢kterych skupin obyvatelstva Analyza rizik);

- zptisnéni podminek pro poskytovani hypotecnich avéri Analyza rizik).

Nejvétsi nebezpedi pro realitni kancelaf RE/MAX Zanet Reality piedstavuje konkurence,
kterd se jiz prosadila na trhu, méa na ném stabilni pozici, jméno a fungujici know-how. Realitni
makléfi realitni kancelafe RE/MAX Zanet Reality tak budou muset zejména v poéatcich svého
podnikéani, za pomoci vSech svych piednosti, usilovat o poskytnuti odliSného a vstficného
pfistupu svym klientim tak, aby se realitni kancel4f dokazala prosadit mezi konkurenty.

Obdobné jako ostatni realitni kancelate v Ceské republice bude se i realitni kanceldi RE/MAX
Zanet Reality muset vyrovnat s nezaméstnanosti ¢ vyssi zadluzenosti n&kterych skupin
obyvatelstva a dale se stale se zpfisiiujicimi podminkami pro poskytnuti hypotec¢nich uvéra
vcetné ristu urokovych sazeb. Na rozdil od téchto rizik, kterd nemuze realitni kancelaf zménit,
mize omezit trend ke snizovani vSeobecné diveéry v realitni kancelafi poskytovanim kvalitnich
a cenovée dostupnych sluzeb.

Budoucnost realitniho trhu v Ceské republice miize byt pro realitni kancelafe hrozbou,
ale i pfilezitosti. V souCasné¢ dobé se piehiaty trh s nemovitostmi zacind ochlazovat.
To znamend, ze mize dojit ke snizovani v tuto chvili nadhodnocovanych cen.
Je pravdépodobné, ze vysoké trokové sazby mohou piivézt fadu domacnosti k rozhodnuti
prodat i svou nemovitost z diivodu, Ze nebudou schopni splacet hypotecni splatku.
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V piipad¢ soucasné rozestavénych domil se rozpocet stavby prudce zvysil z divodu ristu cen
vSech stavebnich materiala a také ceny prace. Je ziejmé, Ze se tim otevird prostor pro investice
z riznych fondl a finan¢nich skupin, které budou dale tyto nemovitosti pronajimat. Tento trend
je vidét 1 u velkych developerskych projektii, kde napf. Sekyra Group bude pokracovat
ve vystavbé na Karliné za Gcelem néasledného pronajmu, tedy byty jiz nebudou na prode;j,
ale na prongjem. Pfesto vSechno povazuji investice do nemovitosti za bezpené a nejlépe
ochranéné prostiedky proti inflaci. Podle poslednich informaci se pocet prodeji nemovitosti
rapidné snizil. Desetitisice majiteld nemovitosti budou nuceni piefinancovat své hypotéky
z diivodu vyprseni fixace. Tim se mohou dostat do situace nuceného prodeje, a tim se zvysi
nabidka realit, které se se objevi na trhu. Tim dojde ke korekci cen soucasné realitni bubliny.

Soucasny celosvétovy trend v souvislosti s pandemii COVID—-19 byl znaén€ proménlivy. Jeho
dopady pfi realizaci takovychto projektli jsou hned dva. Prvnim pozitivnim byla vysoka
poptavka po nemovitostech z diivodu globalni nejistoty a pfebytku financnich prostfedkt
naspoienych predevsim v pribéhu COVID-19. Druhym a to negativnim pii realizaci business
planu realitni kancelafe je samoziejmé nutné vzit v ivahu protipandemicka opatieni, jako napf.
zakaz cestovani mezi okresy, lockdown. V takovém obdobi bylo nutné fesit vétSinu zaleZitosti
online. Také omezit pfimy prodej a nahradit ho online formou, napf.: posilit online marketing.
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4 Zavér

Utelem této diplomové prace bylo vypracovani podnikatelského planu realitni kancelaie
s realnymi pocateCnimi zdroji a posouzeni jeho uskutecnitelnosti. Aby bylo mozné tento kol
vyplnit, bylo nejprve v teoretické ¢asti analyzovéano, jaké vSechny uvahy musi zacinajici
podnikatel ucinit, nez zacne s vlastnim podnikanim, a jaké je tfeba ucinit kroky pfi sestavovani
podnikatelského planu, ktery je nezbytnym voditkem pro kazdého podnikatele. V teoretické
Casti prace byly také zminény pravni pozadavky pro vstup nového podnikatelského subjektu
na realitni trh, které se fidi novym zédkonem o realitnim zprostfedkovani.

Diky témto teoretickym zékladlim bylo redlné vytvofit vlastni podnikatelsky plan mensi realitni
kancelafe RE/MAX Zanet Reality, kterd bude zpoGatku dvéma realitnimi makléfi
a manazerkou. Pii sestavovani podnikatelského planu bylo ptihlédnuto k teoretickym
pokyniim, aby v ném neschazela zadna podstatné cast. Jsou zde uvedeny a charakterizovany
sluzby, které budou realitnimi makléfi nabizeny, a také to, jakym zplsobem se realitni makléti
hodlaji diferencovat od konkurentd. Volba lokality pro umisténi realitni kancelate, jeji vybava
1 marketingova propagace byla vybréana tak, aby byla efektivni a konkurenceschopna.

Aby Slo posoudit proveditelnost podnikatelského zaméru, bylo nutné vypracovat zevrubny
finan¢ni plan realitni fransizy, ze kterého vyplynulo, jak vysoky je nutny pocatecni vklad, déale
jaky objem prodeji a prondjmi musi realitni kancelaf uskutecnit, aby bylo mozné pokryt
mésicni naklady, a aby bylo podnikani ziskové. Vzorem pro kalkulaci byly standardy RE/MAX.
Z pocatecni rozvahy vyplyva, Ze partnefi, tedy manazerka a dva makléti musi do podnikani
investovat vlastni jméni ve vysi 660 tis. K¢. Z detailniho vykazu zisku a ztraty vyplyva, Ze pti
planovanych nakladech (fixnich, které souvisi s provozem kancelafe a marketingem
a variabilnich, které obsahuji pfedev§im provize maklétti a master franSizora) standartnich
trzbach skladajici se z trzni marze 4 % z prodeje nemovitosti a dle z provize za zprocesované
prondjmy se realitni kancelaf se v druhém roce podnikani dosdhne kladného zisku. Kalkulované
vynosy jsou empiricky zjisténé zredlnych dat fransiz spole¢nosti RE/MAX piepoctené
na vykon jednoho makléte. Podle dlouhodobého planu bude kumulovany hospodarsky
vysledek poprvé kladny v tietim roce podnikani. S ohledem na makroekonomické prognozy
tykajici se urokovych sazeb v reakci na inflaci, ktera je nejvyssi za poslednich 30 let, je plan
upraven na realistickou a krizovou variantu. Realisticka varianta, odpovidajici detailni
(prezentované) verzi business planu poc€ita s meziro¢nim nartstem trzeb o 20 % a to predevsim
diky narlstu zkuSenosti, klientské zdkladny a kompetenci makléfi. Pies nepiiznivy vyvoj
hypotenich uvéria a tedy prodej realit lze ocekavat, ze trzby budou kompenzovany
poskytnutymi prondjmy, které ptirozen¢ diky tomu rostou. V neposledni fad¢é je nutné
pfihlédnout na specifika realitnitho trhu v Praze, do které miifi kazdym rokem dalSich
(inkrementalnich) 10 tis. klientd. V realistické varianté dojde ke splaceni poc¢ate¢niho vkladu
maklétt a manazerky véetné smluvniho troku tfetim rokem podnikani. Po tomto milniku budou
potencialni zisky v dalSich letech pfipadat vyhradné¢ manazerce realitni kanceldfe. Je na ni,
jak bude déle investovat a rozvijet tuto kancelaf.

V budoucnu jsou ocekdvany stoupajici zisky, které by mély byt dale vyuzity v oblasti
marketingu a reklamy, PR a téZ rozvijeni vztaht se stdvajicimi a novymi klienty. Podnikatelsky
plan finaln€ pocita se tfemi realitnimi makléfi a samoziejmé by v budoucnu rozsifenim tymu
o dalsi spolupracovniky realitni kancelat by dokdzala obslouzit vice zékaznikii. ZlepSujici
se finanéni stabilita zajisti realitni kancelafi RE/MAX Zanet Reality dalsi rozvoj a zlepSovani
sluzeb pro zakazniky. Pokud bude realitni kancelaf z dlouhodobého hlediska ziskova,
1ze do budoucna uvazovat o zaloZeni spolecnosti s ru¢enim omezenym.

Nad rdmec financni analyzy byly provedeny analyzy PEST zamétfené na realitni trh,
které poslouZzi pro tvorbu vhodné strategie realitni kancelare.

63



Literatura
Monografie

ANDRLIK, B., FORMANOVA, L., DVORAKOVA, K., BASTLOVA, V. Financni uicemnictvi
podnikatelského sektoru: pohled teorie a praxe. Praha: Wolters Kluwer, 2022. Ucetnictvi
(Wolters Kluwer). ISBN 978-80-7676-268-8.

BUGRI, S., PRIBISOVA, E. Podnikovd ekonomika. Ostrava: Key Publishing, 2017. ISBN 978-
80-7418-280-8.

CTIBOR, Jiii a Iva HORACKOVA. Franchising. Praha: Wolters Kluwer, 2017. Pravo
prakticky. ISBN 978-80-7552-661-8.

CHALUPA, 1., REITERMAN, D., GRINC, J. Zdklady soukromého prava. V Praze: C.H. Beck,
2017. Beckova skripta. ISBN 978-80-7400-674-6.

DEDKOVA, J. Strategicky marketing: pro kombinovanou formu studia. Liberec: Technicka
univerzita v Liberci, 2017. ISBN 978-80-7494-353-9.

DLUHOSOVA, D. Financni izeni a rozhodovani podniku: analyza, investovdni, oceriovani,
riziko, flexibilita, interakce. Ctvrté vydani. Osnice: Ekopress, 2021. ISBN 978-80-87865-71-2.

DUBOVEC, J., HLACINA, T.. Podnikové ekonomika. 2. vydani. Kunovice: Evropsky
polytechnicky institut, 2017. ISBN 978-80-7314-387-9.

ELWORTHY, S. Mir jako podnikatelsky plan: jak vydeélat na miru vic nez na valce. Ptelozil L.
HECZKOVA. Ostrava: Bookmedia, 2018. ISBN 978-80-88213-27-7.

FINCH, B. Jak napsat dobry podnikatelsky zameér: postupy a tipy, které vam pomohou ziskat
podporu pro vase napady a podnikatelské plany. Pielozil Petr FLORIAN. V Brné: Lingea,
2020. Vstric uspéchu. ISBN 978-80-7508-623-5.

FOTR, J., VACIK, E. Tvorba strategie a strategické plinovdni: teorie a praxe. 2.,
aktualizované a doplnéné vydani. Praha: Grada Publishing, 2020. Expert (Grada). ISBN 978-
80-271-2499-2.

HANAK, M. Jak snadné je vytvorit podnikatelsky plan. Uherské Hradité: Akademie krizového
fizeni a managementu, 2020. Jak snadné je.. ISBN 978-80-906993-7-3.

HLAVACKA, M., HOREJS, M. Fenomén Ringhoffer: rodina, podnikéni, politika. Druhé,
aktualizované vydani. Praha: Narodni technické muzeum, 2021. Prace z d¢jin techniky a
ptirodnich véd. ISBN 978-80-7037-361-3.

HNATEK, M. Daiiové tipy pro spoleénosti s ru¢enim omezenym. 4. rozsitené vydani. Praha:
ESAP, 2022. ISBN 978-80-907398-7-1.

HOBZA, V.,HOBZA, V. Manazerska ekonomika: kapitoly k financni analyze: vykladovy text,
priklady a pripadové studie. Olomouc: Univerzita Palackého v Olomouci, 2016. ISBN 978-80-
244-4889-3.

HORAK, R., SUCHANEK, M. Financni fizeni. Brno: Univerzita obrany, 2021. ISBN 978-80-
7582-439-4.

HRUSKA, V. Uéetni manudl pro podnikatelské subjekty, aneb, Pritvodce ticetnimi operacemi
a ucetni zaverkou. 2. vydani. Praha: Grada Publishing, 2019. ISBN 978-80-271-2245-5.

HUCKA, M. Modely podnikovych procesii. V Praze: C.H. Beck, 2017. Beckova edice
ekonomie. ISBN 978-80-7400-468-1.



HUCKA, M., CVANCAROVA, Z. Ziklady podnikani a podnikatelsky proces. Praha: Grada
Publishing, 2021. Finan¢ni fizeni. ISBN 978-80-271-3041-2.

Jak zaloZit vilastni firmu. Brno: Ofiguide, 2019. ISBN 978-80-907620-0-8.

JEZKOVA, R. Podnikdni malych a stiednich podnikii 1. 2. upravené vydani. Brno: Sting, spol.
s r.0., 2020. ISBN 978-80-87482-74-2.

JEZKOVA, R. Podnikani malych a stiednich podnikii II. Brno: Sting, spol. s r.0., 2020. ISBN
978-80-87482-79-7.

JOHN, A. Sama sobé séfem, aneb, Jak zacit podnikat. Vydéani druhé. Praha: Women's Business
Institute, 2018. ISBN 978-80-906584-1-7.

KALATOVA, V. Financni zralost: kli¢ k financni spokojenosti. Praha: Plot, 2021. ISBN 978-
80-7428-370-3.

KALOUDA, F. Financni analyza a rizeni podniku. 2. rozsitené vydani. Plzeii: Vydavatelstvi a
nakladatelstvi Ales Cen¢k, 2016. ISBN 978-80-7380-591-3.

KALOUDA, F. Financni Fizeni podniku. Plzeti: Vydavatelstvi a nakladatelstvi Ale§ Cengk,
2019. ISBN 978-80-7380-756-6.

KISECAKOVA, D., SOLTES, M. Modely #izent financni vykonnosti v teorii a praxi malych a
strednich podnikii. Praha: Grada Publishing, 2017. Prosperita firmy. ISBN 978-80-271-0680-
6.

KLEIN, S. Produktivni podnikatel: privvodce femeslem podnikdni. Druhé vydani. Praha: Grada,
2020. ISBN 978-80-271-1386-6.

KLEIN, S. Uméni realizace: aby vam firma $lapala piesné tak, jak chcete. Velky Tiebesov:
Panfico, 2020. ISBN 978-80-270-7853-0.

KNAPKOVA, A.,PAVELKOVA, M., REMES, D., STEKER, K. Financni analyza: komplexni
privodce s priklady. 3., kompletné aktualizované vydani. Praha: Grada Publishing, 2017.
Prosperita firmy. ISBN 978-80-271-0563-2.

KOVARIK, P. Manazerski ekonomika. Druhé aktualizované vydani. [Praha]: Vysoka $kola
ekonomie a managementu, 2021. ISBN 978-80-88330-11-0.

KOZENA, M. Podnikovi ekonomika: distancni opora. Vydani &tvrté. Pardubice: Univerzita
Pardubice, 2016. ISBN 978-80-7395-975-3.

KOZENA, M. Podnikovi ekonomika: distancni opora. Vydani paté. Pardubice: Univerzita
Pardubice, 2019. ISBN 978-80-7560-249-7.

LUKAC, M. Manazerski ekonomika: studijni opora pro magisterské studium. Uherské
Hradisté: Fakulta vetejnospravnich a ekonomickych studii v Uherském Hradisti, Vysoka skola
Jagiellonska v Toruni, [2019]. ISBN 978-80-907179-5-4.

MACHKOVA, H., MACHEK, M. Mezindrodni marketing. 5. vydani. Praha: Grada Publishing,
2021. Expert (Grada). ISBN 978-80-271-3006-1.

MANDEL, M., DURCAKOVA, J. Mezindrodni finance a devizovy trh. 2. aktualizované
vydani. Praha: Ekopress, 2020. ISBN 978-80-87865-65-1.

MIKULIKOVA, L. Soukromopravni vyméhdni soutézniho prava v CR: teorie a praxe. V Praze:
C.H. Beck, 2020. Beckova edice pravni instituty. ISBN 978-80-7400-791-0.

NOVOTNY, J., SASEK, P. Prdvni zdklady podnikdni. Plzeii: Fakulta ekonomicka Zapadoceské
univerzity v Plzni, 2017. ISBN 978-80-261-0692-0.



ONDRE]J, J. Zahdjeni podnikéni: (pravni, ekonomické, daiiové, iicetni aspekty). 2. vydani.
Praha: Wolters Kluwer, 2019. Pravo prakticky. ISBN 978-80-7598-337-4.

ONDRE]J, J., MRAZEK, J., KUNZ, O. Zdklady mezindrodniho préava verejného. V Praze: C.H.
Beck, 2018. Beckova skripta. ISBN 978-80-7400-487-2.

ORT, P. Analyza realitniho trhu. Praha: Leges, 2019. Praktik (Leges). ISBN 978-80-7502-364-
3.

PAPULA, J. Manazérska ekonomika ako teoria obohacovana skusenostami a trendmi v
manazmente. Praha: Wolters Kluwer, 2017. ISBN 978-80-7552-807-0.

RUCKOVA, P. Financni analyza: metody, ukazatele, vyuZiti v praxi. 7. aktualizované vydani.
Praha: Grada Publishing, 2021. Finance (Grada). ISBN 978-80-271-3124-2.

SRPOVA, J. Za¢indme podnikat: s piipadovymi studiemi zaéinajicich podnikatelii. Praha:
Grada Publishing, 2020. Expert (Grada). ISBN 978-80-271-2253-0.

SVOBODOVA, 1., ANDERA, M. Od ndpadu k podnikatelskému planu: jak hledat a rozvijet
podnikatelské prileZitosti. Praha: Grada, 2017. ISBN 978-80-271-0407-9.

SYROVY, P., TYL, T. Osobni finance: iizeni financi pro kazdého. 3. aktualizované vydani.
Praha: Grada Publishing, 2020. Finance (Grada). ISBN 978-80-271-2886-0.

SYROVY, P. Pravidla podnikéni do kapsy: struény priivodce svétem podnikani. [Prahal:
Victoria Consulting Czech, 2022. ISBN 978-80-908401-0-2.
SAFROVA DRASILOVA, A. Ziklady iispéiného podnikani: privvodce zacinajictho
podnikatele. Praha: Grada, 2019. ISBN 978-80-271-2182-3.

TAUSL PROCHAZKOVA, P., JELINKOVA, E. Podnikové ekonomika — klicové oblasti.
Praha: Grada Publishing, 2018. Expert (Grada). ISBN 978-80-271-0689-9.

TAUSL PROCHAZKOVA, P. Uvod do podnikové ekonomiky. 3., upravené a rozsifené vydani.
Plzen: Zapadoceska univerzita v Plzni, 2017". ISBN 978-80-261-0733-0.

URBANEK, J., DOBRICKY, J. Marketing. 2. upravené vydani. Brno: Sting, spol. s r.0., 2020.
ISBN 978-80-87482-75-9.

VLACH, R. Na volné noze: podnikejte jako profesiondlové. V Brn¢: Jan Melvil Publishing,
2017. Pod povrchem. ISBN 978-80-7555-015-6.

VOCHOZKA, M. Metody komplexniho hodnoceni podniku. 2. aktualizované vydani. Praha:
Grada Publishing, 2020. Finance (Grada). ISBN 978-80-271-1701-7.

VOCHOZKA, M. Rizeni hodnoty podniku pro viastnika jako zdkladniho cile podnikani:
stabilizace a rozvoj malych a stiednich podnikii ve venkovském prostoru, TL0O1000349: manual.
V Ceskych Budgjovicich: VSTE, [2020]. ISBN 978-80-7468-156-1.

VYSKOVSKA, M. Cizinci a dané: zdaiiovani vSech druhii prijmii fyzickych osob — cizich
statnich prislusnikii v CR: zaméstnani, podnikani, prijmy ¢lenii statutdrnich orgdnii, prondjem,
kapitalove prijmy, ostatni prijmy, socidlni zabezpeceni v EU. 6. vydani. Praha: Wolters Kluwer,
2022. Dané (Wolters Kluwer CR). ISBN 978-80-7676-126-1.

ZUZANAK, A. Podnikani véera, dnes a zitra. Praha: Leges, 2022. Student (Leges). ISBN 978-
80-7502-457-2.

Internetové zdroje

ASOCIACE REALITNICH KANCELARI CESKE REPUBLIKY [online]. Praha, 2021 [cit.
2021-12-10]. Dostupny z WWW: <https://www.arkcr.cz.



ARCHIWEB. Na realitniho makléfe v CR proti priméru EU pfipada polovina lidi [online].
Praha, 2022 [cit. 2022-10-10]. Dostupny z WWW: https://www.archiweb.cz/news/na-
realitniho-maklere-v-cr-proti-prumeru-eu-pripada-polovina-lidi.

CESKY STATISTICKY URAD [online]. Praha, 2022 [cit. 2022-11-08]. Dostupny z WWW:
https://www.czso.cz/csu/czso/zakladni-tendence-demografickeho-socialniho-a-
ekonomickeho-vyvoje-hl-m-prahy-2021.

CESKA NARODNI BANKA [online]. Praha, 2022 [cit. 2022-11-07]. Dostupny z WWW:
https://www.cnb.cz/cs/menova-politika/prognoza/.

CSOB. Uvéry a financovani: Vyhodné tvéry pro firmy a podnikatele [online]. [cit. 2022-11-
28]. Dostupné¢ z WWW: https://www.csob.cz/portal/firmy/uvery-a-financovani?bid1=pc-
SME-CSOB-sme-1CSB00231|02|txt|src|nonbrand~sme~investicni~uver-w48-text-google-
red170017123

GRAF UROKOVYCH SAZEB HYPOTEK [online]. Praha, 2022 [cit. 2022-11-07]. Dostupny
z WWW: https://www .kurzy.cz/hypoteky/graf-sazeb-hypotek/.

KURZY. Jak pomiize dotovand hypotéka [online]. 2022 [cit. 2022-11-27]. Dostupné z:
https://www .kurzy.cz/zpravy/681090-jak-pomuze-dotovana-hypoteka/.

MAPY.CZ. J[online]. Praha, 2022 [cit. 2022-02-20]. Dostupny z WWW:
<https://mapy.cz/zakladni?x=14.4656125&y=50.0702436&z=10&source=muni&id=3468&ds
=I.

MINISTERSTVO PRO MISTNI ROZVOIJ. Analyza souéasné situace v oblasti podnikéani
realitnich kancelafi a navrh variant feseni [online]. Praha, 2021 [cit. 2021-12-10]. Dostupny z
WWW: <https://www.mmr.cz/cs/ministerstvo/realitni-cinnost/aktuality/zakladni-vychodiska-
pro-pripravu-realitniho-zakona.

REALITNI KOMORA CESKE REPUBLIKY [online]. Praha, 2021 [cit. 2021-12-11].
Dostupny z WWW: <https://www.realitnikomora.cz.

RE/MAX [online]. 2022 [cit. 2022-11-27]. Dostupné z WWW: https://www.remax-czech.cz/

SBIRKA ZAKONU CESKE REPUBLIKY. Realitni &innost, sprava a udrzba nemovitosti
[online]. Praha, 2021 [cit. 2021-12-11]. Dostupny z WWW: <https://www.zakonyprolidi.cz.

SREALITY.CZ. Tip regionu [online]. Praha, 2022 [cit. 2022-03-25]. Dostupny z WWW:
<https://napoveda.seznam.cz/soubory/smobil/sreality/Navod objednavka TIPu regionu.pdf.

SROVNANI MAKLERU. Nejlepsi realitni makléfi na jednom misté [online]. Praha, 2022 [cit.
2022-03-26]. Dostupny z WWW: <https://www.srovnani-makleru.cz/realitni-kancelare-praha/.
URAD PRACE. Nezaméstnanost v Fijnu ziistala na 3,5 % [online]. 2022 [cit. 2022-11-27].

Dostupné z WWW: https://www.uradprace.cz/web/cz/-/nezamestnanost-v-rijnu-zustala-na-3-
5-



Prilohy
Ptiloha 1 Tip regionu

Byty ~
Pronajem Drazby

Typ 1+kk 3+kk S+kk

1+1 3+1 5+1

2+kk 4+kk 6 avice

2+1 4+1 Atypicky

Stav objektu Velmi dobry Developerské projekty Pred rekonstrukci
Dobry Novostavba Po rekonstrukci
Spatny K demolici V rekonstrukci
Ve vystavbé
Stat  Ceskarepublika v
Vybér lokality
Liberecky
Ustecky
Krélovéhradecky

Karlovarsky

Praha

Prodej bytu 3+kk 82 m?
Nad Rokoskou, Praha 8 - Liben
13 490 000 K¢

Exkluzivni zastoupeni

.\J“

Prodej bytu 3+kk 11 m?

Grafickd, Praha 5 - Smichov ATPOQ
16 990 000 K¢& ) )

Garaz Padorys




Prodej bytu 3+kk 92 m?
Starokosirska, Praha - Kosife
13351293 K¢

Prodej bytu 3+kk 77 m?
Starokosirska, Praha - Kosife
10 504 339 K¢

Zvazujete prodej ¢i pronajem vasi nemovitosti?

\

Co je Tip regionu

Tip regionu je inovativni reklamni napad pfifazeny k souboru inzeratl na realitnim inzertnim
portalu Sreality.cz.

Kdy a kde se zobrazuje:

- denné na vsech strankéch seznamu inzerati, nejvice 2 umisténi (pozice);

- s nastavenym filtrem vypisu inzerat — pro zobrazeni musi byt zadany nejméné typ
prodeje, kategorie a umisténi nemovitosti;

- znazornéni umisténi neni ovlivnéno fazenim inzeratl (napt. dle ceny).

Jak se objednava:

- objednani pomoci administra¢niho rozhrani Srealit.cz;

- vypliluje se umisténi, typ prodeje a kategorie nemovitosti;

- umisténi Ize upfesnit na okres ¢i konkrétni obvod Prahy (znazorni se pii selekci
uzivatele az na konkrétni okres nebo obvod Prahy nebo na cely kraj (ukéze se v ptipade,
ze uzivatel zada do filtru jen kraj);

- jako typ prodeje Ize zadat prodej ¢i pronajem;

- kategorie — Ize zvolit byty malé, stfedni ¢i velké domy, pozemky, komer¢ni a ostatni
nemovitosti.

Jakou formu se plati:

- platba se uctuje ve chvili zakoupeni pozice z Penézenky klienta;

- nelze zrusit objednanou pozici;

- v ramci konkrétniho filtru 1ze zakoupit jen jednu pozici ze dvou na jedno IC;
- pozici lze zakoupit s pfedstihem (rezervou nejvyse 30 dni).

Zdroj: Sreality (2022)
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Piiloha 2 — Konkurence realitni kanceldfe RE/MAX Zanet Reality

SROVNANI
¥ MAKLERU.cz

Nejlepsi realitni makléfi
na jednom misté

ONAS  JAK PRODAT NEMOVITOST  VYHLEDAVANI MAKLERU

REALITNi BLOG ~ KONTAKT

LOGO NAZEV WEB EMAIL FOTO  JMENO REALITNi KANCELAR PRAXE  ZAMERENI
RE, X www.remax-czech.cz info@re-max.cz ‘ 2 RenéT ERA Centrum MAXIMAL - 21let  Prodej
etrum Reality www.fincentrumreality.com infc ncentrumreality.com '
’ Pavel Peka Pavel Pekarek reality s 12let  Prodeji prondjem
E www.era-reality.cz info@era-reality.cz -
) 4
= e RE/MAX Alfa 26let  Prodej
VA www.dumrealit.cz info@dumrealit.cz %
N ) |
www.nextreality.cz info@nextreality.cz * Radon RE/MAX Search 6 let Prodej i prondjem
QARA www.qara.cz info@qara.cz ‘]
Jan Novotny QARA 9 let Prodej i prondjem
CV""‘”z] 1 www.century21.cz centrala@century21.cz
1 David Prik Qara 17let  Prodeji pronajem
Cesko-Reality esko-Reality www.cesko-reality.cz info@cesko-reality.cz
-~
EVRO www.rkevropa.cz centrala@rkevropa.cz " A» Helen: DUMREALIT.CZ 16let  Prodejiprondjem
www.mmreality.cz info@mmreality.cz B peseo byt sl Prodel pondem
s
Cesko-Reality s.r.0 28let  Prodej

Zdroj: www.srovnani-makleru.cz

Pfiloha 3 Prezentace

b
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SKOLA
\ EKONOWIE
A MANAGEMENTU

Diplomova prace -
Business plan — zalozeni realitni kancelare

&

Zaneta Urbanova, PEMMAO1
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Resena

problematika

uvod

Smyslem diplomové
prace je sestaveni
podnikatelského planu,
ktery se tyka zfizeni
menéi realitni kancelare s
realnymi finanénimi
zdroji a posouzeni jeho
uskutecnitelnosti.
Diplomova prace
zahrnuje ¢ast teoretickou
a praktickou.

problém
Tvorba business planu pro

malou realitni kancelaf a jeho

zasazeni do soucasné
makroekonomické a
mikroekonomické situace.

Déle vytvofit Gspésnou vizi,

misi a strategii tohoto
podniku.

Postup reseni

zdroj

- Odborna literatura v
oblasti marketingu,
podnikani,
mikroekonomie atd.

- Makroekonomicka
data

- Komplexni pfirucka
realitni spole¢nosti
RE/MAX pro
fransizanty

ziskavani

Je to systematicka,
analyticka a strategicka
prace spocivajici ve
spravné aplikaci
jednotlivych metod
zkoumani a ddale jejich
spravné vsazeni do
celého kontextu
podnikatelského
zaméru.

IV

LNVSEM

pristup

V této praci je pouzit
rozbor metodou SWOT
analyzy zamérené na
silné a slabé stranky,
prileZitosti a hrozby,
také je aplikovan rozbor
s vyuzitim PEST analyzy
a rozbor prostfednictvim
Porterovy analyzy péti
sil.

LNVSEM

zpracovani

Rozborem jednotlivych
metod zkoumani a
jejich praktickou
aplikaci je vytvoren
kvalitni finanéni a
podnikatelsky zamér.
Ten spoleéné s vizi,
misi a strategii
spoleénosti zajistuje
redlnost tohoto
podnikani.




NVSEM
Vysledky prace

Vysledkem prace je uceleny podnikatelsky plan, ktery zahrnuje vysledky jednotlivych analyz
a to predeviim analyzy podnikatelského a konkurenéniho prostiedi a marketingu v oblasti
byznysu s realitami. Aby $lo posoudit proveditelnost podnikatelského zaméru, bylo nutné
vypracovat zevrubny finanéni plan realitni fransizy, ze kterého Jyyplynulo, ]ak vysoky je
nutny pocateéni vklad, dale jaky objem prodeji a prondjmi musi realitni kancelaF
uskuteénit, aby bylo mozné pokryt mésicni naklady, a aby bylo podnikani ziskové.
;Podnikatelsky zamér predpovidd meziroéni riist obratu o 20 % a to predevé.fm diky nardstu
zkusenostl klientské zakladny a kompetenCI maklérd. Pres nepfiznivy vyvoj hypoteénich
avérd a tedy prodej realit |ze ocekavat, Ze trzby budou kompenzovény poskytnutymi
prondjmy, které pfirozené diky tomu rostou.

.Z dat Ize vydist fakta:

'V analyze je také zohlednén aktualni rlist nevidané inflace

Vyvoj mduku;e 7e rust trzeb za 3 roky pokryje variabilni a fixni naklady a tedy spol.

vygeneruje smyslupiné zisky.
;Do budoucna se spole¢né s makléfi firma zaméfi na vytvoreni dlouhodobych vazeb s klienty

a developery a upevnéni pozice na trhu. K tomu vyuzije jasnou obchodni vizi, misi a strategii
zamérenou na klienty.

Vysledky prace - Vykaz zisku a ztraty

VYkaz ziskil a ztrat - projekee na 4 roky v K¢ 2022 2023 2024 2025
Pocet makléti 2 2 3 3

\Rist r2eb - diky organickémn ristu 20% 53% 20%

Inflace 10% 8% 6%

Trzby z prodeje prondjmi (maklér 12x25 000 CZK) 600 000 720000 1101600 1321920

Trzby z prodeje nemovitosti (bytivdomii-provize 4% 800 000 960 000 1468800 1762560

Triby celkem 1400000 1680000 2570400 3084 480

Provize makl&e 45% z trzeb 630000 756 000 1156680 1388016

Provize master frandizantovi 5% z trzeb 70 000 84 000 128 520 154224

Odpisy 82000 82 000 82000 82000

Spotieba - Drobny hmotny majetek 100 000

Administrativni naklady plus marketing (tab €. 3) 649 572 714 529 771 692 817993

Naklady celkem 1531572 1636529 2138892 2442233

Hospodai'sky vysledek -131 572 43471 431 508 642 247
Kumulovany HV -131 572 -88 101 343 407 985 654

Provozni marZe % -9,40% 2,59% 16,79% 20,82%
Podil HV na 2 zakladajici makléie a manaZerku -43 857 14 490 143836 214082

Zdroj: vlastni zpracovani



Vysledky prace - grafické znazornéni

Kumulovany Hospodarsky vysledek v K¢
3 scénafe vyvoje

1 200 000
1028 297
1000 000
800 000
646 247
600 000
400 000 311217
113471
200 000 L
- -127 572 —
202 ~72023 2024 2025
<200 000 <131 572 -26 529
e Uit ek varisnta riist 309 ———realistickd varianta rlist 20%%

s pesimistichd varianta risst 1096

Zdroj: vlastni zpracovani

NVSEM
Doporuceni

Na zakladé vystupu podnikatelského zédméru Ize doporudit:

1. Firma bude profitovat plsobnosti dvou a nasledné téi realitnich makléfl, spravného nastaveni
marketingového mixu a zdroven Gsporné varianty investice dojde diky maximalizaci zisku ke splaceni
vstupni investice po 3 letech podnikéni

2. Zaméfeni na cilové zdkazniky a budovani trvalych vazeb i na developery je podstatou mise této
spolecnosti. V praci uvedeny a charakterizovany sluzby, které budou realitnimi makléfi nabizeny, a také to,

@ jakym zplsobem se realitni makléfi hodlaji diferencovat od konkurentd, Volba lokality pro umisténi
realitni kancelafe, jeji vybava i marketingovd propagace byla vybrina tak, aby byla efektivni a
konkurenceschopna.

3. Z ekonomického hlediska se v realistické varianté potita s piirozenym/organickym ristem 20 % obratu a
v daliim obdobi s nastupem tietiho makléfe riist vyskodi nasledné o 50 % samoziejmé za predpokladu
rychlého proskoleni a stabilnich podminek na trhu realit. Analyza poditd i s velice aktudlnim rizikem
zvy$ovanim trokovych sazeb a hiife dostupné hypotéky, protoZe inflace je historicky na nejvy3si drovni a
proto jsou reality stile bezpecnou investici, Pies nepfiznivy vyvoj hypoteénich tvér( a tedy prodej realit lze
ocekiavat, e triby budou kompenzovany poskytnutymi prondjmy, které diky tomu rostou. V neposledni
fadé je nutné piihlédnout na specifika realitniho trhu v Praze, do které mifi kaidym rokem dalich
(inkrementdlnich) 10 tis. klientd

VI



VSEM

Zaver

®

N\
o’

Prace pfinesla realny navod na zalozeni realitni spole¢nosti vé. pravnich,
mikroekonomickych a makroekonomickych podkladd.

Novym fedenim je fedeni podnikatelského planu za pouziti véech jednotlivych vstupd,
analyz a posouzeni jeho Zivotaschopnosti. Mezi jinymi to také souvisi se spravnym
nastavenim marketingového mixu, nakladovou zdrZenlivosti a spravnym osazenim tymu.
Vysledkem préace je rediny podnikatelsky zdmér.

Jednotlivé vystupy analyz formuji konkurenceschopnou strategii realitni kancelare a
podnikatelsky plan, ktery je pilifem pro finanéni plan Vykazu zisku a ztraty na 4leté
obdobi. Vystupem realistické varianty je kumulovany zisk dostagujici na pokryti vstupni
investice a generaci budoucich ziskd.
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Zdroj: vlastni zpracovani (2022)
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