VYSOKA SKOLA EKONOMIE A MANAGEMENTU

Nérozni 2600/9a, 158 00 Praha 5

BAKALARSKA PRACE

Vysoka §kola ekonomie a managementu
info@vsem.cz / www.vsem.cz


mailto:info@vsem.cz
http://www.vsem.cz

VYSOKA SKOLA EKONOMIE A MANAGEMENTU

Nérozni 2600/9a, 158 00 Praha 5

NAZEV BAKALARSKE PRACE/TITLE OF THESIS

Podnikatelsky zdmér spravy nemovitosti
Business plan for property management

TERMIN UKONCENI STUDIA A OBHAJOBA (MESIC/ROK)

Cerven 2024

JMENO A PRIJMENI STUDENTA / STUDIINI SKUPINA

Barbora Budilova, PEMBCO05

JMENO VEDOUCIHO BAKALARSKE PRACE

Ing. Cyril Kotuli¢, Ph.D., MBA, MSc., LLM.

PROHLASENI STUDENTA

Odevzdanim této prace prohlasuji, Ze jsem zadanou bakalarskou praci na uvedené téma vypracoval/a samostatn¢ a ze jsem
ke zpracovani této bakaldiské prace pouzil/a pouze literarni prameny v praci uvedené.

Jsem si védom/a skutecnosti, Ze tato prace bude v souladu s § 47b zdk. o vysokych Skolach zvetejnéna, a souhlasim s tim,
aby k takovému zvetejnéni bez ohledu na vysledek obhajoby prace doslo.

Prohlasuji, ze informace, které jsem v praci uzil/a, pochazeji z legalnich zdroju, tj. Ze zejména nejde o pfedmét statniho,
sluzebniho ¢i obchodniho tajemstvi ¢i o jiné duvérné informace, k jejichz pouziti v praci, popf., k jejichz ndsledné publikaci
v souvislosti s pfedpokladanou veifejnou prezentaci prace, nemam potiebné opravnéni.

Datum a misto: 30. 4. 2024 v Lounech

PODEKOVANI

Réda bych timto pod¢kovala vedoucimu bakalarské prace Ing. Cyrilovi Kotuli€ovi Ph.D., MBA, MSc., LL.M. za metodické
vedeni a odborné konzultace, které mi poskytl pfi zpracovani mé bakalaiské prace.

Vysoka §kola ekonomie a managementu
info@vsem.cz / www.vsem.cz



mailto:info@vsem.cz
http://www.vsem.cz

VYSOKA SKOLA EKONOMIE A MANAGEMENTU

Nérozni 2600/9a, 158 00 Praha 5

SOUHRN

1. Cil prace:
Cilem této bakalaiské prace je zpracovat a zhodnotit podnikatelsky zamér zaméfeny na spravu nemovitosti pro
nov¢ vznikajici spoleCnost planujici vstoupit na trh.

2. Vyzkumné metody:

Teoreticko-metodologicka Cast této prace je zhotovena na zaklad¢ vyuziti metod literdrni resSerSe, kterd Cerpa
predevsim z odbornych knih a ¢lanki Ceskych i zahrani¢nich. Jsou zde rozepsany vyzkumné metody, které slouzi
k porozuméni problematiky vznikajicich spole€nosti.

V praktické Casti jsou tyto metody aplikovany. Hlavni vyzkumné metody jsou provedeny na zdklad¢ analyzy
vnitiniho a vnéjSiho prostiedi. Pro analyzu mikroprostiedi byl zvolen Porteritv model péti konkurencnich sil.
Zvolend metoda analyzy mikroprostiedi i makroprostiedi je SWOT analyza a jako analyza pouze makroprostiedi
je zvolena PEST analyza.

3. Vysledky vyzkumu/prace:

Vysledky, které byly zjistény zpracovavanim této bakalafské prace, pomohly ke zhodnoceni podnikatelského
zaméru spravy nemovitosti. Literarni reSerSe pomohla k ziskani k teoretickych informaci potiebnych k sestaveni
a zhodnoceni podnikatelského zdméru. Z Porterovi analyzy péti sil vyplynuly data o konkuren¢nim prostiedi,
kdy bylo odhaleno nemalé mnozstvi konkurence a miize se jednat o rizikovy faktor, pokud si podnik neudrzi
kvalitu nabizenych sluzeb. SWOT analyza vyhodnotila vlastnosti podniku s propojenim jeho polohy a odhalila
silné a slabé stranky a pfileZitosti a hrozby podniku. Na zaklad¢ téchto faktori a jejich vzajemné kombinaci
doslo k odhaleni Ctyt zasadnich kroki, které pomohou podniku k jeho fungovani a prosperité. PEST analyza
potvrdila realizovatelnost podnikatelského zaméru. Odhalila, Ze Ctyfi hlavni faktory, které budou na podnik
pusobit z vn¢jsiho prostiedi, nebudou chod podniku nijak zasadn¢ ovliviiovat. Marketingovy pldn sestavil
marketingovou komunikaci, kterd pomuze k propagaci sluzeb, a stanovil cenotvorbu jednotlivych sluzeb.
Finan¢ni plan na zaklad¢ t€chto cen a dalSich finan¢nich ukazatelii odhalil informace o finanénim zdravi podniku
a potvrdil ziskovost podnikatelského zaméru.

4. Zavéry a doporuceni:

Realizovatelnost podnikatelského je zaloZzena na tom, ze podnik bude klast diiraz na vysledky z jednotlivych
metod a analyz této bakalafské prace. Z Porterovi analyzy péti sil vyplynulo, Ze by podnik mél rozSifovat
portfolio sluzeb a zdokonalovat je pro v€asnou reakci na situaci na trhu, k udrzeni zakazniki by mél podnik
zvolit profesionalitu, kvalitu a osobni piistup. SWOT analyza odhalila Ctyfi kroky/doporuceni pro nejlepsi
vysledky podniku. Podnik by mél vyuzit pfilezitosti rozSifovani sluzeb, s tim souvisi vyuziti piilezitosti nové
vystavby pro ziskani novych klientl, vyuzit svych zkusenosti a kvalifikace pfed hrozbou nové vznikajici
konkurence a v neposledni fad¢ bude velmi dilezité zajistit dostatek kvalifikovanych zaméstnancii. Na zakladé
PEST analyzy se ukdzalo, Ze podnik by mél sledovat legislativni zmény, které mohou nastat, a neustdle inovovat
technologie pouzivani pro spravu nemovitosti. Je dilezité, aby si podnik zajistil kvalitni spravcovsky program,
diky kterému budou nabizené sluzby kvalitni. K ziskani zdkazniku se ukazalo, Ze bude dilezité zainvestovat do
kvalitniho marketingu. Na zaklad¢ finan¢nich ukazatelu bylo zjisténo, Ze je podnik zivotaschopny, kazdopané

vvvvvv
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SUMMARY

1. Main objective:
The objective of this thesis is to develop and evaluate a business plan focused on property management for newly
emerging company planning to enter the market.

2. Research methods:

The theoretical-methodological part of this work is based on the utilization of methods of literary review,
drawing primarily from specialized books articles both from Czech and foreign sources. Research methods are
elaborated here, serving to understand the issues faces by emerging companies.

In the practical part, these methods are applied. The main research methods are conducted based on tha analysis
of the internal and externam environment. The Porter’s Five Forces model has been chosen for the analysis. The
selected method for microenvironment analysis is SWOT analysis, and for macroenvironment analysis only,
PEST analysis is chosen.

3. Result of research:

The results obtained from processing this bachelor's thesis helped evaluate the business plan of property
management. Literary research contributed to acquiring theoretical information necessary for compiling and
evaluating the business plan. Data on the competitive environment emerged from Porter's analysis of five forces,
revealing a significant amount of competition, which could pose a risk factor if the business fails to maintain the
quality of services offered. The SWOT analysis evaluated the company's attributes in connection with its
location, revealing its strengths and weaknesses, as well as opportunities and threats. Based on these factors and
their combination, four essential steps were identified to help the business function and prosper. The PEST
analysis confirmed the feasibility of the business plan, indicating that the four main external factors affecting the
business will not significantly impact its operations. The marketing plan formulated marketing communication
to promote services and established pricing for individual services. The financial plan, based on these prices and
other financial indicators, revealed information about the financial health of the business and confirmed the
profitability of the business plan.

4. Conclusions and recommendation:

The feasibility of the business relies on the emphasis placed by the company on the outcomes derived from
individual methods and analyses presented in this bachelor's thesis. Porter's analysis of five forces revealed that
the company should expand its service portfolio and refine it to promptly respond to market situations. To retain
customers, the company should prioritize professionalism, quality, and personalized service. The SWOT analysis
unveiled four steps/recommendations for the company to achieve optimal results. The company should seize
opportunities to expand its services, including leveraging opportunities in new construction to acquire new
clients, utilizing its expertise and qualifications to address the threat posed by emerging competition, and
ensuring an adequate supply of skilled employees. Based on the PEST analysis, it became evident that the
company should monitor legislative changes that may occur and continuously innovate the technologies used for
property management. It is essential for the company to implement a quality management program to ensure the
delivery of high-quality services. Regarding employee recruitment, investing in quality marketing was identified
as crucial. Based on financial indicators, it was found that the company is viable; however, the most crucial step
for its operations will be to acquire sufficient clients.

KEYWORDS

Business plan, property management, entrepreneurship, environmental analysis, marketing plan, financial plan.
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1 Uvod

Podnikani je klicovym prvkem ekonomického rozvoje a inovace ve spolecnosti. V poslednich
letech se také stava vice atraktivnim zpusobem, jak vytvaret vlastni pracovni pfilezitosti a
rozvijet svou kariéru. Stale jednodussi vstup do svéta podnikani a ¢im dal vétSi mnozstvi
dostupnych informaci mohou byt divodem k oblibenosti podnikéani. S vét§im mnozstvim noveé
vznikajicich podnikid pfibyva i takovych podnikt, které uspésné nebyly a zkratka se na trhu
neudrzeli. Jednim z divodi jejich netdspéchii mohlo byt nejasné definovani poslani, cile a
strategie podniku, tedy nejasné dany strategicky plan. Pred zalozenim samotného podniku maze
prave sestaveni kvalitnitho podnikatelského zameéru byt tou Sanci na uspéch.

Pred samotnym vytvafenim podnikatelského zaméru je néjaky podnikatelsky népad, diky
kterému vznikne mnozstvi otazek, na které podnikatelsky zamér dokaze postupné odpovidat.
Podnikatel si muze klast spoustu otizek. Hlavni otdazkou, na kterou by podnikatel mél byt
schopny odpovédét, je: Jaky je stanoveny cil tohoto konkrétnitho podnikatelského planu? Na
zakladé tohoto cile, se pak muize podnikatelsky zamér sestavit. I presto, ze podnikatelské
zamé€ry mohou mit rizné ¢tenare, tedy mohou byt psany pro jiné ucely, jejich struktura byva
podobna. Mezi oblasti, které by alespon mély byt zminény, patii: vSeobecny popis
podnikatelského zaméru, predstaveni vyrobkt nebo sluzeb, marketingova strategie, financovani
podniku, plan trzeb a néakladi, analyzovani konkurence a prostedi, vymezeni potencidlnich
zakaznik. Samotny podnikatelsky pldn je dokument, ktery pomuize podnikateli vyhodnotit
jeho podnikatelsky ndpad, zda do podnikani jit nebo od n¢j ustoupit. Déle dokaze a pomuze
definovat cile, poslani a hodnoty podniku, identifikovat trzni pfilezitosti, naplanovat strategii a
akce a ukazat potencialnim investorim potencial podniku. Muze také slouzit jako kontrolni
nastroj, ktery ukaze, zda se podnik pohybuje smérem k dosazeni svych cild. Podnikatelsky plan
dokaze podnikateli pomoc pfemyslet i o vécech, na které by jinak mohl zapomenou, o kterych
jesté nepremyslel a o kterych si doposud myslel, ze nejsou podstatné. Samotné sestaveni
uspesné zhodnoceného podnikatelského planu jesté vSak neni klicem v uspéchu. Velkou roli
hraje také osobnost a charakterové rysy cloveka, ke kterym patii tfeba jeho vytrvalost, odolnost,
inovativnost, rizikova ochota, podnikavost, schopnost fizeni, flexibilita a dlouhodobé mys§leni.

Hlavnim cilem této bakalaiské cile je vytvofeni podnikatelského zaméru pro zalozeni
spolecnosti, ktera bude poskytovat sluzby v oblasti nemovitosti. Dil¢im cilem bude jeho
nésledné vyhodnoceni na zaklad€ provedenych analyz.

Tato préce je strukturovdna z dvou hlavnich ¢asti, které na sebe navazuji. Jedna se o teoreticko-
metodologickou ¢ast a praktickou Cast.

Teoreticka Cast prace se sklddd z popisu a objasnéni zakladnich pojmi, které s tématikou
podnikatelského zameéru uzce souvisi. Mezi tyto pojmy patii podnikani a jeho pravni formy,
podnikatel a podnik. Dale je podkapitola, ktera se podrobné€ vénuje uz pojmim samotného
podnikatelského zaméru. Vysvétluje, co podnikatelsky zamér je a k Cemu slouzi, k jakym
ucelim se podnikatelsky plan sestavuje a jaké jsou jeho funkce. Ddle se vénuje jeho sktruktufe,
jak by méla vypadat a co by meéla obsahovat. Dals§i podkapitola obsahuje souhrn
podnikatelského prostredi, kde je vysvétleno, co k takovému prostredi patii a jak se to oznacuje.
Soucasti této podkapitoly jsou analyzy (metody) prostiedi podniku, které jsou zde vysvétleny.
Jsou zde i popsany nalezitosti, na jejichz zakladé se takova analyza da provést. Tyto analyzy
jsou nasledné v praktické Casti této prace provedeny. Soucasti je také marketingovy plan, ktery
je vysvétlen a obsahuje strategii marketingového mixu. Nasleduje financni plan, ktery objasiiuje
tvorbu finan¢nich faktort k finan¢ni analyze. Na konci teoretické Casti je také sepsana pouzita
metodika této bakalarské prace.



Prakticka cast této je zaloZena na tom, ze nalezitosti v teoretické Casti jsou praktikovdny na
tomto konkrétnim podnikatelském zaméru pro zalozeni nové vznikajici spoleCnosti v Casti
praktické. Na zacatku je predstaven samotny podnik, jedna se o jeho charakteristiku. V té je
vysvétleno, jakou podnik bude mit strukturu, kde bude podnik mit jeho ptisobnost a jaky druh
sluzeb bude poskytovat, jaké vybavni bude tieba k jeho zfizeni a jaké poslani podnik bude mit.
V nasledujici ¢asti jsou aplikovany metody, které byly rozebrany v teoretické Casti. Jedna se o
analyzu mikroprostfedi podniku Porteriv model péti sil, ktery slouzi k zmapovani, pochopeni
pravidel a fungovani konkurence a trhu podniku. Druhou analyzou je SWOT analyza, diky které
se odhalily silné a slabé stranky a pfilezitosti a hrozby podniku. Jednalo se o propojeni
informaci o podniku samotném s jeho okolim. Treti provedenou analyzou byla sestavena PEST
analyza, ktera slouzila k vyhodnoceni makroprostredi podniku. Jeji ctyfi faktory identifikovaly,
co mize podnik ovlivnit a ohrozit. Dalsi soucasti podnikatelského zameéru je sestaveny
marketingovy plan, ktery je zalozen na strategii marketingového mixu 4P. Zde bylo zahrnuto
objasnéni produktu, ceny, distribuce a propagace podniku. Ddle praktickd cast obsahuje
finan¢ni plan, ktery obsahuje zakladatelsky rozpocet, rozvahu, piedpokladany vykaz zisku a
ztrat, cash flow a bod zvratu. V zavéru této Casti je vyhodnoceni podnikatelského zaméru na
zakladé financni analyzy.

Zaveér této bakalarské prace je nasledné shrnutim a vyhodnocenim podnikatelského planu, zda
je realizovatelny a zivotaschopny nebo naopak. Zahrnuty jsou zde i doporucené kroky pro
podnik, které byly stanoveny pomoci aplikovanych analyz.



2 Teoreticko-metodologicka ¢ast prace

Teoretickd Cast bakalarské prace zpracovava informace, které slouzi k sezndmeni s oblasti
podnikani a ndsledné vytvareni podnikatelského zaméru a pojmum k nému souvisejicim.
Popisuje funkce podnikatelského zaméru, jeho ucel a strukturu. Zahrnuje také financni a
marketingovy plén.

Cast metodologické je zamé&fena na rozbor podnikatelského prostiedi, kde popisuje analyzu
vnitiniho i vné&jsiho prostiedi vyuzitelnou v analytické ¢asti prace. Z tohoto divodu jsou v této
Casti sepsany metody, které se k rozboru prostfedi mohou vyuzit.

2.1 Podnikani

Pod pojmem podnikani se podle zivnostenského zadkona ¢. 455/1991 Sb. rozumi soustavna
¢innost provozovana samostatn¢, vlastnim jménem, na vlastni odpovédnost, za ucelem dosazeni
zisku a za podminek stanovenych timto zdkonem.

Pravni formy podnikani se daji rozdélit podle réiznych hledisek. Safrova Drasilova (2019, s.
191) je rozdéluje podle poctu spolecnika a formy urceni. Nejobvyklej§imi pravnimi formami,
se kterymi se lze setkat, je osobni podnikéni jednotlivce, to se oznacuje jako podnikani fyzické
osoby, ostatni formy jsou pravnickymi osobami. U osobnich forem podnikani podnikatelé ruci
celym svym majetkem, zatimco u kapitalové formy ruci pouze do vyse nesplaceného kapitalu.

Podle Srpova, et al. (2020, s. 16-17) ma podnikdni ve spoleCnosti dilezitou roli. Pfispiva
k hospodarskému rustu, diky tvorbé novych pracovnich mist snizuje nezameéstnanost a pomaha
vytvafet a vyuzivat lidsky a intelektudlni kapitdl. K podnikani je mozné piihlizet dvéma
riznymi zpusoby. Prvnim je podnikani pouze ve smyslu vlastnéni a vedeni podniku ¢i zivnosti.
Podnikateli pfi tom nejde o to, aby pfichazel s inovacemi, ¢i se snazil o rist. Druhym zptisobem
chapani podnikani je ve smyslu podnikatelstvi. U tohoto zpusobu se podnikatel snazi o
ptinaseni novych hodnot, jedine¢nosti a inovativniho mySleni. Vyuziva trzni ptilezitosti, kdy
dochdzi k rychlému rozvoji firem za pomoci investoru a startupu.

Podle Martinovicov4, et al. (2019, s. 12-13) je soucasti podnikani také hledani, objevovani a
vyuzivani podnikatelskych pfilezitosti, které budou vypliiovat mezeru na trhu. Podnikdnim
dochazi k uspokojovani potreb svych i cizich. Na rozdil od zaméstnaneckého pomeéru prinasi
urCitd rizika, problémy a nejistotu. Kazdé podnikani je ovlivnéno zdravim a zdzemim
podnikatele a jeho ndsledné uspokojeni z préce.

Pfi podnikéni je zapotiebi pocitat i s urcitou rizikovosti. Martinovi¢ova, et al. (2019, s. 25)
uvadi, ze podnik nemuZze byt Gspésny, pokud neni ochoten vypotadavat se s ur€itymi riziky.
Tato rizika mohou piinaset pozitivni i negativni vysledky. Pozitivni stranka funguje i jako hnaci
motor pro podnikatele, nebot’ je spojena s uplatnénim na trhu, dosazenim vysokého zisku a
s o¢ekavanym uspéchem. Naopak negativni stranka je projeveni horSich hospodatskych
vysledki, nez byly pfedpokladany. Mezi nejisté faktory ovliviiujici vyvoj uspésné
podnikatelské Cinnosti patii napfiklad pokles poptavky, prodejni cena a cena jednotlivych
vstupd, devizové kurzy, technologie, hospodarské politiky a geografické prvky. Vysledkem
mohou nastat ztraty a v krajnich pfipadech az bankrot.

Duvody a motivacemi k podnikani mohou byt rizné. Svobodova, Andera (2017, s. 12-13) uvadi
nékteré znich. Mezi ty nejCastéjsi duvody pro rozjezd podnikani fadi nespokojenost
v zaméstnani, za tim muZze stat touha po jiném Casovém rozvrhu, vidina vétsiho vydélku nebo
svobody a volného Casu. Zacit podnikat maze Clovek i1 z negativnich divodu, pokud se mu
nedafi najit své vysnéné zaméstnani a podnikdni vnimd jako posledni moznost se uzivit.



V neposledni fadé za podnikdnim muze stat pouhy napad, ktery by mohl fungovat a mit
komercni uspéch.

Safrova Dragilova (2019, s. 193) uvadi, 7e podnikdni Ize rozlifovat podle rozslisit podle
odlisnych typt pravnich forem:

Podnikani fyzickych osob

Dle Safrova Dragilova (2019, s. 193-194) je tento typ nejast&ji provozovan na zakladé
zivnostenského opravnéni, které 1ze nasledné délit na ohlaSovaci a koncesované. OhlaSovaci se
dale mohou délit na femeslné, vazané a volné. U té€chto zivnosti staci pouze plnit vSechny
zakonem stanovené pozadavky a vznikd ohlaSenim. U zivnosti koncesovanych musi udélit
povoleni k podnikani stat v konkrétnim oboru. Bez zivnostenského opravnéni mohou fyzické
osoby podnikat, pokud se jedna o zemédéelskou vyrobu, lesni a vodni hospodaistvi, ¢innosti
autort, nezavislé povolani a ¢innosti a podnikani podle zvlastnich predpisu.

Verejna obchodni spolecnost (v.0.s.)

Safrova Drasilova (2019, s. 194) uvadi, Ze pro zaloZeni této spole¢nosti neni potieba zadného
zakladniho kapitalu, musi v§ak vzniknout na zéklade spolecenské smlouvy. Ta stanovi podily
a zaroven vzajemné pravni vztahy mezi spole¢niky. VS§ichni spole¢nici ruci za zavazky vzniklé
v ramci podnikani bez ohledu na velikosti podild, a to celym svym majetkem. Svuj zisk si
spoleCnici mezi sebe déli podle smlouvy anebo rovnym dilem. Vyhodou muze byt veétsi
moznost splnéni podminek spole¢nikd. Naopak nevyhodou mize byt pravé spolecné ruceni.

Komanditni spolecnost (k.s.)

Dalsi formou podnikani je zalozeni komanditni spoleénosti. Safrova Drasilova (2019, s. 194)
uvadi, ze tuto spole¢nost mohou zalozit nejméné dvé fyzické nebo pravnické osoby. Ty vSak
nesmi byt v rovném postaveni. Za zdvazky spolecnosti ru¢i komanditisté jen do vySe svého
nesplaceného vkladu. Komplementafi ruci celym svym majetkem, nevkladaji zadny kapital a
jsou statutarnim organem spolecnosti, kterym komanditista mize byt pouze, pokud je tak
uvedeno ve spoleCenské smlouvé. Jejich zisk je délen podle spoleCenské smlouvy nebo napil
mezi samotnou spole¢nost a komplementare.

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

Safrova Drasilova (2019, s. 195) nazyva spoleénost s ruéenim omezenym jako nejoblibengjsi
formu kapitdlového podnikani. K jeji zalozeni postaci i jedna osoba s minimalnim zdkladnim
kapitdlem, u kterého je v zakoné o obchodnich korporacich stanovena minimalni vySe
zakladniho kapitalu 1 K¢. Za své zavazky ruci spolecnost celym majetkem, avSak spolecnici
pouze do vySe nesplaceného vkladu. Jejim nejvyssim organem je valna hromada, jejimiz Cleny
jsou vSichni spolecnici. Rozhodovani je na zakladé velikosti podila o zdsadnich otdzkach.
Statutarni orgdn zajist'uje bézny provoz spolecnosti, jedna se o jednatele Ci jednatelé, kteti jsou
v obchodnim rejstiiku uvedeni. U vétSich spoleCnosti mize byt i jmenovana dozoré¢i rada
dohlizejici na jednatele.

Druzstvo

Dle Safrova Drasilova (2019, s. 196) druzstvo nemusi byt vyhradné obchodni spole&nosti.
Sdruzuje lidi se spoleCnymi zajmy, ktefi se v nich hodlaji podporovat. Druzstvo je otevienou
organizaci, muze piijimat nové spoleCniky bez spoleCenské smlouvy, musi mit v§ak minimalné
tfi Cleny, kdy jejich clenstvi je spojeno se splnénim vkladové povinnosti. Druzstvo za své
zavazky ruci celym svym majetkem, kdy muze nastat, Ze ¢len druzstva bude vyzvan k uhrazeni
vzniklé ztraty. Nejvyssim organem druzstva je Clenska schiize, ta voli predstavenstvo, které je



za fizeni a rozhodovani o €innosti druzstva odpovédné. Na jeho cinnost dohlizi kontrolni
komise, kdy u malych druzstev neni tato komise nutna a tidit druzstvo muze predseda.

Akciova spolecnost (a.s.)

Jak uvadi Safrova Dragilova (2019, s. 197), zékladni kapital k zaloZeni této spole¢nosti &ini
2 000 000 K¢, ten je rozdélen na jednotlivé akcie, kdy jejich vlastnici maji moznost se na zisku
spoleCnosti a CasteCné i na jejim fizeni podilet. Nejvy§§im organem akciové spolecnosti je valna
hromada volena pfedstavenstvem, na jejichz ¢innosti dohlizi dozor¢i rada. Jiny mozny systém
fizeni je rovnéz zalozeny na valné hromadé¢, kdy vykonnym organem je ale spravni rada, ktera
ma v Cele statutarniho reditele.

2.1.1 Podnikatel

Dle obcanského zakoniku ¢. 89/2012 Sb. je podnikatelem ten, kdo samostatné vykonava na
vlastni ucet a odpovédnost vydélecnou Cinnost zivnostenskym nebo obdobnym zptusobem se
zamérem Cinit tak soustavné za ucelem dosazeni zisku. V tomto pfipad€ je povazovan se
zietelem k této Cinnosti za podnikatele. Za podnikatele se dale také povazuje kazda osoba, ktera
uzavira smlouvy souvisejici s vlastni obchodni, vyrobni nebo obdobnou ¢innosti. Podnikatelem
je osoba zapsand v obchodnim rejstfiku a ma k podnikani zivnostenské nebo jiné opravnéni.

Pii uvazovani nad podnikanim je ddleZité zvazit osobni vlastnosti podnikatele. Safrova
Drasilova (2019, s. 17-18) uvadi vlastnosti potiebné pro uspésné podnikani. Mezi né patfi:
trpélivost, houzevnatost, cilevédomost, sebevédomi, systemati¢nost, dovednost rozhodovéni ve
stresu, mit vizi do budoucna, vidét prilezitosti, aktivné feSit problémy, kreativita, zvladani
kritiky a neuspéchu, dokoncovani véci, zvladat se prosadit, komunikovat a vyjedndvat a také
spolupracovat. Diky témto vlastnostem si podnikatel 1épe uvédomi, na kterych vlastnostech je
tieba zapracovat a které muze hledat u svych zaméstnanci. Tim se budou spolupracovnici
vhodné dopliiovat.

Schopnosti, dovednosti a znalosti podnikatele jsou dal§imi faktory, které je dulezité zvazit.
Podle Srpovd, et al. (2020, s. 29-30) se jedna pfevazné o podnikatelskou vSimavost, kdy
podnikatel je schopen odkryvat prilezitosti a predvidat vyvoj. K rozvijeni napadu a jejich
vyuZziti je podstatna tvorivost. Dilezité jsou i znalosti (odborné, technologické, metodologické)
a zkuSenosti naptiklad k ziskdvéni financnich zdroja, vedeni projektd a lidi. Dalsi klicové
schopnosti jsou rozumové a emocni a socidlni inteligence, kterd pomdhd podnikateli fesit
problémy, ucit se a té€zit ze zkuSenosti, prizpisobovat se a pamatovat si dulezité informace.
Mezi potiebné dovednosti se fadi manazerské a socialni. Ty pomahaji pfi stanovovani cila,
delegovani, time managementu, efektivni komunikaci a poskytovani zpétné vazby.

2.1.2 Podnik

Ptimo pojem podnik neni v €eskych pravnich predpisech pfimo vymezen. Martinovicova, et al.
(2019, s. 14) popisuje podnik jako instituci, ktera je vytvorena k podnikatelské Cinnosti. Pod
timto ndzvem se tedy rozumi veskeré subjekty, které vykonavaji hospodatskou ¢innost. Mezi
n¢ se fadi osoby vydéleéné Cinné, podniky vykonavajici femesiné a jiné Cinnosti, obchodni
spolecnosti nebo sdruzeni vykonavajici hospodaiskou ¢innost.

Strakova (2020, s. 12) rozdéluje podniky podle riznych kritérii. Nejprve podle statického pojeti,
kdy déli podniky do skupin podle po¢tu zaméstnanct, a to na malé (do 20 zaméstnancd, stiedni
(do 100 zaméstnanct) a velké (100 a vice zaméstnancii). Podle doporuceni komise EU se déli
podle poctu zameéstnanci, ro¢nich trzeb, hodnoty aktiv a z nezavislosti. Témi jsou mikropodnik,
maly podnik a stfedni podnik. Déle je déleni dle zdkona &. 47/2002 Sb., o podpotfe malého a
sttedniho podnikani. Rozd¢€leno je na drobné podnikatele, malé podnikatele a malé a stfedni
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podnikatele. V neposledni fadé je rozdé&leno klasifikaci dle CSSZ, dle zakona &. 589/1992 Sb.,
0 pojistném na socialni zabezpeCeni a prispévku na statni politiku zaméstnanosti. V této
klasifikace se déli na malé organizace a organizace.

Funkce a cile podniku vymezuje Martinovicova, et al. (2019, s. 15-16). Mezi funkce uvadi
vyrobu a trzni realizaci vyrobkl a zbozi, poskytovani sluzeb zakaznikiim a uspokojovani potieb
vSech, ktefi jsou spjati s vyvojem podniku. Zamérem vytvoreni podniku bylo generovani penéz
a jeho cilem je maximalizace hodnoty podniku a majetku vlastnikd. Jako dominantni cil je
oznaceno dosahovani zisku na zakladé uspokojovani poptavky.

Kazdy podnik si prochazi fazemi zivotniho cyklu podniku. Tyto faze jsou téméf vzdy
predvidatelné, odchylky mohou nastat napfiklad u startupd. Prvotni fazi je zalozeni podniku, to
je spojovano s podnikatelskym pldnem, projektem, ziskdvanim kapitalu a zahajenim Cinnosti.
Dale rust podniku, ktery spociva v ristu prodeje, trzeb a Cinnosti. Pfi dosazeni optimalni
velikosti dochézi ke stabilizaci podniku, kdy se investice jiz rovnaji odpisim dlouhodobého
majetku. V této fazi je klicové dbat na finan¢ni zdravi podniku. Pokud nastane nepfiznivy vyvoj
vykonnostniho potencidlu, podnik se ocitne ve fazi krize. S vyvojem této faze muze dojit az
k zaniku podniku (Martinovicova, et al., 2019, s. 19).

Kazdy podnik, ktery chce byt uspéSny a inovativni, by se mél fidit podle urcitych pravidel.
Safrova Drasilova (2019, s. 36) uvadi téchto zdkladnich pravidel osm. Mezi né patii
respektovani zakaznika jako stifed svého svéta. Timto pravidlem chtéji sbirat podnéty a zp€tnou
vazbu, aby védéli, zda jsou zakaznici za inovaci ochotni zaplatit. Nebot jsou zaméstnanci
v kazdodennim kontaktu se zakazniky, akceptuji zaméstnance jako nejdilezitéjsi zdroj inovace.
Dale sleduji a respektuji konkurenci, kdy vyuzivaji poptavky a reaguji na inovované produkty
zavedené konkurenci. Spolupracuji s dodavateli a buduji s nimi stabilni a dlouhodobé vztahy.
Zefektiviiuji vyrobu a vylepsuji své produkty. Vaéi svym zaméstnancim, zakaznikiim a okoli
jsou odpovédni a investuji do nich. V neposledni fadé své vylepSeni propaguji zakaznikiim a
prezentuji své odhodldni na sobé pracovat.

2.2 Podnikatelsky zamér

Podnikatelsky zamér nem4 jasn€ ur¢enou Sablonu, podle které by se mélo postupovat, nebot’
jeho cilovi ¢tenafi se mohou liSit. Existuji vSak pravidla, kterych by se mél autor usp&sného
planu drzet. Jedna se pfevazné o vysvétleni zamysSleného produktu, analyzu trhu, financni a
marketingovy plan. Svobodova, Andera (2017, s. 286) zmifiuji Sest obecné doporu¢ovanych
zasad, kterych by se mél autor pfi sestavovani podnikatelského planu drzet:

— srozumitelnost;

— pravdivost;

— redlnost;

— respektovani rizika;
— uvadeéni zdroju;

— prehlednost.

Svobodovd, Andera (2017, s. 69) uvadi, pro¢ podnikatelé¢ podnikatelsky plan sestavuji. Mezi
hlavni duvody patii zjistit, kolik je zapotiebi finan¢nich prostfedki na zahdjeni podnikani.
Zhruba si naplanuji velikost budoucich pfijmt a ocekavanych vydaju. Zjisti, jestli mu budou
jeho kapacitni moznosti staCit a zda zvlddne podnikdni rozjet vlastnimi silami. Déle se
podnikatelskym planem dovi, co vS§e musi zajistit pfed samotnym zacatkem. V neposledni fade
si muze oveérit vynosnost jeho napadu.



Dle Safrova Drasilova (2019, s. 56) by z podnikatelského planu mé&lo byt jasné, co presné chce
autor planu délat, a to kazdému c¢lovéku, 1 ktery neni cilovym ¢tenafem. Nemél by poskytovat
prostor pro zdsadni otizky ¢i domnénky a nemél by obsahovat nekonkrétni formulace a
formulace bez informacni hodnoty. Naopak by mél obsahovat odpovédi na otazky, co chce
podnikatel délat, pro koho a proc je pravé autor vhodny pro projekt. Co bude pro realizaci
potiebné. Kolik to bude stat a jak se budou finance do podniku vracet. Jakd mohou nastat rizika,
kterd by branila dosazeni cile.

Finch (2022, s. 3-4) uvadi, ze jesté pred samotnym sestavovanim podnikatelského planu si jeho
autor musi uvédomit, pro koho je plan sestavovan a jakou ocekava zpétnou vazbu. Zaméry
podnikatelského planu se mohou lisit. Nékteti podnikatelé mohou chtit investory nebo kupce
jejich podniku. Jini mohou usilovat o presvédCeni vstupu do spoleCné zakazky c¢i piijeti
nabidky. Cilova skupina, pro kterou bude plan tvofen, mize strukturu zménit a v pldnu autor
bude smétovat ucely prevazné pro konkrétniho Ctenare.

Dle Safrovd Drasilova (2019, s. 44) je pied samotnym zpracovanim podnikatelského plinu
dulezité spravné zformulovany cil. Spravné stanoveny cil nasledné dovede podnikatele na
cestu, po které k podnikatelskému planu ma sméfovat. Naopak Spatny cil dokaze byt matouci a
demotivujici. Spravny cil pomaha zjistit, zda se k nému autor podnikatelského planu svou
¢innosti ptiblizuje, nebo naopak vzdaluje. Cil je jakousi konkretizaci motivace. Autorka (2019,
s. 44) uvadi, ze jednim z hojn€ vyuzivanych a oblibenym nastrojem k formulaci cilii je metoda
SMART. Tato metoda je zalozena na tom, aby byl cil spravné stanoveny, musi byt:

- Specificky (specific) — mél by byt tedy jasny, konkrétni, srozumitelny a nemél by
pfipoustet vice interpretaci, které budou rizné.

- Meéfitelny (measurable) — cil by mél byt takovy, aby se jeho vysledek dal méfit, tedy
aby se dalo fict, zda se cile podafilo dosahnout nebo ne, ptipadné do jaké miry.

- Odsouhlaseny, akceptovany (agreed, accepted) — s cilem by autor mél byt vnitiné
ztotoznén, pripadné mezi vice lidmi podilejicimi se na tvorbé podnikatelského planu
pfijaty v§emi zuCastnénymi.

- Realisticky (realistic) — mél by byt dosazitelny, nebot pokud je od zacatku jasné, ze cil
neni dosazitelny, autor se k jeho dosazeni nejspis ani nebude pokouset.

- Terminovany (timed) — mél by byt Casové ohraniCen, protoze pak nebude vznikat
prostor na jeho odkldddni, prokrastinaci a odmlouvani.

Podle Safrova Drasilova (2019, s. 46) se po upiesnéni cile podnikatelského planu dalgim
krokem stava vypracovani myslenkové mapy, ktera detailn€ji rozpracovava ndpad, souvislosti,
aspekty a problémové oblasti. Myslenkova mapa obsahuje jadro problému, které je rozkresleno
na jednotlivé vétsi oblasti, které se dale jesté rozdéli na dil¢i kroky. Pravé toto zpracovani
pomaha rozdélit v§echny pozadavky a ¢innosti do piehledného schématu. Tento krok napomuize
k udrzeni prehlednosti vztahti mezi hlavnim cilem podnikatelského planu a dil¢imi cili.



Obrazek 1 Myslenkova mapa podnikatelského planu
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Zdroj: Safrova Dragilova (2019, s. 47)

Finch (2022, s. 5-6) klade diraz i na prezentaci a prvni dojmy. Podnikatelsky plan by mél byt
presvédcivy a prehledny. Nemél by obsahovat zadné gramatické, pravopisné ¢i numerické
chyby a mél by zahrnovat kli¢ové otazky a nezbytné informace.

Dle Safrova Drasilova (2019, s. 54) obsahuje tvorba podnikatelského planu vice krokd. Tvrdi,
ze pocateCnim bodem je napad. Z konkrétniho napadu lze sestavit podnikatelsky zamér, ze
kterého se nasledné sestavi podnikatelsky plan. Ten vychazi ze zdméru a vnima ho jako vice
detailn&jsi. Tyto kroky nasledné smétuji k poslednimu, kterym je studie proveditelnosti. V ni
jsou rozebrany analyzy, rizika, procesy a pozadavky.

Samotné sepsani podnikatelského pldnu nemusi byt tak jednoduché. Jedna se o projekt, kterému
predchazi mnohé tvaréi procesy. Safrova Drasilova (2019, s. 57) rozdéluje praci na
podnikatelském planu do tii fazi. Jako prvni fazi oznacuje kreativni praci. Tim je mysleno, ze
autor si nejdrive rozpracuje napad do podoby zameéru, dale si stanovi cil a promysli souvislosti
s nim spojené. Druhd je fadze analytickd. Autor si vybere metody a postupy pro analyzu trhu a
sezndmi se s nimi. Nacerpa co nejvice dostupnych informaci, které roztiidi a podrobi je
vybranym analyzam. Z té€chto krokl nasledn€ vyvodi zavéry. Jako posledni fazi je tvarci faze,
a to samotné sepsdni podnikatelského planu.

Dle Slavik (2014, s. 114) nebyva podnikatelsky plan pouhym dokumentem, Castéji to byva
soustava dokumentt definujici cile podniku. Obsahuje také postupy a prostiedky k dosazeni
téchto cilt. Autor (2014, s. 114) uvadi déleni podle casového horizontu:

— Dlouhodoby — byva spiSe strategicky, zpravidla obsahuje perspektivu nékolika let az
desitek let, jeho cilem je urcit podnikani smér a perspektivu s ohledem na ocekavany
vyvoj okolniho prostredi.



— Kratkodoby — byva takticky a operativni, zpravidla obsahuje perspektivu na obdobi
jednoho az dvou let a kratsi, jeho cilem je napliiovani a konkretizovani ukola podnikové
strategie.

2.2.1 Funkce a ucel podnikatelského planu

Safrova Dragilova (2019, s. 55-56) uvadi, e cilem podnikatelského planu je odhaleni rizik,
ptiprava na jejich feSeni a realistickém uvazeni, zda planovany projekt ma Sanci na uspéch.
Dokud je plan sepsany pouze na papite, je stale jesté bezpeCnym. Zatim nevaze zadné zavazky,
negeneruje faktury a nestoji skoro zaddné penize. PeClivym promyslenim a zvazenim vsSech
faktort se nasledné jeho autor mutize vyhnout vSem moznym problémiim pfi jeho realizaci. Aby
podnikatelsky plan fungoval, vSechny jeho Casti musi byt v souladu. Mélo by se jednat o
uceleny dokument, ktery ma zacatek a konec. Jeho zakladni text by mél byt rozsahly na 15-30
stran, zalezi na slozitosti projektu.

Podnikatelsky plan mize slouzitk riznym Gceltim. Jeho obsah tedy autor pise pro jeho cilového
Ctenare. Dle Safrova Drasilova (2019, s. 60-61) miizeme cilové adresaty rozdélit do Ctyf skupin:

— Pro sebe — zde by mélo byt zameéfeni zejména na stanoveni cilti a odhaleni veskerych
moznych 1 nemoznych rizik a bariér, dale by mél obsahovat uplatnéni produktu a
strategii a detailnéj$i financni plan.

— Pro investory a banky — dokument by meél obsahovat vétSi rozsah seznameni
s produktem, podnikem, podnikatelskymi zkuSenostmi a situaci na trhu, soucasti také
musi byt detailni odhady poptavky, ndkladd, vynosu a zejména oCekavanych ziska.

— Pro inkubatory, soutéZe a granty — pro tyto UcCely zalezi na prezentaci zamysleného
produktu ve vztahu k zakaznikim, meél by byt unikatni, originalni, orientovany na
udrzitelnost a ekologii, naopak sepsani detailniho finan¢niho rozboru neni tieba.

— Pro kliCové zaméstnance — dokument by se mél podilet na néem inovativnim,
smysluplném a s pozitivhim spoleCenskym dopadem, mél by byt atraktivni pro
potencialni spolupracovniky.

Dle Martinovicova, et al. (2019, s. 16) podnik uskuteciuje své cile vlastni Cinnosti, ktera se lisi
podle toho, jaky mé podnik charakter, odvétvi, velikosti a pravni formy. Tyto Cinnosti se ¢leni
do skupin, které se oznacuji jako podnikové funkce. Mezi ty hlavni patfi:

— prodejni;

— vyrobni;

— zasobovaci;

— persondlni;

— financ¢ni;

— veédeckotechnicka;
— investicni;

— sprava.

2.2.2 Struktura podnikatelského planu

Kazdy podnikatelsky zamér je strukturovan trochu jinak. Da se pfizpusobit ke konkrétnimu
Ucelu, ktery adresat pozaduje. Obecné vSak postaci, kdyZ bude obsahovat vechny tyto dilezité
informace podle (Safrova Drasilova, 2019, s. 58):

— Titulni strana s predstavenim spolec¢nosti — méla by pasobit dobrym prvnim dojmem,
vizualné by méla byt upravena, piehledna a profesionalni.



Shrnuti — stru¢né charakterizuje hlavni body celého planu a jeho vysledek, mélo by byt
stru¢né, objektivni a obsahovat klicova cisla.

Profesni a osobni uidaje o vlastnicich firmy — predstaveni vlastnik napadu by mélo byt
maximalné na jeden odstavec, a to hlavné po profesni strance.

Popis podniku — tim je myslen popis podnikatelské prilezitosti, popis vyrobku a sluzeb
a zajisténi potfebnych vstupi a dodavatela.

Postaveni firmy na trhu, konkurence — méla by byt kapitola vénovana analyze prostredi
a konkurence, kdy cilem je dokazat, ze autor planu zn4 trh.

Marketingovy plan — ten vychazi z predchozich analyz, popisuje vhodny segment
zakaznikd a pomize nastaveni cen, distribuce a propagace.

Personalni zdroje a organiza¢ni plan — musi piehledné shrnovat kolik lidi bude pro
realizaci potfeba, kdo komu bude urcovat tkoly a kdo za co bude zodpovédny.
Finan¢ni plan — mél by obsahovat bod zvratu, financni vykazy a zakladni financni
ukazatele, z nichz lze odvodit navratnost investice.

Rizika projektu — dulezité je odhaleni vSech moznych rizik, tim da autor planu najevo,
ze si projekt skutecné promyslel.

Prilohy — zde by m¢ly byt tabulky, ndkresy, plany, mapy, seznamy, formulafe, smlouvy,
doklady a jiné dopliiujici dokumentace.

Srpova (2020, s. 212) tvrdi, Ze neni mozné doporucit a nafidit pevnou strukturu podnikatelského
planu, ktera by byla vyhovujici pro vSechny firmy. Existuji vSak urcité casti, které
v podnikatelském planu nesmi chybét, at’ uz jsou adresované pro libovolnou firmu. Nésledujici
struktura je orientacni (Srpova, 2020, s. 212-222):

obsabh;

shrnutf;

popis podnikatelské ptilezitosti,
vSeobecny popis firmy;

kli¢ové osobnosti;

analyza trhu a zakaznik,

okoli firmy a analyza konkurence;
marketingova strategie;

vyroba a dodavatelé;

personalni zabezpeceni;
realizacni projektovy plén;
financni plan;

analyza rizik;

ptilohy.

Slavik (2014, s. 114) uvadi, Ze podnikatelsky plan je u¢en riznym ptijemcim. Témi mohou byt
vlastnici, financujici banky, podnikova vedeni na riznych organizacnich urovnich,
zamestnanciim, obchodnim partnerim, u organizacich vefejné sluzby dokonce i Siroké
verejnosti. Podle se bude tedy jeho struktura mize ménit. Mize mit formu stru¢ného vytahu,
prezentacniho materialu, zpravy o nékolika desitkach az stovkach stran nebo soustavy mnoha
dil¢ich dokumentt v riznorodé podobé. Dle Slavik (2014, s. 114) podnikatelsky plan miva
zpravidla néasledujici podobu:

resumé;
uvodni informace;
plan prodeje a marketingu;
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— provozni pliny;

— plén lidskych zdroju;
— finan¢ni plan;

— plan fizeni rizik;

— plén organizace;

— Casovy harmonogram.

Dle Srpové (2020, s. 211) se pii sestavovani podnikatelského planu setkdvdme s uréitymi
formalitami a zdsadami. Tvrdi, ze by z divodu vlastni ochrany mélo byt na prvni strance
podotknuto, ze jsou vSechny udaje podnikatelského planu divémé. Dale ze rozmnozovani a
predavani tfetim osobam se muze uskutecnit jen se souhlasem autora ¢i uvedené firmy. Srpova
(2020, s. 209-210) také uvadi zakladni zasady, které by se méli dodrzovat. Proto doporucuyje,
aby podnikatelsky plan byl srozumitelny, logicky, uvazené struCny, pravdivy a redlny a
respektoval rizika.

Finch (2022, s. 20) uvadi, zZe struktura a poradi zalezi uz pouze na konkrétnim projektu. Nekteré
body se u urcitych projekti budou muset rozvést vice, a naopak u nékterych to nebude potiebné.
Pokud by se autor pldnu chtél striktné drzet konkrétni struktury, mohlo by se stat, ze se
v podnikatelském planu budou nékteré body opakovat. To by mohlo vést k tomu, ze autor
vynecha dulezité faktory, jina fakta budou zdlouhava a dokumentem nezaujme.

2.3 Podnikatelské prostredi

Jak uvadi Altaxo (2019), podnikatelské prostiedi lze popsat pomoci faktord, které se daji
rozdélit na vnitini (mikroprostiedi) a vn&jsi. Vné&jsi faktory se dale dé€li na makroprostredi a
mezzoprostiedi. Mikropodnikatelské prostredi vytvari pracovni podminky, je spojeno naptiklad
s klimatem a kulturou. Redlny kontakt s prostfedim, ve kterém se podnik nachazi, predstavuje
mezzoprostiedi. Zatimco mezzoprostiedi je dulezité prevazné pro malé a stfedni podniky,
makroprostiedi je dulezité 1 pro velké spolecnosti. Kazdé prostfedi ma rizné vlivy na chod
podniku. Vnitini faktory spadajici do jednotlivych prostredi jsou nasledujici:

— Mikroprostfedi — schopnosti podnikatele vlastnit, vést lidi, uspokojit potfeby lidi,
formulovat podnikatelskou filozofii a komunikace.

— Mezzoprostiedi — ptirodni a ekologické faktory, technicka vybavenost, kultura, vzdélani
a pracovitost obyvatelstva, vad¢i podnikatelské subjekty, podnikatelska struktura
pfinaSejici sluzby.

— Makroprostiedi — rast nebo pokles vykonu ekonomiky, inflace a zaméstnanosti,
upeviiovani ¢i naruseni politické stability, udrzeni nebo naruseni statniho rozpoctu.

Podle Safrova Dragilova (2019, s. 65-66) je analyza okoli podniku jednou z prvnich, a hlavng
nejdilezitéjsich Cinnosti pii zakladani podniku, to plati i pokud se podnikatel vrha do podnikani
i bez podnikatelského planu. Okoli podniku d¢li na:

— megatrendy — faktory pusobici globalng;

— makroprostfedi, makrookoli, trzni prostredi — faktory, které podnik neovlivni;

— mikroprostfedi, mikrookoli, oborové okoli, konkurencni prostfedi — faktory, které
podnik ovlivni a jsou s nimi v kazdodennim kontaktu.
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Obrazek 2 predstavuje schématickou vazbu mezi jednotlivymi vrstvami okoli.
Obrézek 2 Okoli podniku

megatrendy

mikroprostredi

Zdroj: Safrova Drasilova (2019, s. 66)

Martinovicova, et al. (2019, s. 16) oznacuje okoli podniku jako jeden z nezavaznéjSich faktort,
ktery je klicovym pii jakémkoliv rozhodovéni. Kazdy podnik je obklopen okolim, ktery na
podnik puasobi. Toto pasobeni vSak muze mit negativni i pozitivni dopady. Dulezité je
predikovat do jisté miry zmény, které mohou stiednédobé 1 dlouhodobé nastat. Okoli podnik
zvladne meénit jen omezené, a to napfiklad lobovanim, prosazovanim norem a ovliviiovanim
vefejného minéni. Na druhou stranu je lepsi okolni prostiedi vnimat jako pozitivni véc. Podnik
v jeho okoli dokaze doplnit mezeru na trhu, vytvorit novou potiebu zakaznika a vyuZzit mnoho
dalsich pfilezitosti pro rozvoj. V tomto pfipadé ma vétsi konkurencni vyhodu podnik, ktery
dokéze pfilezitosti vyuzit mezi prvnimi.
Kazdé okoli 1ze rozdélit podle prvki, které ho ovliviiuji. Tyto prvky vSak neptiisobi samostatne,
ale vZdy na sebe vzajemné pusobi. Martinovicova, et al. (2019, s. 17) vymezuje osm
nejdulezitéjsich prvki okoli podniku:
— geografické okoli — poloha podniku, logistika a pasobeni globalizace;
— technologické — technologie podniku a jeji vysledky;
— socialni — socialni zajmy zaméstnancu a okoli, socialni disledky ¢innosti podniku;
— politické a pravni — zajmy politickych stran a nastaveni pravnich norem urcujici
podminky a meze chovani podniku;
— ekonomické — konkurencni prostiedi, zdsobovaci a odbytové trhy, jiné ekonomické
subjekty a vefejnospravni subjekty;
— ekologické — omezeni a pfilezitosti nalezici vlivu ekologizace;
— etické — etika v podnikanf;
— kulturné-historické — celkova uroveni kultury a vzdélanosti obyvatelstva v okoli
podniku, dané podminky pro ekonomicky rozvoj.

12



2.3.1 Porterova analyza péti sil

Dle Safrova Drasilova (2019, s. 76) je Portertiv model péti konkurenénich sil je v dnesni dobé
velmi oblibenym ndstrojem vyuzivanym k analyze mikroprostiedi. Model je zalozen na
predpokladu, ze sila konkurence na trhu zdvisi na charakteru téchto péti konkurencnich silach,
které na se i vzajemné pusobi. Do skupiny téchto sil se fadi stavajici konkurenti, potencialni
konkurenti, poskytovatelé substitutii, dodavatelé a zakaznici. U nékterych podnikatelskych
obort lze k témto péti zakladnim skupinam subjektd vzit v Givahu i1 vliv statu a podnikt
poskytujicich komplementarni vyrobky.

Srpovd, et al. (2020, s. 216) uvadi, ze témef kazda firma ma své konkurenty, vuci kterym by se
méla prosazovat na trhu. Z tohoto diivodu je nutné, aby byly prozkoumany silné a slabé stranky
konkurence. Déle Srpova, et al. (2020, s. 215) dodavaji, ze téchto pét pusobicich sil mohou
predstavovat hrozby i piilezitosti. Tyto sily mohou také pusobit vzajemné a soubézng, ale
pusobit muze i jen néktera z nich.

Obrazek 3 Porterova analyza péti sil

potencialni
konkurence

hrozba vstupu novych
konkurentd

soucasni
konkurenti vyjednavacisila
kupujicich

dodavatelé ) O Vi .
vyjednavaci sila

dodavateld intenzita
soupereni

N

hrozba
substitutd

substituty

Zdroj: Safrova Dragilova (2019, s. 76)
Na obrazku 3 jsou zobrazeny vzajemné vazby faktort v Porterové analyze a jak na sebe ptsobi.
Soucasna konkurence

Safrova Dragilova (2019, s. 77) uvadi, e stavajici konkurenti jsou ti, ktefi jsou jiz na trhu a fesi
stejné problémy za pomoci stejnym ¢i obdobnym zptisobem. Charakter vztahti mezi t€émito
konkurenty mize byt do znacné miry definovano celym trhem. Muzou to byt vztahy mezi
konkurenty od vzajemného respektu po rivalitu az likvida¢ni boj. U stavajici konkurence je
dilezité zjistit, kdo jsou ti konkurenti a kdo jsou jejich kupujici, kolik jich je a jaka je jejich
sila, co a jak to délaji, jak je mezi n€ rozdéleny trh, jaké jsou mezi nimi vztahy, v ¢em vynikaji
anaopak, jak se jim dafi a jaké maji plany, kolik finan¢nich prostiedki bude tfeba vynalozit na
to, aby podnik mezi konkurenci vynikl.

Potencialni konkurence
Potencidlni konkurenty Safrova Dragilova (2019, s. 77-78) popisuje jako konkurenty, ktefi na
trhu jesté nejsou, ale vstup na trh planuji. U jejich analyzy lze vychéazet naptiklad z raznych
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vefejnych prohlaseni, ucasti v soutézich, v crowdfundingovych projektech. Pfed vstupem na trh
by mél podnikatel mit vhodné kontakty a vSeobecny rozhled v odvétvi, do kterého vstupuje.
veédét. K analyze, diky které 1ze predpokladat, jaky bude vstup na trhu pro tuto konkurenci, je
analyza bariér vstupu na trh. Mezi tyto bariéry patfi: velka investi¢ni naro¢nost, vétsi znalosti a
know-how, regulace ze strany statu, silna pozice stavajicich konkurentl, nedostupna nebo
nedostatend infrastruktura a omezend nabidka specifickych technologii nebo odbornych
pracovnika.

Poskytovatelé substitutu

Safrova Dragilova (2019, s. 79) popisuje substitut jako produkt, ktery dokaze fesit stejné
problémy jinym zptsobem, nez které budou nabizeny zamyslenym podnikem. Substituty jsou
Casto zapominané a prehlizené, nebot’ se podnikatelé mohou mylit, Ze jejich produkt nema
substitut. To, co je za substitut povazovano, zalezi predev§im na formulaci problému, ktery
chce podnikatel zakaznikovi vyfedit. Definovat substituty je tieba jednotlivé. Cim vice
substitutd je na trhu, tim vice variant ma zakaznik k dispozici a tim také bude tézsi pro
podnikatele svij produkt uplatriovat.

Dodavatelé

Dle Safrova Drasilova (2019, s. 80) se bez dodavateld zadny podnik neobejde. Cim je
podnikatelsky zamér slozit€jsi, tim pravdépodobné bude i struktura dodavatelt sloZzitéjsi.
Situace s dodavateli neni rizikova, pokud je k dispozici velké mnozstvi dodavatel, ktefi
poskytuji viceméné rovnocenny produkt. Situace s dodavateli se stava rizikovd, pokud je mélo
dodavatell a ti se tak mohou dozadovat vysSich cen a riznych podminek, dale pokud
k spoluprici s dodavateli je potfeba vynalozit velké ndklady a pokud cena dodavatele vyrazné
ovliviiuje cenu finalniho produktu.

Zakaznici

Porterova analyza fe§i problematiku zakaznik® z obecného hlediska, Safrova Dragilova (2019,
s. 81) uvadi, ze se zaméfuje predevsim na jejich vyjednavaci silu. Mélo rizikova situace je
takova, kdy zakaznikl je velké mnozstvi a jejich podil na celkovych trzbach je velmi maly.
V tom pripad¢ zakaznik pfijme podminky automaticky a jeho odchod neni pro podnik zdsadni.
Naopak situace se stava rizikova, pokud je mdlo zakaznikl, ktefi maji vyznamna podil na
trzbach, pokud mize snadno odejit ke konkurenci a pokud neni o podminkach uzavieni
obchodu mozné vyjednavat.

2.3.2 SWOT analyza

Pti analytické fazi sestavovani podnikatelského planu je jednim z nejdulezitéjSich prvka zjistit,
jaké bude vhodné prostiedi zamySleného podniku. K poznani a provéfeni okoli podniku
poméahaji rizné analyzy. Jak uvadi Safrova Dragilova (2019, s. 65), SWOT analyza slouzi
k propojeni informaci o samotném podniku s jeho okolim.

SWOT analyza je strategickym planovacim ndstrojem. Pouziva se k vyhodnoceni a identifikaci
klicovych faktord, které mohou ovliviiovat organizaci. Tato analyza je sestavena tak, aby
uddvala prehledny souhrn o vnitinich a vnéjSich aspektech. Zkratka slova SWOT je odvozena
od (Strate9y, 2023):

— Strenghts (sily neboli silné stranky).

— Weaknesses (slabiny neboli slabé stranky).
— Opportunities (prilezitosti).

— Threats (hrozby).
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Na obrazku 4 jsou zobrazeny Ctyfi faktory SWOT analyzy rozdéleny do bloku, ke kterym je
pfidano, zda ptsobi pozitivnim ¢i negativnim vlivem a zda jsou ovliviiovany vnitinim ¢i
vnéj§im prostredim.

Obréizek 4 SWOT analyza
Pozitivni vliv Negativni vliv
3
ns Strength Weaknesses
'g a (Silné stranky) (Slabé stranky)
G
i@. > Opportunities Threats
0= —— e .
§ S (Prilezitosti) (Hrozby)

Zdroj: Laba (2023)

Tyto ctyii faktory analyzy lze porovnavat podle plisobeni vnitiniho a vnéjsiho prostiedi. U
vnitiniho prostfedi to jsou jeho silni a slabé stranky. U jejich urCovani je vhodné si vytvorit
seznam vlastnosti (napfiklad: slozeni vyrobku, hodnota, sortiment, rozpoznatelnost znacky,
technologie a loajalita cilové skupiny). U popisovani téchto boda je nezbytné drzet se
konkrétnosti a ne obecnosti. Prvky vnitiniho prostfedi tedy jsou (Laba, 2023):

— Strenght (silné stranky) — to jsou vlastnosti, které dokazou odlisit vyrobek podniku od
jeho konkurence, zvySuji zisky a spokojenost kupujicich.

— Weaknesses (slabé stranky) — to jsou nedostatky, které uspéchu spolecnosti brani a
zpusobuji snizovani zisku a loajalitu zakaznik.

Prvky, které jsou ovliviiovany vnéjSim prostfedim, jsou (Laba, 2023):

— Opportunities (pfilezitosti) — to jsou vnéjsi udalosti, které 1ze pro podnik vnimat jako
piinosove, mohou to byt faktory pravni, ekonomické a socidlni.

— Threats (hrozby) — to jsou vnéjsi vlivy, které po podnik mohou mit negativni dopad
(zvySeni dani, dumping, vyssi naklady a dalsi).

Laba (2023) dale uvadi, ze¢ SWOT analyza je stile pouze jen pfipravou pro strategickeé
planovani. K ufCeni spravnych krokt, které by mél podnik realizovat, 1ze zjistit kombinaci
téchto Ctyt faktord analyzy:

— S + O (silné stranky a prilezitosti) — ukazuje, co by podnik mél délat, jedné se analyzu
k vyuziti prilezitosti s ohledem na silné stranky.
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W + O (slabé stranky a prilezitosti) — ukazuje, co by mél podnik rozvijet, jde o
vyporadani se slabymi strankami a vyuzitim prilezitosti.

S + T (silné stranky a hrozby) — ukazuje, s ¢im bojovat, jak 1ze vyuzit silné stranky
podniku k feSeni moznych hrozeb.

W + T (slabé stranky a hrozby) — ukazuje, co vyloucit, jak se lze vyvarovat hrozbam,
ktera mohou nejvice zasahnout slaba mista a zpusobit Skody.

Sarsby (2016, s. 3) uvadi, ze SWOT analyza vznikla jiz v minulém stoleti, v dne$ni dob¢ je
vSak nejvice pouzivanym nastrojem pii vytvafeni analyzy. Ma vyuziti v pramyslu i
v obchodnich, reklamnich a charitativnich organizacich. SWOT analyza je také soucasti
mnohych vysokoskolskych studii a Skoleni. Neni také vylucitelné, Ze pravé tuto analyzu bude
vyzadovat banka pfi vyfizovani podnikatelského bankovniho uvéru. SWOT ma mnoho vyhod,
témi mohou byt:

Jednoduchost — je to snadno pochopitelny diagram bez tézkych matematickych tloh.
Aplikovatelnost — je mozné ho pouzit na mnoha trovnich v organizaci (jednotlivci,
tymy, obchodni jednotky, divize, podnikové strategie).

Ptizptisobivost — jeho podoba mize byt pfizpuisobena na vSechny slozitosti podnika a
jejich problému.

Vizudlnost — dé se diky tomu snadno komunikovat se v§emi zucastnénymi stranami.

I pres vysokou popularitu se mize vyskytnout nékolik nevyhod (Sarsby, 2016, s. 4):

Zobecrniovani dat a faktord, které nemuseji byt dolozené na kvalitnim zdroji (hypotézy,
domnénky ¢i doslech).

Pouzivani dat, ktera mohou byt ovlivnéna typem osobnosti a preferencemi autora
analyzy.

Kombinovani prvka pii sbéru dat k analyze, jejich vyhodnocovani a nasledné
rozhodovani.

Podhodnocovani zakladnich principli sestavovani analyzy, kterd vede k chybnému
pfifazovani faktorti k oblastem analyzy, kdy maze dojit k neplatné strategii.

Laba (2023) dalo dohromady Sest pravidel pro uspésné provedeni SWOT analyzy. Tyto
pravidla jsou:

Nespoléhat se pouze na interni firemni hodnoceni, ale brat v potaz i ndzory cilové
skupiny zakaznikt, oborové zpravy a analytiky.

RozliSovat vnitini a vnéjsi faktory. Interni faktory zdvisi na rozhodovani podniku,
zatimco ty externi nemohou podnik nijak ovlivnit.

Nejprve analyzovat vnitini faktory, kterymi jsou silné a slabé stranky, nasledné
analyzovat faktory vnéjsi, kterymi jsou pfilezitosti a hrozby.

Zapisovat pouze faktory, které ovlivni nebo budou moci ovlivnit zisk spoleCnosti,
postaveni na trhu a spokojenost zakaznika.

Vyvarovat se obecnym frazim a nejasnym formulacim. Dulezita je konkrétnost i
uvadeéni Cisel.

Definovat konkrétnéjsi ¢asovy ramec, ktery dokaze predpovidat piilezitosti a hrozby
v urcitém intervalu.

Sarsby (2016, s. 4) upozortiuje, ze samostatné zhotoveni SWOT analyzy nevede ke strategii.
Jedna se pouze o néstroj pro analyzu, kdy autor podnikatelského pldnu stdle musi byt ten, co
déla praci, rozhodnuti a analyzu interpretuje. Mize to vSak to byt velmi uZiteCny nastroj
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pomadhajici k uvazovani. Aby analyza byla UspéSna a vedla ke strategii, autor by se m¢l
vyvarovat nedostatecnému pochopeni jeji podstaty a chybnému pouzivani.

2.3.3 PEST analyza

Safrova Dragilova (2019, s. 69) uvadi, ze makroprostiedi predstavuje nejsirsi okoli podniku.
Obsahuje faktory, které podnik nemiize svou Cinnosti nijak ovlivnit, ale i pfes to maji na
realizaci a celkovy uspéch celého projektu vyznamny vliv. Podle velikosti podniku mize byt
zkoumano prostfedi na drovni pouze jako mésta, jiné podniky mohou byt analyzovany na
trovni globalnich ekonomickych trendd napii¢ svétadily. Kazdopadné identifikace a
vyhodnoceni v§ech neovlivnitelnych okolnosti je dilezité pro jakykoliv podnik.

Dale Safrova Dragilova (2019, s. 69) uvadi, Ze na zakladé vlivi makroprostiedi byly v prib&hu
Casu vytvoreny razné analyzy, které berou v tivahu vSechny puasobici vlivy. Tyto analyzy jsou
schopny rozdélit faktory makrookoli do tematickych skupin a jsou schopny navadét jejich
uzivatele k oblastem, které jsou potfebné zkoumat. Jejich cilem je, aby zkoumajici nemél
moznost vynechat zadnou z oblasti, nebot’ by to mohla byt prave oblast rizikova nebo dokonce
nevyuzita prilezitost. Nejjednodussi a pro analyzy vnéjsiho prostredi vétSiny podniku naprosto
dostacuyjici je PEST analyza, ktera je dnes 1 nejpouzivanéjsi.

Dle Edolo (2019) je ucel PEST analyzy nalézt odpovédi na nasledujici tfi otazky. Které
z faktori maji vliv na podnik? Jaké jsou mozné ucinky téchto faktori? Které z nich jsou
v blizké budoucnosti pro podnik nejdalezit€jsi? Klicové je, aby se makrookoli maximalné
vyuzilo pro rist podniku. Vnéjsi prostiedi také ukazuje, kde ma podnik misto na trhu, jaké jsou
pro podnik podminky a jak 1ze maximaln€ vyuzit potencidlu daného trhu a okoli.

Obrézek 5 PEST analyza

Ekonomické
faktory

Politické
faktory

Technologické
faktory

Socialni
faktory

Zdroj: Lencova (2018)
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PEST analyza je stejné jako SWOT analyza odvozena podle po¢atenich pismen jednotlivych
faktora. Srpova, et al. (2020, s. 215) tyto faktory popisuje jako:

— Politické faktory — obsahuji politickou situaci a jeji pfedpokladany vyvoj, Edolo (2019)
dodava, ze tyto faktory také souvisi s politickou situaci danych zemi ¢i oblasti, ve
kterych se podnik nachazi, nebot’ se budou promitat jednotlivé legislativni predpisy.

— Ekonomické faktory — to jsou faktory, na které plisobi a ma vliv mistni, narodni a
svétova ekonomika, mize ovliviiovat tempo rastu ekonomiky, inflacni tendence,
nezaméstnanost, uroven piijma, danové a celni podminky a trokové sazby.

— Socidlni faktory — tyto faktory maji vliv na demograficky vyvoj, mobilitu obyvatelstva,
vyvoj zivotni urovng, vyvoj zivotniho stylu a miru vzdélanosti obyvatelstva.

— Technologické faktory — to jsou faktory, které jsou ovliviiovany dopadem stavajicich,
novych a vyspélych technologii, dale sem patii vydaje na vyzkum a vyvoj a rychlost
technologickych zmén.

Lencova (2018) uvadi, ze PEST analyza je jednou z oblasti strategického planovani, které
v dne$ni dobé nabyva velkého vyznamu. Tato analyza popisuje vazby podniku k makrookoli a
dokaze odhalit, co vSe je ve vnéj§im prostiedi k dispozici a jak toho co nejefektivnéji vyuzivat.

Déle Lencova (2018) uvadi jednotlivé kroky k aplikaci PEST analyzy. Prvnim krokem je
identifikace rizikovych faktorti a prilezitosti. V tomto kroku se odhali prvky jednotlivych
faktora PEST. Druhym krokem je odhaleni, co z té€chto prvka vyplyva, tedy jaké muze byt
jejich vyuziti nebo feSeni. Tretim poslednim krokem je vyhodnoceni. Tento krok navazuje na
ten predesly. Autor analyzy je schopen si vytvorfit seznam navazujicich krokt a k jednotlivym
polozkam dalSiho postupu si pfifadi priority a stanovi jejich dilezitost.

V dnesni dobé piibyva autort knih o strategickém Fizeni, ktefi pdvodni PEST analyzu doplfiuji
o ruzné dalsi oblasti. Lze se tedy setkat s analyzami, které se nazyvaji (Safrova Drasilova, 2019,
s. 70):

— PESTLE/STEEPL analyza — to je PEST analyza doplnéna o legislativni a ekologické
faktory.

— STEP analyza — to je PEST analyza, ktera mé pouze piehozena témata.

— STEEPLED analyza — to je PEST analyza doplnéna o legislativni, ekologické a
demografické faktory.

— STEER analyza — tato analyza obsahuje sociokulturni, technologické, ekonomické,
ekologické a regulujici faktory.

2.4 Marketingovy plan

Upgates (2023) oznacuje marketingovy plan jako ,.dokument, ktery spolecné s marketingovou
strategii popisuje podnikatelské aktivity, které maji vyistit v plnéni stanovenych cilii
v definovaném casovém iiseku “.

Dale Upgates (2023) uvadi, ze marketingovy plan specifikuje, co je zndmo o uréeném cilovém
trhu a koordinuje Cinnosti ve prospéch splnéni vysledkt. Zasadnim krokem je dodrZeni
aktudlnosti tohoto dokumentu. Je zapotiebi s planem stdle manipulovat, fidit se jim a pravidelné
ho modernizovat. Je doporuc¢eno ho vypracovat s vyhledem na jeden rok, kdy po jeho uplynuti
pfijde na fadu velka revize ¢i jeho zcela nové sestaveni.

Dle Dib (2020, s. 32-33) by se sestaveni marketingového planu mélo skladat ze tii fazi. Tyto
faze oznacuje jako pred, béhem a po. Faze pted oznacuje zdkazniky jako potencidlni. Tato faze
by méla byt zakoncena tak, aby lidé, ktefi podnik neznaji, o podniku jiz védéli a védéli, ze byl
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projeven zdjem. Faze béhem je druhou fazi v marketingovém procesu. Lidé, ktefi prochézeji
touto fazi, jsou oznaceni jako slibni zakaznici. Cilem je, aby zékaznici projevili néjaky zajem
o nabidku. Usp&nym dokoncenim se stava koup& produktu. Posledni fazi procesu je fize po.
Lidé prochézejici touto fazi se nazyvaji pouze jako zakaznici. Pokud tato faze probihd aspésné,
tak nikdy neskonci, nebot' po koupeni produktu zacina kolobéeh, kdy si zékaznici produkty
kupuji stale dokola.

Vv

podniku na trhu. Tento plan pomaha vybrat vhodny segment zakaznikl, na ktery budou
produkty smeéfovany. Dilezité je cilovou skupinu zakaznikli poznat, zjistit jejich zivotni styl,
preference a chovani. Diky témto informacim se dd nastavit cena produktu, propagacni nastroje
a zpusob distribuce. Hlavnim cilem marketingového planu je korespondovat s vybranou
cilovou skupinou zakaznikd, dale aby se v§e mélo moznost vzajemné dopliiovat a fungovat.

Toman (2016, s. 12) tvrdi, Ze s mnozstvim nové technologie a nové vznikajicich moznosti je
dulezité, aby i marketing podniku byl inovativni. M¢l by byt nejen moderni a pocitat
s inovacemi, ale také je byt schopen maximalné vyuzivat. Dulezité je se zaméfit na t¢innost
marketingu, a ne pouze na modni nastroje a samoucelné efekty. Potencidlni zdkazniky je
podstatné pochopit a poznat a nesnazit si je predélat podle sebe.

Dle Srpova, et al. (2020, s. 85) je marketingové planovani a kontroly velmi dilezité, i presto ze
mohou byt opomijené z divodu nedostatku zkuSenosti nebo zaméfenim se na feseni problému
jiné povahy. Marketingové cile podniku se mohou lisit na zékladé nabizeného produktu.
Konkrétné marketingova komunikace muze cilit na vytvafeni povédomi a potiebé produktu,
vytvareni a stimulace poptavky, vytvoreni a zlepSeni povédomi a postoji ke znacce, posileni
loajality zakaznik(i a stimulaci zaméru koupé.

24.1 Marketingovy mix

Soukalova (2015, s. 21-22) uvadi, ze marketingovy mix je zdkladnim prvkem pro marketing
firem, n€kdy téz nazyvany jako Ctyfi P marketingu. Zakladni marketingovy mix obsahuje Ctyti
prvky. Nekteré podnikatelské cinnosti mohou vSak byt doplnény o dalsi tii faktory. Témi jsou:
people (lidé), process (proces) a physical environment (fyzické prostfedi). Toto byva typické
prevazné pro podniky poskytujici sluzby. Zakladnimi faktory v§ak jsou:

— Produkt (product) — je zdkladnim nastrojem marketingového mixu. U produktu kupujici
hodnoti jeho vlastnosti, kvalitu, znacku, baleni, velikost, jakost, design, zaruku, sluzby,
image a dalsi specifické vlastnosti. Jde predev§im o to, co vytvafi pro kupujiciho
zajimavou nabidku.

— Cena (price) — je ¢astka, kterou musi zdkaznik uhradit za vyrobek ¢i sluzbu. Obsahuje
cenikovou cenu, slevy, dobu splatnosti, platebni podminky a avérové podminky. Je
vnimand jako vySe financni Castky a zarover jako ekvivalent uzitné hodnoty. Jednd se
o jedinou ¢ast marketingového mixu vynasejici zisk.

— Misto a distribuce (place) — je kliCovym krokem k dostupnosti pro cilové zdkazniky.
Tento faktor feSi pokryti trhu, distribucni cesty, sortiment, dopravu, meziclanky a
systémy, zasoby a rychlost dodani. Predstaviteli vétSinou byvaji velkoobchody a
maloobchody. Zprostfedkovateli byvaji obchodni zastupci a makléfi, ktefi pouze
vyhleddvaji zdkazniky. K distribuci pomahaji ptepravni a skladovaci firmy, banky a
reklamni agentury.

— Propagace — komunikacni mix (promotion) — obsahuje reklamu, public relations,
podporu prodeje, pfimy marketing, osobni prodej a sponzoring. Pro firmy je typické
kombinovat vice forem komunika¢niho mixu, napf. integrovand marketingova
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komunikace. Kombinace téchto forem se lisi podle druhu vyrobku, faze zivotniho cyklu
a faze ndkupniho procesu u kupujiciho.

Dle Karlicek, et al. (2016, s. 11) z marketingového planu vychazi plan komunikacni, ktery je
mu podrfizen. Fize komunikacniho i marketingového planovani musi byt dasledné sladény.
Uvadi, ze marketingova komunikace nikdy nefunguje sama o sobé€. Frey (2015, s. 4) zmitiuje,
ze marketing ani marketingovd komunikace dnes nejsou pouze urcitou disciplinou. Zahrnuje
fadu marketingovych technik, které se Casem zacinaji transformovat ve specializované obory.

Slavik (2014, s. 17) oznacuje marketingovy mix jako fidici proces. Timto fizenim je chapano
ovliviiovani urcitého objektu fidicim subjektem s umyslem dosazeni stanoveného cile. Aby se
z marketingového mixu stal tento fidici proces, musi se jeho ndastroje stat soucasti
systematického procesu podnikového fizeni.

Aby byl jakykoliv plan Gspésny, je dulezité ho spravné sestavit. Konkrétné u marketingového
mixu je kritické nakombinovat vSechny faktory tak, aby stanovené cile mohly byt splnény.
Spatné sepsany a definovany marketingovy mix neni neobvyklou zileZitosti. Evolution
Marketing (2020) vymezuje 4 nejcastéjsi chyby pfi jeho zpracovavani:

— Podcenéni mista prodeje — je dulezité nesetfit na mistu prodeje, nebot’ je to misto, kde
bude probihat distribuce.

— Podcenéni kvality produktu/sluzby — produkt by mél byt kvalitni, pokud vyrobce chce,
aby to potencidlni kupujici ocenili a nesli ke konkurenci.

— Cenotvorba — u cenotvorby vznikd problém, pokud marze neni schopna zisku ani pfi
vysokych trzbach.

— Podcenéni reklamy — praveé reklama mtze byt prvnim krokem, jak zaujmout klienty.

2.5 Financni plan

Dle Safrova Dragilova (2019, s 59-60) je finan&ni plan transformace viech predchozich souasti
podnikatelského planu do teci Cisel, souctl, rozdilt, ukazatell, tabulek, graft a vykazi. Jeho
tkolem je vycisleni naklada vSech polozek a také fesi plan pfijma podle odhada poptavky. Jeho
soucasti by mél byt bod zvratu, finan¢ni vykazy a dalsi zakladni financni ukazatelé. Kvalitné
sestaveny podnikatelsky plan by mél mit vSe podlozené, ospravedlnéné a v souladu se zbytkem
planu. Z divodu opatrnosti se mize stat, ze nékteré hodnoty mohou byt lehce nadhodnocené,
nebot’ mohou vzniknout naklady, se kterymi se nepocitalo. Vynosy naopak mohou byt lehce
podhodnocené z divodu mensi nez ofekavané poptavky. Financni plan by mél byt v kazdém
pfipad¢€ vypracovan s optimistickou, realistickou a pesimistickou variantou situaci na trhu.

Koppova (2023) uvadi, ze financni plan by mél byt sestaven na nejblizsich 3-5 let, ale i
v dlouhodobém horizontu. Mél by zahrnovat nasledujici aspekty, kterymi jsou vstupni ndklady.
Ty obsahuji v§echny naklady spojené s vytvorenim a zahajenim provozu podniku. Pribézné
ndklady, kterymi jsou naklady potifebné k udrzeni provozu podniku. Dal§im aspektem jsou
piijmy, konkrétné ujasnéni, jaky je plan generovani piijmi. Jako posledni aspekt je uvedena
prodejni prognoéza. Jde o vytvoreni prognozy nakladii a pfijma pro prvnich 3-5 let provozu,
pomuze k planovani financovani podniku a strategii jeho rustu.

Dle Srpov4, et al. (2020, s. 219) je financni plan téz preména podnikatelského planu do Ciselné
podoby. Jeho struktura se mize ménit na zaklade toho, zda je sestavovan pro novy zacinajici
podnik ¢i podnik rostouci. Rozdil spociva v tom, ze pro nové€ vznikajici firmu je nejdiive
sestavovan zakladatelsky rozpocet a nasledné zahajovaci rozvaha, vykaz cash flow, vykaz zisku
a ztraty a nasledné provedeni vypoctu bodu zvratu. U tvorby finan¢niho planu pro existujici
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rostouci firmu se zameéfuje na sestaveni planovanych tGcetnich vykazi, vypocet bodu zvratu,
vyhodnoceni ukazateld finan¢ni analyzy a zhodnoceni efektivnosti investic.

Altaxo (2017) zmirnuje, ze sestaveni podnikatelského planu se sklada ze Ctyt krokd. Prvnim
krokem je urCeni vychozich predpokladi, tedy financni analyza, ktera objasni financni zdravi
podniku prostiednictvim svych ukazatelG. Druhym krokem je definice finan¢nich cilt, které
z finan¢ni analyzy vychdzi a vzdy musi byt v souladu se strategickymi cili. Tretim cilem je
sestaveni vykazu zisku a ztrat, ktery Ize sestavit pomoci dilCich pland, kterymi jsou investi¢ni
a odpisovy plan, plan financovani investi¢nich potieb, plan nakladi a plan trzeb. Poslednim
ctvrtym krokem je vypracovani planované rozvahy a planovany tok hotovosti.

Jak by méla vypadat struktura financ¢niho planu, uvadi Svobodovéa, Andera (2017, s. 283):

— zakladatelsky rozpocet;

— cash flow;

— vykaz ziskl a ztrat neboli vysledovka;
— rozvaha;

— bod zvratu.

Zakladatelsky rozpocet

Srpovd, et al. (2020, s. 219) uvadi, ze dkolem zakladatelského rozpoctu je specifikace a
kvantifikace financni prostfedkl, které jsou zapotiebi zajistit pfed zahajenim podnikani. Pti
zahdjeni podnikdni ndklady znacné€ prevysuji vynosy, proto je bézné, ze pii zahajeni
podnikatelské Cinnosti podnik vykazuje ztraty. Tuto ztratu je vSak nutné fidit a financovat.
Pomoci presného odhadu potieb financnich prostiedkt a dale také zajiSténim potiebné vyse
zdroju financovani lze tyto rizika minimalizovat. Pii sestavovani zakladatelské rozpoctu je
dulezité si vytvorit rezervu pro nepiedpokladané vydaje, které mohou nastat. Pti seCteni vSech
potfebnych vydaji spojenych se zahajenim podnikani vznikne suma, které je potiebna
k zahdjeni. Nebyva vyjimkou, ze tato Castka presahuje vysi volnych finan¢nich prostredka,
kterd je pro zalozeni podniku pfipravena. V tomto pfipadé je pak nezbytné zajistit si zbytek
potiebnych financi i z jinych zdroji.

Potiebné vydaje k zahajeni podnikatelské ¢innosti 1ze rozdélit do tfi skupin (Srpova, et al, 2020,
s.219)

— zfizovaci vydaje — takové vydaje, které jsou spojené se ziskanim opravnéni k podnikani,
notarské poplatky a jiné;

— investicni vydaje — sem spadaji vydaje na nemovitost, rekonstrukci, nakup stroju,
vybaveni a jiné;

— provozni vydaje — vydaje na mzdy, potizeni provoznich zasob, platby za energie, vodu,
pohonné hmoty, provoz telefonnich linek, reklama, poji§téni a jiné.

Cash flow

Tausl Prochazkova, Jelinkova (2018, s. 104) uvadi, ze cash flow predstavuje skutecny tok
penéznich prostiedkt podniku za urcité obdobi. Cash flow je zakladnim vychodiskem pro fizeni
likvidity podniku. jedné se o faktor, ktery by mél podnik sledovat k zjisténi, z jakych pficin
ptiteklo do podniku vice nebo méné penéz, nez kolik podnik vydélal v podobé vysledku
hospodareni. Cash flow se sestavuje z davodu, aby podnik mohl identifikovat pfi¢inu zmén
penéznich tokt. Konecny stav cash flow jde zjistit jako rozdil penéznich prostfedkt dvou
sledovanych obdobi. Kazdopadné pro podnik jsou podstatnd i dil¢i zji§téni toku penéz. Z téchto
zjisténi podnik ziska prehled o jednotlivych polozkach, které zplsobuji tok penéznich
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prostiedkt. Z toho nasledné lze tyto toky lépe fidit a predchazet tak negativnim udélostem.
Koncepce cash flow je tedy zalozena sledovani penéznich piijmu a vydaju.

Dale Tausl Prochazkova, Jelinkova (2018, s. 105) uvadi, ze cash flow je sestavovano ve tiech
oblastech. Témi jsou:

— Provozni ¢innost — jednd se o standardni prostfedky, které vyplyvaji z bézného provozu
podniku (napf. zdlohy, ndkup zdsob, vznik nové pohleddvky nebo zdvazku
z obchodnich vztahd, odpisy).

— Investicni ¢innost — jedna se o polozky souvisejici s investi¢ni ¢innosti podniku (napf.
poftizeni dlouhodobého majetku, pfijmy z prodeje dlouhodobého majetku).

— Finanéni ¢innost — jedna se o polozky s finan¢ni Cinnosti podniku (napf. Gvérova
politika, navysSeni zakladniho kapitalu, vyplaceni podilu na zisku)

Cash flow je také mozné sestavit prostiednictvim dvou zptusobu (Tausl Prochazkova, Jelinkova,
2018, s. 105):

— Pfimé metoda — jednd se o metodu, kterd zachycuje penézni piijmy a vydaje a jejich
rozdil, pouzivana malé podniky (pro stfedni nebo velky podnik jiz neni prakticka), je
svou podstatou jednodussi nez metoda nepfima.

— Nepfima metoda — jednd se o metodu, ktera je zalozena na korekci zisku o nesoulad
mezi pfijmy a vynosy a vydaji a naklady, je podle této metody sestaven vykaz cash flow.

Vykaz zisku a ztrat

Dluhosova, et al. (2021, s. 59) uvadi, ze vykaz zisku a ztraty je tvoren na zakladé akrualniho
ucetniho principu. To znamena, ze vzniklé transakce musi byt zaznamendny v obdobi, ve
kterém vznikly, bez ohledu na to, kdy byly samotné transakce uhrazeny. Vykaz zisku a ztraty
slouzi k prezentaci hospodareni podniku intern€ i externé, kdy se se jeho struktura maze ménit
podle typu urceného cile. Slozi také k zjistovani vySe a zpusobu tvorby slozek vysledku
hospodareni. Podstata vykazu zisku a ztrat Ize jednoduse vyjadrit tak, Ze vysledek hospodafeni
se rovna vynosum, od kterych jsou odeéteny naklady. Srpova, et al. (2020, s. 220) dodava, ze
vykaz ziskl a ztrat informuje o vysi ziskti nebo ztraty, kterou podnik planuje v jednotlivych
letech.

Rozvaha

DluhosSova, et al. (2021, s. 54) uvadi, ze rozvaha je zakladnim ucetnim vykazem. Rozvaha je
rozdélena na dvé strany — aktiva a pasiva. Aktiva (leva strana) zachycuji stav majetku podniku.
Struktura téchto aktiv byva oznacovana jako majetkova struktura podniku. Pasiva (prava strana)
zachycuji stav zdrojl jeho kryti k urCitému ¢asovému okamziku. Ty byvaji ozna¢ovana jako
financ¢ni struktura.

Dle Cizinskd (2018, s. 49) musela byt kazda polozka majetku, ktera je vyuzivana podnikem,
financovdna z urcitého zdroje. Tim je mysleno, ze kazdy zdroj financovani musi mit n&jakou
majetkovou podobu. Jednim ze zakladnich stavebnich prvk( podvojnosti tcetnictvi a
konstrukce rozvahy je soubézna dvoji klasifikace majetku. V rozvaze tedy plati princip bilancni
rovnosti. To znamen4, ze soucet hodnoty jednotlivych forem majetku, tedy aktiv, se musi rovnat
souctu hodnot jednotlivych zdroji kryti majetku, tedy pasiv.

Dale Cizinska (2018, s. 50) uvadi, Ze v rozvaze jsou jednotlivé polozky pasiv usporadany podle
jejich pavodu a podle doby splatnosti. Tento ptvod je pouze jakysi instrument, ktery podklada
poskytnuti zdroja. Ddle jsou v rozvaze aktiva usporadana podle jejich predpokladané doby
vazanosti zdroji v dané majetkové podobé. Usporadanost téchto aktiv zavisi na konkrétnim
ucelu daného majetku v podniku a jeho prfedpokladané doby drzby. To znamend, ze naptiklad
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automobil mize v rozvaze byt vykazan jako stalé aktivum, pokud ho podnik bude vyuzivat déle
jak jeden rok. Pokud vsak tento automobil bude pro podnik vyroben za ucelem jeho prodeje
jako zbozi zakazniktim, toto aktivum bude ob&zné.

Bod zvratu

Dle Safrova Drasilova (2019, s. 217) je bod zvratu nejjednodussim nastrojem analyzy naklada
a ziskovosti podniku. K analyze bodu zvratu je potfebné znat variabilni ndklady na jednotku
produkce, celkovy objem fixnich nakladi a analyzovaném obdobi (tfeba rok ¢i mésic), a cenu,
za kterou se bude produkt vyrabét. Samotny bod zvratu je mnozstvi produkce, které bude
schopno pokryt variabilni 1 fixni ndklady a podnik zacne tvofit zisk.

Srpova, et al. (2020, s. 219) uvadi, ze bod zvratu muze byt také vyuzit k posouzeni stupné
vyuziti vyrobni kapacity. Tim je mySleno, Ze ¢im bod zvratu z toho pohledu vy$si, tim se podnik
stivd méné odolnym vzhledem k poklesu poptavky i k ndslednému poklesu produkce, protoze
se rychleji dostava do ztraty.

Dale Srpové, et al. (2020, s. 220) dodava, ze je doporucené pii tvorbé bodu zvratu vytvorit
realisticky, optimisticky a pesimisticky scénaf. Realisticky scénar nejlépe odrazi skutecnost.
Optimisticky scénar je sestaven tak, aby obsahoval vyssi poptavku, vyssi ceny a nizsi naklady.
Pro optimisticky scénaf je horni hranici poptavky vyrobni kapacita podniku. Pokud se u
optimistického scénare uvazuje o vyssi poptavce, musi podnik soucasné pocitat s dostateCnymi
investicemi na zvySeni vyrobni kapacity, pfijimani dalSich zaméstnancii a dal§i podobné
nalezitosti. Pesimisticky scénaf predpoklada niz§i poptavku, nizsi ceny a vyssi ndklady. Pro
pesimisticky scénaf je dolni hranici poptavky bod zvratu.

Tausl Prochazkova, Jelinkova (2018, s. 50) uvadi, ze ze sestaveného bodu zvratu je mozné
zjistit nasledujici skutecnosti:

— maximdln{ variabilni ndklady na jednotku produkce, aby podnik jesté nebyl ztratovy;
— maximalni hranice fixnich nakladg;

— minimdlni (dolni) hranice ceny;

— jaky je minimalni pocet vyrobenych vyrobki pfi pozadovaném zisku;

— kombinace s pozadavky podniku na rentabilitu trzeb a jiné.

2.5.1 Finan¢ni analyza

Tausl Prochazkova, Jelinkova (2018, s. 138) uvadi, ze finan¢ni analyza pfedstavuje zpusob, jak
zajistit a kontrolovat finan¢ni zdravi podniku. Prostfednictvim financni analyzy lze odhalit
mnohé o finan¢ni vykonnosti. Zdkladni informace pro zpracovdni této analyzy jsou
poskytovany pomoci vykaz rozvahy, vykaz zisku a ztraty a cash flow. Dalsi uzitecné podklady
mimo téchto mohou dopliiovat data tykajici se napftiklad sluzeb/produktd, dodavatelq,
odbératelti nebo pouzitych technologii.

Dle Dluhosova, et al. (2021, s. 81) predstavuje financni analyza dilezity krok k nasledujicimu
fizeni podniku. Vyuziva se k posouzeni a zhodnoceni finan¢ni situace a znamena dilezitou roli
pfi doporucovani nasledujicich kroka k vyvoji podniku. Jejim hlavnim tkolem se miize oznacit
posouzeni soucasného finan¢niho zdravi, posouzeni vyhlidky na pldnovanou finan¢ni situaci
podniku v budoucnosti pfipraveni opatfeni k vyhovujici financni situaci podniku, zajiSténi
prosperity a k pfiprave a zkvalitnéni rozhodovacich procest.

Dluhosova, et al. (2021, s. 81) dale uvadi, ze financni informace jsou dilezitym zdrojem
informaci o podniku. Vzhledem k témto informacim Ize zjistit droven podniku a jeho

konkurenceschopnost. Tyto informace ddle mohou byt zijmem nejen pro podnik, ale i pro
mnoho jinych subjektd na zakladé slozitosti vztahii podniku. Zainteresované strany, které
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mohou mit o finan¢ni informace zajem, 1ze rozdélit podle riznych pohledt nasledovné: podle
zdroju financnich prostfedkt (vlastnici, véfitelé, obchodni véfitelé), podle typu podilu na
vystupech podniku (zaméstnanci, obchodni dodavatelé, banky, investofi, stat, management) a

dale podle pravomoci v fizeni podniku (vlastnici, management podniku, vnitropodnikové
hospodarské jednotky).

24



2.6 Metodika a cil prace

Cilem této bakalarské prace je sestaveni podnikatelského zaméru spravy nemovitosti, ktery
nasledné bude zhodnocen, zda je podnikatelsky plan redlny. Podnikatelsky zamér bude
sestaven pro noveé vznikajici organizaci, kterda bude mit jako pfedmét podnikani spravu
nemovitosti.

Prace obsahuje dvé hlavni Casti, které na sebe navazuji. Jedna se o Cast teoretickou a Cast
praktickou. Tyto Casti budou predstaveny ivodem a zakonceny zaveérem.

Teoretickd ¢ast bude zhotovena na zakladé vyuziti metod literarni reSerSe, kterd cCerpa
z odbornych knih Ceskych i1 zahrani¢nich. Dale bude pouzity dostupné elektronické zdroje.
Tématech bude dand problematika na téma podnikani, podnikatelsky plan, podnikatelské
prostfedi, marketingovy plan a finan¢ni planem, kdy bude provedeno jejich porovnani. Bude
zde popsdno, co podnikani obecné znamena a souvislosti k tomu spojené. Dale popsani
podnikatelského planu obecné i1 detailn€. Je popsano, k ¢emu podnikatelsky plan slouzi, pro
koho je plan urcen, jaké jsou jeho cile a ucel a jakou by mél mit aspéSny podnikatelsky plan
strukturu. Dale je vysvétleno, jak je rozd€leno prostiedi podniku a jakymi vlivy na podnik maze
pusobit. V této Casti budou vysvétleny metody zkoumani a jejich potiebné nalezitosti, které
budou nasledné aplikovany v praktické ¢asti na tento konkrétni podnikatelsky plan. Teoreticka
cast bude dale obsahovat objasnéni nalezitosti k tvorbé€ kvalitniho marketingového a finan¢niho
planu.

Prakticka cast na tvod podrobné piedstavi organizaci, tedy jeji charakteristiku, strukturu,
velikost, pusobeni, druh ¢innosti a vizi podniku. K analyze prostiedi budou pouzity tfi rizné
metody. Prvni pouzitou analyzou bude analyza mikroprostfedi podniku, jednd se o Porterovu
analyzu péti konkuren¢nich sil. Tato analyza poslouzi ke zmapovani a pochopeni
konkuren¢niho prostfedi. Odhali stavajici a také potencidlni konkurenci, mozné substituty,
dodavatelé produkti a sluzeb a také zakazniky (kupujici). Dalsi pouzita analyza je SWOT
analyza, kterd identifikuje silné a slabé stranky a potencialni pfilezitosti a hrozby. Tato analyza
slouzi k propojeni informaci o podniku (mikroprostfedi) svné&s$im okolim podniku.
K charakteristice a zkoumani makroprostiedi poslouzi PEST analyza. Ta pomiize k rozpoznani
okolnich faktord, které mohou podnik ovliviiovat. Prakticka ¢ast bude dale obsahovat
marketingovy plan. Tento plan bude vytvofen pomoci zdkladnitho prvku marketingové
strategie, tedy metodou marketingového mixu 4P. Sklidat se bude z analyzy produktu, ceny,
distribuce a propagace. Soucasti této Casti prace bude také zhotoveni finan¢ni analyzy, kdy bude
zjisténo, jaké jsou potiebné finanéni zdroje pii zakladani nove vznikajiciho podniku. Finan¢ni
plan bude obsahovat zakladatelsky rozpocet, pocatecni rozvahu, cash flow, bod zvratu a vykaz
zisku a ztrat.

Tato metodika pomuze k analyze vnitiniho 1 vnéjsiho prostiedi. Odhali tedy, zda bude podnik
konkurenceschopny, jak se na trhu bude moci udrzet, které faktory budou rizikové, které budou
klicové, co bude podnik muset zajistit a zafidit pro jeho uspéSnost. Pomuze odhalit kroky,
kterymi by se podnik mél vydat. Diky metodice také vyplynou doporuceni pro podnik ke
kazdému faktoru, ktery bude na podnik pusobit. V neposledni fadé také odhali, jakou
marketingovou strategii by mél podnik vyuziti, ddle analyzuje, za jakych podminek bude
podnik generovat zisk.

V zavéru prace bude obsahnuto shrnuti informaci, které byly na zakladé zkoumani pottebnych
informaci k dané problematice zjiStény. Zavér bude ddle obsahovat vysledky konkrétnich

analyz, kde budou zahrnuty i pfipadna doporuceni pro podnik. Z téchto zjisténych informaci
bude nasledné cely podnikatelsky plan a jeho realizovatelnost vyhodnocen.
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3 Prakticka ¢ast prace

Praktickd cast této bakalarské prace zpracovdavd informace potiebné k sestaveni
podnikatelského zdméru pro nové vznikajici spolecnost zaméfenou na spravu nemovitosti.
Hlavnim pfedmétem podnikani této organizace bude komplexni sprava predevsim bytového
fondu. Obsahuje analyzu prostiedi, jejichz vlastnosti byly popsany v teoretické Casti. Zvolenou
analyzou pro odhalenf silnych a slabych stranek a pfilezitosti 1 hrozeb trhu je SWOT analyza.
K analyze vnéjsiho prostiedi je pouzita PEST metoda. Marketingovy pldn byl proveden na
zaklad€ marketingového mixu 4P. Déle je v praktické Casti vytvoren finan¢ni plan, na zakladé
kterého se da odhalit realizovatelnost celého podnikatelského zameéru.

3.1 Charakteristika podniku

Nésledujici informace jsou potifebné k realizaci podnikatelského zaméru. Mezi identifikacni
udaje o zaklddané spolecnosti patfi:

- Nazev spolecnosti: Byty PLUS s.r.o.

- Sidlo spolec¢nosti: Jeremiasova 947, 155 00, Praha 5 Stodulky

- Jednatel (zakladatel): Jana Novakova

- E-mail: podatelna@bytyplus.cz

- Telefonické spojeni: +420 777 128 712

- Webové stranky: www.byty_plus.cz

- Misto podnikani: Praha

- Pravni forma podnikani: spolecnost s ruCenim omezenym

- Predmét podnikani: Cinnost ucetnich poradcl, vedeni uUcCetnictvi, vedeni dariové

evidence, realitni zprostfedkovani

Spole¢nost bude zaméfena predevsim na spravu bytového fondu, a to spolecenstvi vlastniku,
mal4 bytova druzstva, podilové spoluvlastnictvi. Jeji ndzev bude Byty PLUS, s.r.o. Spole¢nost
s rucenim omezenim byla vybrana z diivodu nenarocnosti jejiho zalozeni. Jeji zakladni kapital
bude cinit 10 000 K¢. Spolecnict budou rucit pouze do vyse svého vkladu. Jednatelka bude
jednou tii zaméstnanct spole¢nosti. Dal$imi dvéma bude tcetni a technickoadministrativni
pracovnik. Tito zaméstnanci budou pracovat na hlavni pracovni pomér. Ddle spolecnost vyuzije
sluzeb IT pracovnika, ktery bude pracovat na zakladé dohody o pracovni &innosti (DPC). Sidlo
spole¢nosti bude umisténo v administrativni budové na Praze 5 (viz pfiloha 1). Zde si bude
spolenost pronajimat tfi kancelaie o celkové plose cca 60 m?2.

3.1.1 Struktura podniku

Spole¢nost Byty PLUS bude v jeji prvotni fazi maly podnik (bude mit méné jak 25
zamestnancu). Majitelka bude soucasné i jednatelkou spoleCnosti a bude zameéstnana na zakladé
smlouvy o vykonu funkce.

Jednatelka

Jejim ukolem bude fidit spolecnost, dale rozhodovat o zasadnich a finan¢nich vécech. Bude
zodpovidat a zajistovat chod spoleCnosti a jeji propagaci, fidit své zaméstnance a koordinovat
jejich préaci. Na venek bude zastupovat spolecnost, za kterou bude nasledné 1 uzavirat smlouvy
napiiklad s klienty nebo dodavateli. Jejim tikolem je stanovovat plan (strategii), jakym smérem
by se spole¢nost méla vyvijet. Zjist'uje silné a slabé stranky, rizika a pfilezitosti své spolecnosti.
Méla by byt odborn€ zpusobila v oblasti, ve které bude spole¢nost podnikat, coz je konkrétné
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sprava bytového fondu. M¢la by umét poskytnout odbornost a klientskou podporu a odborné
poradit svym klientim i tém potencialnim. V neposledni fad€ by byt schopna svou spole¢nost
dobfe reprezentovat.

Uketni

Zakladni naplni prace ucetni bude vedeni ucetnictvi klient spolecnosti i spolecnosti samotné.
PredevSim se jedna o uctovani dle ucetni osnovy dodavatelskych a odbératelskych faktur
klientt spolecnosti. V této praci bude zahrnuto veskeré vyfizovani pozadavka klienti v oblasti
ucetnictvi i v oblasti mzdové agendy. Pfedevsim se jedna o zpracovani funkcionarskych odmeén
spravovanych klientd a mezd spoleCnosti. V neposledni fadé bude ucetni zpracovavat mzdy
vyplivajici z dohod o provedeni prace (DPP) & z dohod o pracovni ¢innosti (DPC) klientl
spole¢nosti. Uetni také bude provadét kontrolni &innost ucetnich dokladd a dokladd pokladen
svych klientd. Jednim z dalSich ukolt bude ptipravovat podklady pro roc¢ni vytaétovani sluzeb
uzivatelt a vlastnika byta jednotlivych klientt.

Technicko-administrativni pracovnik

Pracovni povinnosti toho pracovnika bude zajiStovat pro klienty spolecnosti predev§im
technickou agendu, ktera spociva v zajistovani oprav bytového fondu klient. Napl jeho prace
také obsahuje zajistovani pravidelnych i mimotadnych revizi na spravovanych domech klientt.
Dale by vedl agendu pasportli a dokumentace spravovanych domu klient spolecnosti. Obsah
jeho prace zahrnuje zajisStovani agend zakazek klientd s jednotlivymi dodavateli praci
provadénych na spravovanych domech. Ddle bude schopen pfipravovat podklady pro
jednatelku spole¢nosti v oblasti smluv s dodavateli energii, sluzeb a také podklada pro smlouvy
o dilo.

IT pracovnik

Obsahem priace tohoto pracovnika bude zajiStovani spolehlivého fungovani softwaru,
zajistovani bezpecnosti a ochrany dat, které bude spolecnost spravovat. Dalsi povinnosti toho
pracovnika bude zaji§tovani chodu webovych stranek spolecnosti. V neposledni fade mezi
povinnosti pracovnika bude patfit implementovani systému pro spravované domy (klienty).

3.1.2 Pusobeni a druh ¢innosti

Spole¢nost bude pusobit na poli spravy bytového fondu v Praze a v jejim Sir§Sim okoli.
Konkurenc¢nich spole¢nosti spravujici nemovitosti v Praze je vice, nékteré svoji pusobnost maji
po celé Praze a nékteré jen v urCitych méstskych castech. Mezi nékteré konkurenty patfi:

- Vermisty s.1.0.;

- KESO Praha s.r.o.;
- Green Lions a.s.;

- MIRA expert s.r.0.;
- Aria servis s.r.o.

Svym klientim bude spolecnost nabizet komplexni spravu bytovych doma v rozsahu
potiebném pro bezproblémovy provoz a bezstarostné bydleni jednotlivych vlastnikd i
druzstevnikii. Smluvné zajisténa sprava domu bude predevSim zahrnovat Cinnosti a sluzby
v oblasti ekonomické, technické a administrativni.

Sluzby v oblasti ekonomické:

Jednou ze sluzeb bude vedeni podvojného Gcetnictvi pro spolecenstvi dle zakona ¢. 563/1991
Sb. (Zakon o ucletnictvi), dle vyhlasky ¢. 504/2002 Sb. a dle Ceskych ucetnich standarda pro
ucetni jednotky, u kterych hlavni Cinnosti neni podnikani. Dalsi nabizenou sluzbou bude
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zpracovani faktur pfijatych a vydanych, vcetné jejich zauctovani a uhrad, zpracovani
bankovnich vypisu a platebnich prikazii. Po dohodé s klienty spole¢nost mize nabizet i sluzbu
zpracovani a odesilani platebnich pfikazt elektronicky do banky evidence predpisi uhrad
spojenych s uzivanim bytu, plateb a salda bytd. Dalsi Cinnosti bude zpracovavani tcéetnich
zaverek dle platnych pravnich predpist, vetné jejich ulozeni do Sbirky listin. Bude moznost
zpracovani ekonomickych vystupt a prehledd pro ¢leny spoleCenstvi a zpracovani ro¢niho
vyuctovani zalohovych poplatki (sluzeb) na jednotlivé byty, piipadné nebytové jednotky.
Spole¢nost bude dale nabizet vedeni mzdové agendy pro odméfiovani ¢lenti volenych organt
spoleCenstvi a pro ptipadné dohody o provedeni prace a dohody o pracovni Cinnosti vCetné
veskeré agendy dle platné legislativy — mzdové listy, prehledy zdravotniho a socidlniho
pojisténi, vyactovani dané ze zavislé Cinnosti. Dal§i nabizenou v ekonomické oblasti bude
zpracovani dariového pfiznani pro dan z pfijmu pravnickych osob a zajisténi spoluprace
s bankami pti zadosti o uvér.

Sluzby v oblasti technické:

Nabizenou sluzbou v této oblasti bude zajistovani podklada pro sjednavani a uzavirani smluv
s dodavateli médii a sluzeb, kontrola jejich plnéni. Ddle bude nabizeno provadéni pravidelnych
revizi, prohlidek a kontrol dle platnych pravnich predpist, v€etné odstranéni zjisténych zavad
(vytahy, elektrorozvody, plyn, hromosvody, pozarni a hasebni technika, kominy apod.).
Spole¢nost bude schopna poskytnout zajist ovani oprav, rekonstrukci a udrzby spole¢nych ¢asti
domu a vedeni pfislusné technické a provozni dokumentace k domu a také zajistovani
administrativni a operativné technické Cinnosti spojené se spravou domu. Klienti budou mit
moznost vyuZiti planovani vétsich oprav (plan oprav) véetné financnich rozbort, organizovani
vybérového fizeni na vétsi opravy a zajisténi dozoru. V neposledni fadé spolecnost bude nabizet
zajistovani odbornych posudkt a podkladt pro financovani Gvérem nebo ziskani statni dotace

Sluzby v oblasti administrativni:

Mezi nabizené sluzby v administrativni oblasti bude patfit evidence Clend spoleCenstvi,
jednotlivych vlastniki bytd. Dalsi sluzbou bude moznost zajisténi pfipravy shromazdéni
(schuizi) spoleCenstvi, pozvanky, prezenéni listiny, zapisy z prubéhu jednani. Klienti budou
moci také vyuzit sluzby zpracovavani ndjemnich smluv na nebytové nebo reklamni prostory.

3.1.3 Vybavenost spolecnosti

Spole¢nost bude sidlit a mit provozovnu na jednom (adrese) misté. Spole¢nost bude uzivat
kancelafské prostory v administrativni budové, kde bude pronajimat ti kancelafské prostory.
Tyto prostory spolecnost vybavi kancelarskym nabytkem. Kazda kancelar bude vybavena
pocitacem vcetné piisluSenstvi (tiskarna, skener).

Pro bezproblémovy chod spolecnosti bude pouzivan moderni komplexni informacni systém pro
spravu nemovitosti Integri G5 (https://www.integri.cz). Tento systém vyuzivaji i velci spravci
nemovitosti v CR.

Systém je propojen naptiklad i s Insolven¢nim rejstiikem vedeném Ministerstvem spravedlnosti
a tudiz hlida, zda se nektery z dluznikti neocitl v insolvenci. SpoleCenstvi vlastniki musi totiz
v omezené Casove lhute prihlasit své pohledavky prislu§nému insolvenénimu spravci, jinak tyto
pohledavky propadaji.

Jako nadstavba nad timto systémem je internetova aplikace Integri G51i, kterd umoziiuje pfimo
z pocitace klienta nasi spolecnosti nahlizet na velké mnozstvi informaci o spravovaném domé,
jako naptiklad predpisy plateb, uhrady, salda, revize, stavy méficl, rocni vyuctovani,
dlouhodobd zdloha na opravy a investice (tzv. fond oprav), bankovni vypisy apod. Spole¢nost
Integri s.r.o také nabizi mobilni aplikaci
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3.1.4 Poslani podniku

Poslanim podniku je byt schopen nabizet sluzby, které dokazou klientim zajistit spravu jejich
nemovitosti. Dil¢im poslanim podniku je pfizptisobovat sluzby danym klientim.

Vizi podniku je sméfovani spolec¢nosti k dalSimu rozvoji a jejimu rozSifovani, dlouhodobém
udrzeni se na trhu a spokojenosti klienta.

Cilem podniku je:

- do pul roku od za¢atku pusobeni na trhu spravovat alespon tficet klientt, ktefi budou
smluvné vyuzivat sluzeb podniku;

- do jednoho roku navysit pocet o dalSich tricet klienta;

- do dvou let navysit poCet zaméstnanci;

- do tfi let roz§ifit svou pusobnost o dalsi lokality.

3.2 Analyza prostredi

V nasledujici ¢asti budou provedeny analyzy, které jsou vhodné k zjisténi dalezitych informaci
o prostfedi, ve kterym se bude nové vznikajici podnik nachazet. Tyto analyzy pfispé&ji
k rozhodovani, zda je vybrané okoli k zalozeni podniku vhodné. Prvni vybranou analyzou je
Porterova analyza péti sil, kterd pomuze ke zmapovani a pochopeni konkuren¢niho prostiedi
podniku. Déle bude pouzita SWOT analyza, ta odkryje silné a slabé stranky a pfilezitosti a
hrozby podniku. Tato analyza pomuze propojit informace o podniku, tedy mikroprostiedi,
s vn¢j§im okolim podniku. Tteti vybranou analyzou je PEST analyza. Tato analyza pomuze
k odhalen{ faktorti, které budou na podnik pusobit vngjsimi vlivy.

3.2.1 Porterova analyza péti sil

Porteriv model péti sil je analyzou mikroprostiedi podniku. Pomtze podniku analyzovat
nasledujicich pét faktord, kterou mohou na podnik pasobit. Témi jsou soucasni konkurenti,
potencidlni konkurenti, poskytovatelé substituti, dodavatelé a zdkaznici. Jejich rozborem
napomuze podniku urcit hrozby a prilezitosti, které mohou nastat.

Stavajici konkurence

Podnik bude pasobit v Praze a jeho Sir§im okoli. Diky této poloze se podnik nachazi v silném
konkurencnim prostfedi. Dale zminéni konkurenti byli vybrani na zakladé jejich stejné
pusobnosti a na zakladé schodnych sluzeb, které poskytuji. Témito konkurenti jsou spole¢nosti
Vermisty s.r.o., KESO Praha s.r.o., Green Lions a.s., MIRA expert s.r.o., Aria servis s.r.o.

- Vermisty s.r.o. — Spolec¢nost sidlici na Praze 9, kterd provadi komplexni spravu
nemovitosti, teda jak ekonomickou, administrativni, tak také technickou. Vede a
zpracovava ucetnictvi pro bytové domy. Poskytuje sluzby externiho predsedy, nékdy
také nazyvaného profesionalni predseda. Spole¢nost v ramci udrzby nemovitosti nabizi
femeslné, stavebni a uklidové prace.

- KESO Praha s.r.0. — Tato spole¢nost vznikla vroce 1999 jako poskytovatel
komplexnich sluZeb v oblasti spravy nemovitosti. Spole¢nost sidli v Ri¢anech u Prahy.
Poskytuje sluzby v oblastech spravy nemovitosti, bezpecnosti prace a pozarni ochrany,
které jsou tieba k zajisténi bezproblémového chodu spoleCenstvi. Jedna se o Cisté
ceskou spolecnost.

- Green Lions a.s. — SpoleCnost od roku 1994 zajiStuje spravu nemovitosti v Praze a
blizkém okoli. Spolecnost nabizi Ctyfi pilife spravy nemovitosti, jednd se tklid, vlastni
udrzbu, technickou spravu a ucetnictvi. V poslednich letech spolecnost doplnila své
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sluzby o dalsi, témi jsou sprava byti, ptiprava a realizace malych staveb, realitni servis,
pojisténi nemovitosti a energetické poradenstvi.

- MIRA expert s.r.o. — Spole¢nost sidlici v Lib¢ici nad Vltavou, Praha — zdpad, kterd ma
provozovnu na Praze 5 — Radotin, nabizi své sluzby v oblasti spravy nemovitosti,
uklidové sluzby, ¢isténi fasad a odstrafiovani graffiti, stavebni a malifské prace a myti
a udrzbu venkovnich ploch. Jedna se o spolecnost, ktera nabizi Sirokou §kalu sluzeb.
Zajistuje komplexni sluzby v oblasti spravy nemovitosti a budov.

- Aria servis s.r.o. — Spolecnost ptisobi v Praze, StredoCeském kraji a v Brné€. Poskytuje
komplexni servis spojeny se spravou nemovitosti ¢i provozem a udrzbou budov, dom,
bytt a nebytovych prostor. Spolec¢nost se zabyva poskytovanim sluzeb jiz od roku 1997.

Vsechny vyse uvedené spoleCnosti shodné ptuisobi v Praze, nékteré z nich maji i §irsi pusobnost.
Vsechny uvedené spolecnosti nabizeji spravu nemovitosti, avSak rozsah poskytovanych sluzeb
se u kazdé ze spolecnosti trochu lisi. Kazda spolecnost méa zfizené webové stranky, ze kterych
je mozné se o spolecnostech dozvédét dulezité informace o nabizenych sluzbach a také
napfiklad uvadi i reference na své sluzby od svych klientd. Stavajici konkurence muaze byt pro
tento podnik rizikovym faktorem a dokonce hrozbou, nebot' je v nabizenych sluzbach
konkurence velmi silnd, na trhu ptsobi jiz spoustu let a ma stale klienty.

Potencialni konkurence

Potencidlnim novym konkurentem miize byt osoba znala v oblasti spravy jako je napf. uCetni
nebo technik, byvali zaméstnanec firmy, ktera se touto sluzbou zabyva. Dal§imi novymi
konkurenty mohou byt tieba spolecnosti, které rozsituji své sluzby nebo také svou pusobnost.
Je mozné, Ze na trh vstoupi i spolecnosti, které jiz ptisobi na zahrani¢nim trhu. Samotny vstup
na tento trh je v podstaté snadny, nebot’ prvotni naklady nejsou az tak vysoké a jediné co je
k zalozeni takovéto spoleCnosti zapottebi jsou zkuSenosti a kvalifikace v této oblasti sluzeb.
Proto Ize potencidlni konkurenci také vnimat jako riziko a hrozbu pro podnik. Zdokonalovdnim
svych sluzeb mize spole¢nost vCas reagovat na zmény trhu.

Substituty

Spolecenstvi vlastnikd ¢i druzstva, které jsou predevsim klienty podniku, maji ze zdkona
povinnost spravovat svou nemovitost. Proto tuto spravu nelze nahradit jinou sluzbou a sprava
nemovitosti tak nemad substitut. Klienti si ovSem mohou zvolit nékteré z nasledujicich moznostt,
jednou z moznosti je, ze spoleCenstvi vlastnikii zvoli pro spravu své nemovitosti externi
spolecnost, ktera se touto sluzbou zabyva. Dal§i moznosti je, Ze klient zaméstna osobu, ktera
bude sluzby pro spoleCenstvi vykonavat. Zde je vSak nevyhoda, ze to bude vice ndkladné.
Posledni moznosti je, ze si klient spravu své nemovitosti bude zajistovat bude sam, v tomto
pfipad¢€ hrozi, ze klient nebude schopen zajistit kvalitni spravu své nemovitosti z nedostatku
zkuSenosti a védomosti.

Dodavatelé

Co se tyCe dodavatell, podnik nebude mit slozitou dodavatelskou strukturu. Hlavnim
dodavatelem v této oblasti bude firma doddvajici software pro spravu nemovitosti (licence
k programu). Mezi dalsi dodavatelé patii: sluzby v oblasti poradentstvi, bankovni a pojistovaci
sluzby, internetové sluzby a dodavatelé kancelaiskych potieb. Co se tyCe hlavniho dodavatele,
kterym je dodavatel softwaru pro spravu, pro jejich porovnini byli vybrdni dodavatelé Data
Evolution, s.r.o., ANASOFT s.r.o., INTEGRI s.r.o., STARLIT OK-Soft s.r.o. Jedna se o ¢tyfi
dodavatelé, ktefi dodavaji systémy pro spravu nemovitosti.

- Data Evolution, s.r.o. dodava systém Domsys. Je to moderni ¢esky systém pro spravu
nemovitosti. Sofware je neustale vyvijen. Ma jiz 2200 uzivatelt a ve spravé 230 000
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jednotek. Je kompatibilni s GDPR a jeho nejaktudlnéj$ni verze 9.13 je ze dne 20.3.2024.
Domsys je piehledné rozdélen do péti modult, hlavniho menu a menu zalozek. Domsys
fesi dilezité agendy spravce. Od zakladnich ekonomickych, pfes technické az po
nadstavby pro feSeni pozadavkii na hromadnou komunikaci, upominky, pftikazy
k uhradé a schvalovaci procesy. K dispozici maji také mobilni aplikaci Domsys
Spravce.

- ANASOFT, s.r.o. vyviji systém Domus, ktery je zaméfen na spravu bytd. Je jednim
z nejvetsich produktt firmy ANASOFT a je vyvijen od zaloZeni spole¢nosti v roce
1993. Domus poskytuje podporu pro spravu bytovych a nebytovych prostor od
technickych modula, pfes moduly najemného, uCetnictvi az po vyuctovani. Tento
software je vyuzivan vice nez 250 spolecnosti, které spravuji vice nez 800 000 prostor
v Ceské republice a na Slovensku. Je to komplexni moduldrni systém, ktery sleduje
vyvoj pozadavki na zménu legislativy.

- INTEGRI s.r.o. vyviji produkt Integri G5. Tento systém je uren predevsim pro spravce
bytového fondu. Systém je rozdélen na moduly ekonomicky, technicky a bytova
evidence. Software umoziuje komplexni spravu, zajistovani a vedeni kompletniho
ucetnictvi pro jednotlivé klienty a Siroké mnozstvi ekonomickych vykazi, ro¢niho
vyuctovani sluzeb, sledovani organizacnich zalezitosti spravy. V technické oblasti
umoziuje pasportizaci, sledovani oprav a sledovani revizi. Také umoziuje evidenci
investicnich akci a pijcek. Systém ma také funkci insolvencni rejstiik, ktery
komunikuje automaticky se serverem financni spravy a stahuje informace o
insolvencich, které nasledné paruje s osobami v centrdlni evidenci softwaru. K vyuziti
m4d systém i mobilni aplikaci G5i.

- STARLIT OK-Soft s.r.0, ktery je vyvojafem systému STARLIT SSB. Tento systém ma
nasledujici funkce: evidenci subjekt, pasportizace bytd a domi, vyactovani sluzeb,
evidence plateb, predpis pohledavek, evidence dluht a sada, v neposledni fadé evidenci
fondu oprav, jeho tvorby a Cerpani.

Z vysSe uvedenych systému byl zvolen pro podnik systém Integri G5, a to z davodu
komplexniho feSeni spravy. Tento systém umoziuje svym klientim pfizptisobeni se novym
pozadavkam klientl a je naklonén i nové vnikajicim spolecnostem, které mohou v budoucnu
planovat své rozsifeni. Nicméné z pohledu dodavatela je situace pro podnik rizikova, nebot
fungovani podniku je postaveno na dodavateli softwaru, bez kterého by podnik nemohl nabizet
své sluzby. Kazdopadné je na trhu velké mnozstvi dodavatelq, kteti dodavaji viceméné podobné
systémy, které jsou zalozeny na podobnych strukturdch a pro stejné ucely.

Zakaznici (klienti)

Z pohledu podniku a nabizenych sluzeb je portfolio zakaznik(i celkem omezené. I kdyz se jedna
o velky trh, tak podnik své sluzby miize nabizet predevsim spoleCenstvim vlastnikt jednotek,
bytovym druzstviim, podilovym spoluvlastnikiim a jednotlivym vlastnikim. Pro podnik bude
v zacatcich podnikani dilezité vynalozit vétsi usili k ziskani klient, ktefi se stanou stalymi
odbératelti sluzeb. Proto bude nezbytné, aby zaméstnanci podniku neustale pracovali na
dobrych vztazich s klienty. Pro podnik jsou klienti nejdilezit€j§im faktorem k samotnému
udrZeni fungovéni podniku.
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Tabulka 1 Porterova analyza péti sil

Faktor Status
Stavajici Pro spole¢nost hrozba i rizikovy faktor, nebot’ je soucasna konkurence
konkurence velmi silnd a jiz zavedena. Pro spolecnost je dulezité rozsifovat portfolio

kvalitnich sluzeb a uchovat si stavajici klienty.

Potencidlni Pro spole¢nost rizikovy faktor i hrozba, nebot” vstup na trh ostatnich firem
konkurence muze byt celkem snadny. Spole¢nost by méla své nabizené sluzby
zdokonalovat pro v€asnou reakci na situaci na trhu.

Substituty Pro spolecnost rizikovy faktor, a to z divodu, Ze si klient mize zvolit jiny
zpusob vedeni spravy, coz muze byt pro klienta celkem snadné.
Kazdopadné samotna sprava nemovitosti nema zadny substitut.

Dodavatelé Pro spolecnost klicovy faktor, nebot bez dodavatele systému na spravu
nemovitosti neni spoleCnost schopné zcela zvladat slibené sluzby. Tento
faktor muze byt tedy i rizikovy, nicméné je na trhu vice podobnych
systému, které maze spolecnost vyuzit.

Zakaznici Pro spolecnost klicovy faktor, nebot bez zakaznikli neni zaruCena
ziskovost a rozvoj spolecnosti. Pro zakazniky je dalezita profesionalita a
osobni pristup, ktery vede k jejich udrzeni.

Zdroj: vlastni zpracovani (2024)

3.2.2 SWOT analyza

Tato analyza pomuze odhalit vlastnosti podniku, tedy jeho silné a slabé stranky. Déle odhali i
ptilezitosti a hrozby na podnik pasobici vn&jsimi vlivy. Nasledné bude sestavena kombinace
téchto faktort k dikladnému rozpoznani, cemu by se mél podnik vé€novat, na co by se mél
zaméfit, a naopak, ¢emu by se mél vyhnout pro tispésnost podniku.

Silné stranky (strengths)

Jako prvni silnou strankou lze oznacit osobni pfistup. S klienty bude komunikovat
zaméstnanec, ktery bude znat jednotlivé potteby klienta a bude se snazit v jeho pozadavcich
vyhovét. Timto piistupem se muze podnik lisit od ostatni konkurence na daném trhu. Osobni{
ptistup da klientovi pocit, Ze je v dobrych rukou a Ze podnik za ného zaji§t'uje vSechny potebné
zalezitosti, které by jinak musel zaji§tovat sam.

Dalsi silnou strankou je velky trh. Nebot' se spolecnost bude nachazet a pasobit v Praze a
v Sir§im okoli, ma pomérné velkou prilezitost ziskavat dostatecné mnozstvi novych klientd, a
to z fad jiz existujicich spolecenstvi vlastnikti nebo malych bytovych druzstev, ale také mize
oslovovat nové vznikajici spoleCenstvi, které vznikaji po nové vystavbeé bytovych doma po celé
Praze. Samoziejmé je dilezité tyto klienty pro pfipadnou spravu vcas oslovovat.

Dale sem lze zahrnout zkuSenosti, tedy tym pracovnika s dlouholetymi zkuSenostmi v daném
oboru. Podnik bude zajistovat svym zaméstnanctiim kvalitni Skoleni, diky kterému ziskaji
dostatecné znalosti a kvalifikaci, kterou mohou predavat dale svym klientim. V tomto oboru
dochdzi k Castym dpravam zakont, piedpistu a vyhlasek, a proto jsou tato Skoleni pfinosem,
tedy silnou strankou podniku.

Podnik bude vyuzivat kvalitniho softwaru od spolecnosti Integri s.r.o., ktery je ptizptisoben
pozadavkim na kvalitni spravu nemovitosti. Tento systém je neustile vyvijen a zdokonalovan
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dle platné legislativy. Vystupy z tohoto systému odpovidaji i pozadavkim klientt, kterym je
tento systém piizpuisobovan.

Jednou ze silnych stranek podniku je i jednoduché organizacni struktura. Dani klienti maji
prehled o zaméstnancich podniku, vi, na koho se mohu v piipadé vyfizovani pozadavkl obritit.
Timto zde vznikéa osobné&jsi rovina mezi zaméstnancem a zakaznikem.

Ddle sem lze zaradit nizké fixni naklady, které nejsou tak zavislé na poctu spravovanych
klientd. Vyssim poc¢tem klienttl zastavaji fixni naklady témér stejné, tim muze podnik generovat
vySssi zisk.

Slabé stranky (weaknesses)

Jednou ze slabych stranek se mize oznacit malé povédomi o nove vzniklém podniku. Z tohoto
divodu podnik nemusi ze zacatku svého fungovani ziskat dostatecny ¢i predpokladany pocet
klientd. Ti k novym spolecnostem vétSinou byvaji neduvérivi. To mize byt zapficinéno tim, ze
nove zalozeny podnik nemd dostate¢né mnozstvi referenci o své kvalité poskytovanych sluzeb.
Novi klienti pravé z tohoto davodu nemusi vzdy tyto podniky upfednostnit.

Dalsi slabou strankou je celkem vysoka konkurence obdobnych podniki zaméfenych na spravu
nemovitosti. Tyto podniky jiz maji své klienty, v ptipade jejich spokojenosti tak nehledaji
jiného spravce. Proto muze byt tézké ziskat nové klienty v konkurencnim prostiedi. Podnik
musi tedy nabizet lep§i sluzby nebo cenu za své sluzby.

Za slabou stranku se mize oznacit i zavislost spolecnosti na jeho softwaru. Tim je mysleno, ze
pokud by spole¢nost dodavajici program pro spravu nemovitosti prestala poskytovat své sluzby,
pro podnik by to znamenalo velky problém. Podnik by nebyl schopen svym klientim zajistit
provadeéni svych sluzeb. Podnik by musel oslovit jiné dodavatele softwaru a sva data prevézt,
coz muze byt casové narocné a neni zde zaruCena spravnd funkcnost, tim by mohlo dojit
k odchodu nékterych klienti ke konkurenci.

Prilezitosti (opportunities)

Jednou z prilezitosti 1ze oznacit novou vystavbu. Tim je mySleno, ze lokace, kterou podnik bude
spravovat, se stale rozSifuje vystavbou novych domi. Kazdy ztéchto noveé postavenych
bytovych jednotek miize nasledné potiebovat spravce, ¢imz vznika pfilezitost pro tento podnik.

Dalsi prilezitosti se mize oznacit rozSifovani sluzeb. S postupem ¢asu muaze podnik rozsifovat
své portfolio sluzeb, které nabizi. Tyto sluzby mohou byt tieba zajis§tovani uklidu nebo tfeba
organizace voleb statutarnich organt spoleCenstvi vlastniki jednotek.

Za dalsi prilezitost lze povazovat moznou zmeénu legislativy. Tim je minéno, ze pokud
k takovéto situaci dojde, muze se stat, ze na klienty bude vyvijeno vétsi mnozstvi pozadavka.
Pokud vsak podnik bude k nové legislativé jiz ptizpusoben, jeho sluzby mohou pfilakat
potencidlni klienty.

Hrozby (threats)

Jako hrozbu, ktera muze byt pro podnik a jeho chod rizikova, lze oznacit nedostatek
kvalifikované sily. To muaze nastat, pokud podnik bude mit vice klientd, nez by vSichni
zaméstnanci mohli zvladat. Tento napor klienti muZze zpusobit poskytovani sluzeb, které
nebudou tak kvalitni.

Dalsi hrozbou se muze stat silna konkurence. Na trhu jiz plsobi spousta konkurencnich
spolecnosti. Konkrétné v Praze je velké mnozstvi spoleCnosti poskytujici stejné sluzby, z tohoto
divodu muze dojit k presyceni trhu. Podnik nasledné nemusi ziskat dostate¢né mnozstvi klientt
pro rozvoj podniku.
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V neposledni tadé se jako dal§i hrozbou pro podnik muze stat snadny vstup na trh nové
vznikajicich spolecnosti. Tedy stdle pribyvajici konkurence pro podnik.

Tabulka 2 SWOT analyza

Silné stranky Slabé stranky

Osobni pfistup Nizké povédomi o novém podniku

Velky trh

Zavislost na softwaru

ZkuSenosti
Kvalitni software
Jednoduchd provozni struktura

Nizké fixni ndklady

Prilezitosti Hrozby

Novd vystavba Nedostatek kvalifikované sily

Rozsitovani sluzeb Silna konkurence

Zména legislativy

Snadny vstup na trh ostatnich

Zdroj: vlastni zpracovani (2024)

Dale je provedena kombinace téchto Ctyt faktort, které odhali spravné kroky, které by podnik
mél realizovat pro nejlepsi vysledky:

3.2.3

S + O — Podnik by mohl vyuzit ptilezitosti roz§ifovani svych sluzeb, nebot jeho silnou
strankou je zkuSeny a kvalitni tym, ktery ma mnohé zkuSenosti i mimo samotnou spravu
nemovitosti.

W + O - Pfestoze jednou ze slabych stranek podniku je vysokéa konkurence na daném
trhu, mize podnik vyuzit pfilezitosti vzniku nové vystavby, kdy jejich majitelé teprve
spravce jejich nemovitosti hledaji. Tim mlze vzniknout prostor pro ziskani klientt pied
konkurenci.

S + T — Podnik ma moznost vyuziti svych zkusenosti, aby mohl efektivné bojovat pred
hrozbou nove vznikajicich podnika. Je pravdépodobnéjsi, ze klienti zvoli kvalifikovany
a zkuSeny tym pred nove vzniklym podnikem, ktery na trhu teprve zacal plsobit.

W + T — Podnik by mél zajistit dostatek kvalifikovanych zaméstnanct. V pripadé€ jeho
nedostatku se muze stat, ze klienti podniku oslovi konkurenci, ktera toho vyuzije a
klienty pfevezme.

PEST analyza

Dalsi provedenou analyzou je PEST analyza, kterd je provedena na vn&jsim prostiedi podniku,
ve kterém se bude nachdzet. Jedna se predevsim o lokalitu Prahy a Ceské republiky obecng.

Politické faktory

Podnik se bude muset fidit danou legislativou, ktera je platna pro Ceskou republiku. Jedna se
predevsim o zakony, vyhlasky, obecné pravni predpisy a normy. Mezi pravni predpisy, které
upravuji podnikdni obecné, se predevsim radi:

Zakon €. 563/1991 Sb. o tcetnictvi, ve znéni pozdejsich predpist, ktery upravuje rozsah
a zpusob vedeni ucetnictvi, pozadavky na jeho prikaznost, rozsah a zpusob
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zverejiiovani informaci z dcetnictvi a podminky pfedavani ucetnich zaznamu pro
potieby statu.

- Zakon ¢. 455/1991 Sb. o zivnostenském podnikani (zivnostensky zékon), ve znéni
pozdgjsich predpist, ktery upravuje podminky zivnostenského podnikani (zivnost) a
kontrolu nad jejich dodrzovanim.

- Zéakon €. 90/2012 Sb. o obchodnich spole¢nostech a druzstvech (zakon o obchodnich
korporacich), ktery definuje formy a povinnosti obchodnich korporaci

- Zakon ¢. 634/1992 Sb. o ochrané spotiebitele, ve znéni pozdejsich predpist, kdy
sluzbou je jakakoliv podnikatelské Cinnost, vCetné prav a zavazkd s touto Cinnosti

souvisejicich.

Pravni predpisy, které souvisi s podnikatelskou ¢innosti podniku, jsou nésledujici:

- Zakon ¢. 89/2012 Sb. obcansky zakonik, ve znéni pozd€jsSich predpisi, ktery upravuje
vzdjemnd prava a povinnosti osob vytvarejici ve svém souhrnu soukromé pravo.
Uplatiiovani soukromého prava je nezavislé na uplatiiovani prava vetejného.

- Zékon ¢. 67/2013 Sb., kterym se upravuji nekteré otazky souvisejici s poskytovanim
plnéni spojenych s uzivanim bytd a nebytovych prostori v domé s byty, v platném
znéni, tento zdkon upravuje otdzky souvisejici s poskytovanim plnéni spojenych
s uzivanim bytd a nebytovych prostori v domé s byty a postup pii urCovani zaloh za
sluzby, rozuctovani, vyuctovani a vyporadani naklada na sluzby

- Zakon ¢. 250/2021 Sb. o bezpeCnosti prace v souvislosti s provozem vyhrazenych
technickych zafizeni a o zméné souvisejicich zakond, v platném znéni, tento zakon
upravuje pozadavky na bezpeCnost provozu vyhrazenych technickych zafizeni a
ochranu zdravi pfi praci po celou dobu pouzivani téchto zafizeni, v ptipadé urCenych
druht jiz provozovanych vyhrazenych technickych zafizeni stanovuje i pozadavky na
jejich montaz a uvadéni do provozu.

- Vyhlagka €. 274/2023 o roza¢tovani nakladi na vytapéni a spolecnou pfipravu teplé
vody pro dim, upravuje nekteré nalezitosti, které musi poskytovatel sluzeb uvést ve
vyuctovani nakladt na vytapéni a nakladi na pripravu teplé vody.

Vyse uvedené pravni predpisy miiZzou byt usnesenim nebo nafizenim vlady upraveny, zménény,
zruSeny i nahrazeny. Tim muze byt ovlivnéna sluzba, kterou svym klientim bude podnik
poskytovat. Nicmén& celkovd politickd situace v Ceské republice je pomé&mé stabilni.
Kazdopadné soucCasna vlada ma nelehky ukol vyporadat se sekonomickymi dopady
energetické krize, a to i v dasledku valky na Ukrajiné. I z téchto divodu jsou Cinény Skrty ve
statnim rozpocCtu, které se mohou negativné promitnout do ekonomické situace zemé.

Ekonomické faktory

Jednim z ekonomickych faktort ovliviiujici podnikani v Ceské republice je mira inflace
vyhlaSovana Ceskym statistickym ufadem. Pfi vyjadfovani miry inflace pomoci indexu
spotiebitelskych cen je nutné uvést obdobi, ze kterého je mira inflace porovnavand. Cesky
statisticky ufad nejCast€ji zvefejfiuje miru inflace vyjadfenou pfirastkem indexu
spotiebitelskych cen ke stejnému meésici predchazejiciho roku, tim vyjadfuje procentni zménu
cenové hladiny ve vykazovaném meésici daného roku. Za bfezen 2024 je ve vysi 2,0 %
(www.czso.cz, 2024). Dalsi dulezitou mirou inflace je primérna ro¢ni mira inflace, zde se jedna
o hodnotu téhoz ukazatele v prosinci daného roku, za rok 2023 c¢inila hodnotu 10,7 %
(www.czso.cz, 2024).

Dalsim faktorem je stav ekonomiky Ceské republiky podle indexu prosperity a finanéniho
zdravi. Ceskd republika je v letoSnim roce na 14. misté ze stati Evropské unie
(www.indexprosperity.cz, 2024).
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Mira nezaméstnanosti je dal§im dualezitym ekonomickym faktorem ovliviiujici podnikani
v Ceské republice. Aktualng dle vydané tiskové spravy Utadu prace CR ze dne 8. 2. 2024 je
nezaméstnanost v lednu na 4 %. Utad prace CR evidoval ke dni 31.1.2024 295 546 uchaze&t o
zaméstnani. Podil nezaméstnanych osob mezimési¢né vzrostl o 0,3 p.b. a meziro¢né o 0,1 p.b.
Mezindrodnim srovnanim ziistava nezaméstnanost v CR druha nejnizsi v Evropské unii. Podet
evidovanych uchazecli o zaméstnani byl pfitom o 28 763 vyssi nez pocet zaregistrovanych
volnych pracovnich mist (www.uradprace.cz, 2024).

Socialni faktory

Z pohledu podniku tento faktor neni tak zasadnim, ale spiSe dopliiujicim. Moznym prvkem
ovliviiujici chod podniku je vzdé€lanost jeho zaméstnanct, jejich mobilita a schopnost
pfizpisobovat se danému prostredi.

Technologické faktory

Jednim z technologickych faktord mohou byt dobfe fungujici internetové stranky podniku,
které mohou slouzit i pro pfipadnou komunikaci mezi klientem a podnikem. To samé plati i o
moznosti vyuziti mobilni aplikace daného podniku. Dal§im technologickym faktorem pro
podnik je mit kvalitni spravcovsky program, ktery podniku pomiZze s administrativou,
ptipravou podkladi pro klienty i pro komunikaci s ufady. Jednou z inovativnich moznosti
spravcovskych programt je také moznost cloudového ulozeni dat svych zakaznik.

Tabulka 3 Shrnuti PEST analyzy
Faktor Status

Politické faktory Z pohledu podniku je situace v politice
stabilni, tento faktor podnik v jeho fungovani
a budoucim rozvoji neohrozuje. Je vSak
dilezité sledovat legislativni zmeény, které
mohou nastat.

Ekonomické faktory Ekonomickd situace v Ceské republice je
stabilni. Pro leto$ni rok je pfedpoklad snizeni
miry inflace oproti rokiim predchozim. Také
se da fici, ze energetickd krize byla
prekondna a je stabilni. Nezaméstnanost je
nepatrné vyssi, to by ale nemélo ovlivnit
fungovani  spoleCnosti. Da se tedy
predpokladat, ze obor podniku je a bude
stabilni.

Socidlni faktory Tento faktor neni pro podnik tak zdsadnim,
pouze z pohledu kvalifikace zaméstnancu,
ktefi jsou pro podnik duleziti.

Technologické faktory Technologicky faktor je pro podnik dilezity,
nebot  poskytuje klientim informacni
technologie v oblasti sprdvy nemovitosti,
které jsou k fungovini podniku podstatné.
Proto je dulezité tyto technologie neustéle
inovovat (vyvijet).

Zdroj: vlastni zpracovani (2024)
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3.3 Marketingovy plan

Marketingovy plan je sestaven na zdkladé marketingového mixu. V ndsledujici ¢asti budou
popsany a vysvétleny prvky marketingového mixu 4P. Bude tedy popsdn nabizeny produkt,
v pfipadé toho podnikatelského planu konkrétné sluzba. Dale bude popsdna cena za
poskytovani téchto sluzeb a nalezitosti k tomu. Distribuce objasni informace k tomu, kde se
dana sluzba bude poskytovat. Propagace odhali nalezitosti k druhu zvolené reklamy, tedy jaky
komunika¢ni mix bude pouzit.

3.3.1 Marketingovy mix
Produkt

Produktem tohoto konkrétniho podnikatelského planu je nabizend sluzba. Produkt je jednou
z nejdulezitéjSich Casti marketingového mixu, jelikoz je podnik zakladan z divodu poskytovani
své sluzby verejnosti, ze které by byl nasledné schopen generovat zisk. Primérni sluzbou tohoto
podniku je poskytovat klientim spravu nemoviti. Tato sprava obsahuje predevsim zajistovani
vedeni podvojného ucetnictvi pro spoleCenstvi vlastnikii jednotek a bytova druzstva,
zpracovavani agendy faktur pfijatych a vydanych, ddle zpracovani bankovnich vypisu a
platebnich ptikazi. Soucasti sluzby je také zpracovavani uCetnich zavérek, véetné jejich ulozeni
do sbirek listin. Sluzba také nabizi zpracovani ro¢niho vyuctovani zalohovych poplatkli na
jednotlivé jednotky. Pro klienty bude také vedena mzdova agenda pro odmeénovani Clent
volenych organt (statutarnich zastupcu), ale i také pripadné dohody o provedeni prace a dohody
o pracovni ¢innosti. Z technického hlediska sluzba bude zahrnovat predevsim provadéni
pravidelnych revizi, prohlidek a kontrol. Pro klienty je zahrnuto zajistovani podkladi pro
sjedndvani a uzavirdni smluv s dodavateli, ale také i zajiStovani oprav a udrzby spravovanych
domu. Soucasti sluzby je také moznost vyuziti moderniho informacniho systému pro spravu
nemovitosti. Tento systém umoziuje klientim podniku nahlizet a komunikovat se spravcem,
v tomto pifipadé tedy se zaméstnanci podniku. Systém také umoziiuje hlidani pfipadnych
dluznikt (vlastnika jednotek) a tim klientovi pomaha s jejich v€asnym odhalenim. Soucasti
tohoto systému je také nahled do insolven¢niho rejstiiku a hlida pro klienty pfipadné dluzniky,
ktefi se do insolvencniho fizeni pfihlasi.

Jako dopliikové sluzby podniku 1ze oznacit naptiklad vedeni evidence pro ticely DPH, podéavani
dafiovych pfiznani, zapisy do verejného rejstiiku, ale také zasilani upominek k thrade dluznych
Castek za sluzby a prispévky vlastnikii jednotek spojené se spravou domu a pozemku.
Doplitkovou sluzbou bude nabizeno 1 zajiSténi advokatni kancelafe, ktera bude zajiS§tovat
piipadné dluzniky. Pro tuto advokatni kancelar podnik muze zajistit potiebné doklady. Mimo
jiné bude mozné sjednavat klientim 1 pojisténi spravované nemovitosti, a to
v dostatecném rozsahu, pomuze s naslednou likvidaci pojistnych udalosti.

Mezi ocekavané klienty podniku budou patiit pfedev§im spoleCenstvi vlastnikii jednotek
zastoupené vyborem spolecenstvi nebo predsedou spoleCenstvi. Dalsim klientem mohou byt
mala bytova druzstva zastoupend predstavenstvem, popiipadé predsedou druzstva. Déle také
mohou byt klientem podniku jednotlivi vlastnici bytovych doml vcetné zastupci doml ve
spoluvlastnictvi jednotlivych vlastnika.

Cena

Cena sluzby bude rozdélena do tfech zakladnich balickt, které se budou lisit na zaklade
provadénych sluzeb. Celkova cena za spravu nemovitosti bude tvorena poctem spravovanych
bytovych a nebytovych jednotek v dané nemovitosti.
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Hlavnim nabizenym balickem bude tzv. komplexni sprava nemovitosti. Tento balicek zahrnuje
veskeré ekonomické Cinnosti potfebné pro spravné vedeni ucetnictvi, spolu s ekonomickymi
¢innostmi je zde zahrnuta i1 Cinnost v oblasti technické (revize, opravy), ale také i
administrativné-pravni (dluznici, insolvencni rejstik). Cena této sluzby je stanovena ve vysi
350 K¢ meésic¢né za spravovanou jednotku (napf. dim s padesati byty bude tedy platit mésicni
castku ve vysi 17 500 K¢). Tento bali¢ek se bude nazyvat , Komplexni bali¢ek*.

Druhym nabizenym balickem budou sluzby jen v oblasti ekonomické a technické. Tento
balicek zahrnuje veskeré ekonomické ¢innosti potiebné pro spravné vedeni ucetnictvi spolu
s ekonomickymi ¢innostmi je zde zahrnuta 1 ¢innost v oblasti technické (revize, opravy). Cena
této sluzby je stanovena ve vysi 275 K& mési¢né za spravovanou jednotku (napf. dim s padesati
byty bude tedy platit mési¢ni Castku ve vysi 13 750 K¢&). Tento balicek se bude nazyvat
,,Rozsifeny bali¢ek*

Treti nabizeny baliCek bude obsahovat sluzby jen v oblasti ekonomické. Tento balicek tedy
zahrnuje veskeré ekonomické Cinnosti potfebné pro spravné vedeni ucetnictvi. Cena této sluzby
je stanovena ve vysi 200 K¢ mésicné za spravovanou jednotku (napf. dim s padesati byty bude
tedy platit mesicni castku ve vysi 10 000 K¢). Tento bali¢ek se bude nazyvat ,,Zdkladni balicek™.

Cena bude fakturovana na zakladé danovych dokladi — faktur, které vystavi podnik svym
klientim, a to kazdy mésic. Dale podnik bude moci uctovat svym klientim za doplikové
¢innosti pro klienty hodinovou sazbu, a to ve vysi 700 K¢ za kazdou 1 zapoc¢atou hodinu prace.

Tabulka 4 Ceny sluzeb (balicki)

Nabizena sluzba Cena za jednotku mésicné Cena za 50 jednotek mésicné
Komplexni bali¢ek 350 K¢ 17 500 K¢
Rozsiteny balicek 275 K¢ 13 750 K¢
Zakladni balicek 200 K¢ 10 000 K¢
Dopliikova ¢innost 700 K¢ (hodinova sazba)

Zdroj: vlastni zpracovani (2024)

V tabulce 3 je znazornéna mesicni cena za jeden spravovany byt ve vSech nabizenych kategorii
sluzeb. Zobrazena mesicni cena za padesat jednotek je pouze pro predstavu, kolik by stdla
sluzba za jeden vétsi dam s padesati byty.

Distribuce

Distribuce je nastroj, ktery se pouziva k doruceni produkt k zakaznikiim. Vzhledem k tomu,
Ze tento podnik bude zaméfen pouze na poskytovani sluzeb, spoustu faktord, které vSeobecné
distribuce zahrnuje, jsou vynechdny. U tohoto podniku se bude tedy jednat o nepfimou
distribuci, kdy zakaznik se zaméstnancem nemusi pii kazdé provadéné sluzbé ptijit do ptimého
kontaktu.

Hlavnim komunikacnim kanalem pro klienty vyuzivajici sluzby podniku bude e-mailova
komunikace. Ta bude slouzit k pfedavani informaci od klienti k zaméstnanctim a naopak. V e-
mailové komunikaci se budou poskytovat data tykajici se naptiklad fakturace, revizi, ale 1 bézné
korespondence. Jako dalSim distribu¢nim néstrojem bude vyuzivano telefonické komunikace,
kdy zdkaznici budou ziskavat potiebné informace, které z pohledu klienta nebudou tak zasadni
jako v e-mailové komunikaci. Jelikoz podnik bude vyuzivat informacniho softwaru, klienti
budou mit moznost komunikace skrze jeho internetové pripojeni. Tento systém bude podniku
také poskytovat jeho mobilni aplikaci, kterd bude zpfistupiiovat udaje evidované podnikem.
Tyto udaje bude mit klient k dispozici kdykoliv a kdekoliv je bude potfebovat. Podnik bude mit
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také pro klienty k dispozici kamennou kancelaf, kterou podnik pouziva jako své sidlo a
provozovnu zaroven. Zde si klienti také budou moci dojednat své pozadavky.

Propagace

Jednou z nejdulezitéjSich ¢asti marketingového mixu je spravné zvoleni propagace, kterd bude
fungovat pro danou sluzbu. Vzhledem k tomu, ze tento podnik je nové vznikajici, je velice
dulezité predavat informace potencialnim klientim o zahajeni Cinnosti podniku. Tim je
mySsleno zakazniky informovat v€as a v predstihu a také jim sdélit a nabidnout sluzby naseho
podniku, které mohou vyuzit.

K zacatku fungovani kazdé firmy je klicové zifizeni webovych stranek. Z nich vyplynou
informace o podniku a jejich nabizenych sluzeb. Podstatnou informaci, kterou na webovych
strankach budou klienti schopni najit, jsou kontaktni idaje, na které se mtze potencialni klient
obratit a ziskat dopliiujici informace k nabizenym sluzbam. Soucasti t€chto kontaktnich ddaju
muze byt nabizen pro klienty kontaktni formular. Nabidka sluzeb vypsand na webovych
strankdch bude srozumitelnd a dobte pochopitelna pro navstévniky téchto stranek. Nove ziizené
weboveé stranky by mél podnik promovat na internetovych prohlizecich. Podnik zvoli pro tuto
propagaci placené 1 bezplatné inzertni sluzby

Pro vznikajici podnik, ktery jest€¢ nema stalé klienty, je moznost propagace svych sluzeb také
na socialnich sitich, kde podnik zalozi firemni profil. Zde muze zacit provozovat aktivitu
(ptispevky, reakce, oslovovani jinych profild), kterou mize prilakat zakazniky. Soucasti aktivit
na socialnich siti je také propagace prispévku, kterymi lze oslovit vice uzivatelt.

Konkrétni podnik si k propagaci zvoli také vyuziti reklamnich letakti. Tento zptisob propagace
oslovi i potencialni klienty, ktefi nevyuzivaji sluzeb socidlnich siti a internetovych stranek.
Jedna se predevs§im o propagaci, ktera muaze oslovit i star§i generace spolu s ostatnimi.
Reklamni letaky budou vhazovany do schranek za vyuziti firem, které se distribuci letakt
zabyvaji. Na tuto propagaci navazuje cilenéjsi zptisob zaslani propagac¢niho letaku. Jedna se o
zaslani reklamniho letaku pfimo zastupcim domu (statutarnim zastupcum). Konkrétniho
zastupce danych domu lze vyhledat napfiklad v rejstiiku spoleCenstvi na portdlu justice, kde
jsou uvedeni.

Vzhledem k tomu, ze spoustu klientd miize dat na doporuceni jinych klientd vyuzivajicich
sluzby spravy nemovitosti, je zdsadnim krokem propagace hlavné spokojenost klienta
s podnikem a jeho sluzbami. Proto je dilezité, aby zaméstnanci méli s klienty profesionalni
vztah, projevili ochotu a vielost a ovétovali si spokojenost jiz stavajicich klientd. Tim i ze
zaCatku fungovani mize podnik ziskavat nové klienty na zakladé doporuceni.

Marketingovou ¢innost podniku lze rozdé€lit do vice krokti. Prvni krok bude zhotoven pfi
zahdjeni samotného fungovani podniku. Tento krok bude realizovana na zakladé vytvoreni
webovych stranek. DalSim krokem bude vytvoreni a zahdjeni aktivity na socidlnich sitich.
Tretim krokem bude zaji§téni propagace pomoci inzertnich sluzeb. Tyto kroky nebudou
jednordzové, nybrz budou vyuzivany po celou dobu fungovani podniku. Nasledny krok
obsahuje propagaci pomoci informacnich letakt. Tento krok bude jednorazovy, ale Casem muze
byt znovu vyuzit jako cilend propagace.

3.4 Financni plan

Nasledujici ¢ast obsahuje financni plan, ktery je sestaven pomoci nasledujicich finan¢nich
ukazateli. Témi jsou zakladatelsky rozpocCet, cash flow, vykaz ziska a ztrat, rozvaha a bod
zvratu. Financni plan je dulezitou soucasti podnikatelského planu, kdy dojde k pretvoreni
dulezitych nalezitosti podnikatelského planu do ¢iselné podoby. Nésledujici ukazatele jsou pro
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tento finan¢ni plan zvoleny z divodu toho, Ze jsou pro nové vznikajici podnikatelskou ¢innost
doporucovany. Na zaklade vysledkt tohoto planu lze zjistit, jakd je realizovatelnost tohoto
podnikatelského zaméru, a tedy jeho celkové zhodnoceni uspésnosti.

34.1 Zakladatelsky rozpocet

Ukolem zpracovani zakladatelského rozpotu je zjistit viechny nezbytné finanéni prostiedky,
které k zalozeni podniku budou zapotiebi zajistit, aby mohl viibec vzniknout a zahajit svou
¢innost. Zakladatelsky rozpocCet pro tento podnik je rozdélen na tii druhy vydaju.

Prvni kategorii vydaja jsou zfizovaci vydaje, kam spadaji ndklady k samotnému zaloZzeni
zivnosti. Na samotné zfizeni spoleCnosti neni potieba tak vysokého kapitalu. V nésledujici
tabulce 5 jsou tyto vydaje vycisleny a ¢ini 20 000 K¢.

Tabulka 5 Zfizovaci vydaje

Zrizovaci vydaje Cistka

Zapis do obchodniho rejstiiku, zaloZzeno notafem 8 000 K¢
Vlozeni zakladniho kapitalu 10 000 K¢
Zalozeni zivnosti 2 000 K¢
Celkem 20 000 K¢

Zdroj: vlastni zpracovani (2024)

Dal§imi vydaji v zakladatelském rozpoctu jsou investi¢ni vydaje. Tyto vydaje byvaji nejveétsi
castkou v zakladatelském rozpoctu. V nasledujici tabulce 6 jsou tyto vydaje zobrazeny. Jedna
se vydaje obsahujici rekonstrukci kancelafskych prostort (jejich vymalba a dalsi kosmetické
upravy), nabytek, vybaveni, vypocetni technika (stolni pocitace, tiskarny, skenery apod.),
software k pocitacim a spravcovsky systém, vybaveni do kancelafe, firemni telefony a auto,
ziizeni webovych stranek a koupé e-mailové domény. Soucet ¢astek za tyto investi¢ni vydaje
¢ini ¢astku 694 000 K¢.

Tabulka 6 Investi¢ni vydaje

Investi¢ni vydaje Castka
Uprava kancelaii (malovani apod.) 20 000 K¢
Nabytek a vybaveni kancelari 100 000 K¢
Vypocetni technika 80 000 K¢
Software (spravcovsky program) 200 000 K¢
Firemni telefony 15 000 K¢
Kancelarské potieby 8 000 K¢
Ztizeni webovych stranek a e-mailové domény 11 000 K¢
Firemni automobil 260 000 K¢
Celkem 694 000 K¢

Zdroj: vlastni zpracovani (2024)
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Treti soucasti zakladatelského rozpocCtu jsou provozni vydaje. Mezi tyto vydaje patii provozni
ndklady. Na tyto vydaje je potfeba mit finan¢ni zdroje do doby, nez zacne mit podnik stabilni
piijmy. Mezi tyto vydaje se zapocitava zajisténi reklamni ¢innosti (napf. tisk a distribuce letakd,
placend reklama na internetovych portdlech), provoz internetu a telefonnich linek, ndjem a
energie (tato Gastka je slozena znajemného, které je vypoclteno, z Castky 330 K& za m?
podlahové plochy pronajatého prostoru o velikosti 60 m?, to ¢ini ¢astku 19 800 K&, zbyla Eastka
ve vysi 3 000 K¢ je slozena z elektiiny, vody a tepla), vydaje na mzdy a pohonné hmoty. Tyto
provozni vydaje jsou uvedeny za prvni mésic fungovani podniku. Nésledujici mésice budou
tyto vydaje obdobné, polozka reklamni ¢innosti v§ak bude mit mensi vydaje o distribuci letaka.

Tabulka 7 Provozni vydaje

Provozni vydaje Castka
Zajisténi reklamni Cinnosti 40 000 K¢
Provoz internetu a telefonnich linek 2 000 K¢
Néjem a energie 22 800 K¢
Vydaje na mzdy 100 000 K¢
Pohonné hmoty 3000 K¢
Celkem 167 800 K¢

Zdroj: vlastni zpracovani (2024)

Celkové naklady zakladatelského rozpoctu Cini castku 881 800 K¢. Tato ¢astka je slozena ze
ziizovacich vydaja ve vysi 20 000 K¢, investi¢nich vydaju ve vysi 694 000 K¢ a provoznich
vydajti ve vysi 167 800 K&.

3.4.2 Rozvaha

Rozvaha podniku je jejim zakladnim tcetnim vykazem a predstavuje aktiva a pasiva daného
podniku. Do aktiv patii stala aktiva (dlouhodoby hmotny, nehmotny a financni majetek) a
obézni aktiva (v ptipadé tohoto podniku se jedna o penézni prostfedky na bézném uctu). Mezi
pasiva patii vlastni kapital a cizi zdroje, kde je znazornén 1 podnikatelsky tvér, ktery byl
k zapotiebi k financovani podniku.

Tabulka 8 Pocatecni rozvaha

Aktiva Pasiva

Stala aktiva Castka | Vlastni kapital Castka

Firemnf auto 260 000 K¢ | Zakladni kapitél 210 000 K¢

Software 200 000 K¢

Vybaveni kancelari 100 000 K¢

Obézna aktiva Cizi zdroje

Penézni prostfedky na uctu 120 000 K¢ | Bankovni aveér 370 000 K¢
Mzdy (zamé&stnanci) 100 000 K¢

Celkem 680 000 K¢ | Celkem 680 000 K¢

Zdroj: vlastni zpracovani (2024)
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V tabulce 8 je znazorné€na pocatecni rozvaha podniku. Na strané stalych aktiv je vycislen
firemni automobil, software a vybaveni kancelari v celkové astce 560 000 K¢. Déle na strané
aktiv v obéznych aktivech jsou vycisleny penézni prostfedky na podnikatelském uctu ve vysi
120 000 K¢. Celkova vySe aktiv ¢ini ¢astku 680 000 K¢. Na strané pasiv u vlastniho kapitalu je
zahrnuta polozka zakladni kapital, a to ve vysi 210 000 K¢&. Tento vlastni kapital je vklad
majitele podniku. V této Castce je zahrnut i zakladni kapital pfi zalozeni firmy ve vysi 10 000
K¢&. Co se tyce cizich zdroju v pasivech, jsou zde zahrmuty dvé polozky. Jednou polozkou je
bankovni uveér ve vysi 370 000 K¢ a druhou jsou mzdy zaméstnanct ve vysi 100 000 K¢. Tyto
mzdy jsou slozeny nasledovné: majitel/jednatel ve vysi 40 000 K¢, ucetni ve vysi 30 000 K¢,
technickoadministrativni pracovnik ve vysi 30 000 K¢. Celkova vyse pasiv €ini castku 680 000
K¢. Z toho vyplyva, ze aktiva a pasiva jsou vyrovnana.

3.4.3 Predpokladany vykaz zisku a ztrat

V nésledujici tabulce 9 je znazornén predpokladany prehled mési¢nich vynosu. V tabulce je
zobrazena optimistickd, realistickd a pesimistickd varianta. Vynosy podniku jsou slozeny ze
spravniho poplatku, ktery podnik fakturuje jednotlivym klientim. Tento spravni poplatek je
hrazen dle druhu klientem zvoleného bali¢ku. Tyto balicky jsou rozdéleny podle druhu spravy
a mnozstvi nabizenych sluzeb. Patii sem komplexni balicek sluzeb, ktery obsahuje nejSirsi
nabidku poskytovanych sluzeb, tento bali¢ek stoji 350 K& za mésic na jednu spravovanou
jednotku. Druhym balickem je rozsifeny balicek, jehoz obsahem jsou uZzsi sluzby, ten stoji 275
K¢ na jednu spravovanou jednotku za mésic. Tretim balickem je zékladni balicek, ktery nabizi
zakladni sluzby (v ekonomické oblasti), ten stoji 200 K¢ na jednu spravovanou jednotku
meésicné. Soucasti jsou také vynosy z dopliikové Cinnosti, ktera je stanovena hodinovou sazbou
ve vysi 700 K&,

Aby bylo mozné provést predpokladany odhad vynost, musel byt stanoven prumérny pocet
spravovanych jednotek na jednoho klienta, toto bylo uc¢inéno odbornym odhadem. Pro ucely
tohoto podniku byl stanoven pocet jednotek ve vysi 18 na jednoho klienta.

Tabulka 9 Mésiéni vynosy za prvni rok

Mési¢ni vynosy za 1. rok

Cena pesimisticka realisticka | optimisticka
Komplexni bali¢ek 6 300 K¢ 5 11 13
Rozsifeny bali¢ek 4 950 K¢ 10 16 18
Zakladni balicek 3 600 K¢ 8 14 16
Dopliitkova ¢innost 700 K¢/hodina 5 11 13
Celkem 113 300 K¢ 206 600 K¢ | 237 700 K¢

Zdroj: vlastni zpracovani (2024)

V tabulce 9 jsou zobrazeny meésicni vynosy z piijatych spravnich poplatkti od klientd a za
doplikové Cinnosti. V pesimistické varianté ¢ini vynosy 113 300 K¢, v realistické 206 600 K¢
a optimistické 237 700 K¢.

V tabulce 10 jsou vy¢isleny nakladové polozky. Jedna se vydaje na mzdy zaméstnanct, najem
a energie pronajatého prostoru, provoz internetu a telefonnich linek, pohonné hmoty a zajisténi
reklamnich prostiedkd. Tyto naklady jsou ve vSech tfech variantach (pesimisticka, realisticka,
optimistickd) stejné. Jejich celkové vyse Cini 147 800
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Tabulka 10 Mésic¢ni naklady

Mési¢ni naklady Cena
Vydaje na mzdy zaméstnancu 100 000 K¢
N4jem a energie pronajatého prostoru 22 800 K¢
Provoz internetu a tel. linek 2 000 K¢
Pohonné hmoty 3 000 K¢
Reklamni prostiedky 20 000 K¢
Castka 147 800 K&

Zdroj: vlastni zpracovani (2024)

Z tabulky 9 a 10 lze vypocitat odhadovany mési¢ni zisk ve varianté pesimistické —34 800 K¢
(ztrata), ve varianté realistické ¢ini mésicni zisk 58 800 K¢ a ve varianté optimistické ¢ini zisk
89 900 K¢.

Tabulka 11 Vysledovka na rok 2024-2026

2024 2025 2026
Pesimisticka varianta Total Kumulované Kumulované
Trzby 1 359 600 2719 200 4078 800
Fixni ndklady -1773 600 -3 547 200 -5 320 800
Marze -30 % -30 % -30 %
Zisk -414 000 -828 000 -1 242 000
Realisticka varianta
Trzby 2 479 200 4958 400 7 437 600
Fixni ndklady -1773 600 -3 547 200 -5 320 800
Marze 28 % 28 % 28 %
Zisk 705 600 K¢ 1411 200 2116 800
Optimisticka varianta
Trzby 2 852 400 5704 800 8 557 200
Fixni ndklady -1773 600 -3 547 200 -5 320 800
Marze 38 % 38 % 38 %
Zisk 1 078 800 2 157 600 3236 400

Zdroj: vlastni zpracovani (2024)

V tabulce 11 jsou znazornény odhady vynosi a nakladi v pesimistické, realistické a
optimistické varianté. Znazornéné odhady jsou na obdobi tfi let. Tabulka 11 obsahuje trzby,
fixni naklady, marzi a zisk. V pesimistické varianté 1ze videt, ze tato varianta je ztratova, jelikoz
jeji marze zaporna ve vysi -30 %. Priznivéjsi variantou je varianta realisticka, jejiz marze je
kladna ve vysi 28 %. Optimistickd varianta vychazi nejptiznivéji s marzi o vysi 38 %.
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3.4.4 Cash flow

Cash flow podnikatelského zaméru odhali, kdy by podnik mohl zacit generovat zisk. Je sestaven
na zaklad¢ zakladatelského rozpoctu, ktery je vysi -714 000 K¢ (-694 000 K¢ investi¢ni vydaje
a -20 000 K¢ zfizovaci vydaje) a je pro kazdou variantu stejnd. U kazdé varianty jsou
k zakladatelskému rozpoctu pficitany meésicni zisky, které jsou u kazdé varianty jiné. Tyto

varianty a jejich ziskovost jsou nasledné vypsany:

- Pesimistickd varianta: U této varianty se pocita s mesi¢nim ziskem se zdpornou
hodnotou, ktera Cini -34 500 K¢. Cash flow s touto variantou zdstava v zapornych

hodnotach a po roce fungovani podniku je ve ztraté -1 128 000 K¢.
- Realistickd varianta: V této varianté se pocita s kladnym mésicnim ziskem ve vysi
58 800 K¢ U této varianty je zaruCena navratnost pocateCniho vkladu po tfinacti

mesicich fungovani podniku. Pfi odecteni potizovaciho kapitalu bude podnik ke konci

roku stile v Cervenych Cislech, ale jen ve vysi -8 400 K¢.

- Optimistickd varianta: V této varianté se pocita také s kladnym mési¢nim ziskem, nyni
ve vysi 89900 K¢, stim ze po osmi meésicich fungovani podniku se jiz pocatecni

investice zaplati a po jednom roce fungovéni je podnik v kladnych ¢islech 364 800 K¢.

Z vyse uvedenych poznatkl je ziejmé, Ze pesimisticka varianta nebude podniku generovat
zadny zisk. V realistické varianté¢ by podnik dosahoval Cernych ¢isel po tfinacti mésicich
fungovani. Optimisticka varianta je pro podnik nejpfiznivéjsi a jiz po osmi mesicich fungovani
by byla v ¢ernych Cislech.

3.4.5 Bod zvratu
Tabulka 12 Bod zvratu

Pesimisticka Cena Pesimisticka Trzby FN Q (bod zvratu)
Komplexni b. 6 300 K& 5 31500 K& 41092 K¢ 6,5
Rozsifeny b. 4950 K¢ 10 49 500 K¢ 64 573 K& 13
Zéakladni b. 3 600 K¢ 8 28 800 K¢& 37 570 K& 10,4
Doplikova ¢innost 700 K¢ 5 3 500 K& 4 566 K¢ 6,5
Realisticka
Komplexni b. 6 300 K& 11 46 300 K¢ 49 577 K¢ 7,8
Rozsifeny b. 4950 K¢ 16 79 200 K& 56 659 K& 11,4
Zéakladni b. 3 600 K¢ 14 50 400 K& 36 055 K& 10
Dopliikova ¢innost 700 K¢ 11 7 700 K¢ 5509 K¢ 7,7
Optimisticka
Komplexni b. 6 300 K& 13 81900 K& 50925 K& 8
Rozsifeny b. 4950 K¢ 18 89 100 K& 55402 K& 11
Zéakladni b. 3 600 K¢ 16 57 600 K& 35815 Ke 10
Doplikova ¢innost 700 K¢ 13 9100 K¢ 5658 K& 8

Zdroj: vlastni zpracovani (2024)
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Bod zvratu byl proveden na zékladé jiz zminénych tfech variant. Jeho vysledky ukazuji, kolik
je zapotiebi klientd, aby doSlo k jeho dosaZeni, to ukazuje posledni sloupec tabulky 11.
Naptiklad u optimistické varianty pro dosazeni bodu zvratu bude zapotiebi 8 klientd
vyuzivajicich komplexni sluzby, 11 klientd vyuzivajicich rozsifeny balicek, 10 klientt
vyuzivajicich zakladni balicek a 8 klientt, ktefi vyuziji doplinkovou ¢innost podniku.

3.4.6 Vyhodnoceni podnikatelského zaméru

Vyse zpracovany financni plan odhalil, za jakych podminek je podnikatelsky zamér schopen
realizovatelnosti a zivotaschopnosti. Déle vyhodnotil, kdy bude ndvratnost vynalozené
investice. Tento finan¢ni plan byl sestaven pomoci tfech variant, pesimistické, realistické a
optimistické. Na zaklade vysledki pesimistické varianty byla zji§téna nendvratnost investice,
tudiz neni pro podnik vyhodnd. U realistické varianty jiz bude podnik generovat zisk a
navratnost investice bude ve tfinactém mésici fungovani. U optimistické varianty se investice
vrati jiz v osmém mésici provozu podniku.
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4 Zavér

Utelem této bakalaiské prace bylo nazorné piedstaveni jednotlivych krokd, které jsou potiebné
k sestaveni podnikatelského zaméru, konkrétné podnikatelského zdméru spravy nemovitosti.
Obsahuje jednotlivé cCasti, které ma takovy podnikatelsky zamér od teoretického pojeti pres
jejich aplikace skrze analyzy vnitfniho a vné&jsiho prostredi, marketingové strategie po finan¢ni
plan. Tento konkrétni podnikatelsky zdmér byl strukturovdn pro sprdvu nemovitosti
s pusobnosti v Praze a jejim SirSim okoli. Sprava nemovitosti bude pasobit na poli bytového
fondu, kdy sluzby bude svym klientim nabizet v oblasti ekonomické, technické a
administrativni.

Prvni ¢ast této prace se zabyvala teoretickymi zdklady spojenymi s podnikatelskym zamérem.
Sepsany byly i podklady k praktické casti, ktera slouzi k analyze dulezitych prvka pfi
sestavovani podnikatelského planu. Byly predstaveny definice a vyznam pojmu souvisejicimi
s podnikdnim jako takovym, pojmum pifimo souvisejicim s podnikatelskym zamérem. Duraz
byl také kladen na teorii tykajici se marketingového a finan¢niho planu.

Druha cast této prace se zaméfila na aplikovanou analyzu prvka z teoretické casti. Byla
provedena analyza prostfedi vnitiniho i vn&jsiho a trhu, marketingova strategie zalozena na
zakladé marketingového mixu a financni plan, ktery analyzoval realizovatelnost podniku
z podhledu finan¢niho zdravi.

K analyze byly vyuzity tfi nejvyuzivanéjsi metody, na jejichz zaklad€ 1ze sestavit podnikatelsky
plan. Prvni vypracovanou metodou byla Porterova analyza péti konkurenc¢nich sil. Tato analyza
slouzila k diagnostice mikroprostiedi, kterym je konkurence stivajici a potencidlni, substituty
pro nabizené sluzby, dodavatelé a zakaznici, v tomto pfipadée klienti. Dalsi pouzitou analyzou
byla SWOT analyza, kterd odkryla silné a slabé stranky podniku, tedy mikroprostiedi, a
prilezitosti a hrozby ptsobici z vnéjsiho prostiedi. Tyto faktory byly mezi sebou porovnany pro
zjisténi kroku, které by podnik mél pro jeho uspésnost zvolit. Treti analyzou prostiedi byla
PEST analyza, ktera analyzuje faktory ptsobici z makroprostiedi. Tyto zkoumané faktory byly
politické, ekonomické, socidlni a technologické. Dalsi byl financni plan, ktery byl sestaven na
zakladé finanCnich ukazatel, které se pouzivaji pro financni analyzu. Mezi nimi jsou
zakladatelsky rozpocet, rozvaha, predpokladany vykaz ziski a ztrat, cash flow a bod zvratu.

Na zakladé téchto provedenych analyz byla zjiS§téna realizovatelnost a zivotaschopnost
podnikatelského zameéru. Z analyzy konkurence a trhu vyplyvd, ze diky své poloze bude podnik
mit velkou konkurenci, proto by mél jeho zvladani rozsifovat své portfolio kvalitnich sluzeb a
uchovat si klienty. Potencialni konkurence miize byt také rizikem pro podnik, proto by se mél
neustdle zdokonalovat, aby na pfipadnou situaci na trhu mohl vCasné reagovat. Dale nebyl
nalezen zadny substitut pro spravu nemovitosti, klienti si pouze mohou najit jinou cestu ke
spravovani svych nemovitosti. Analyza také odhalila, ze kliCovym faktorem budou 1
dodavatelé, kazdopadné dodavatelti poskytujici systémy pro spravu nemovitosti je na Ceském
trhu vice, proto to neni tak zasadni faktor, i kdyz mize byt rizikovym. Nejzasadnéjsim faktorem
vS§ak budou zdkaznici (klienti), bez kterych neni zaruen rozvoj a ziskovost podniku,
doporucenim tedy je udrzovat si profesionalitu a osobni pfistup, ktery povede k jejich udrzeni.

Vysledkem provedené SWOT analyzy bylo odhaleni ¢ty spravnych kroku, které by podnik mél
realizovat pro jeho uspésSnost a nejlepsi vysledky. Prvnim doporucenim je, ze podnik by vyzit
prilezitosti roz§ifovani svych sluzeb, protoze je jeho silnou strankou zkuSeny a kvalitni tym se
zkuSenostmi i mimo spravu nemovitosti. I pfes vysokou konkurenci na daném trhu mize podnik
vyuzit vzniku nové vystavby, kdy jejich majitelé teprve svého spravce hledaji. Z toho divodu
vznikne prostor pro ziskani klientd pred konkurenci. Dale by podnik mél vyuzit svych
zkuSenosti pro efektivni boj pfed hrozbou noveé vznikajicich podniki, nebot je
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pravdépodobnéjsi, ze si klient zvoli kvalifikovany tym pfed nové zalozenym podnikem bez
zkuSenosti na trhu. V neposledni fade by podnik mél zajistit dostatek kvalifikovanych
zaméstnancu, aby nedoslo k tomu, Ze klienti nasledné oslovi konkurenci.

Na zéklad¢ provedené PEST analyzy vyplynulo u kazdého faktoru doporuceni pro podnik. U
politickych faktora je dulezité sledovat legislativni zmeény, které mohou nastat, i prestoze je
z pohledu podniku situace v politice stabilni. Ekonomickd situace v Ceské republice je pomé&rné
stabilni, tyto faktory by neméli nijak vyrazné naruSovat fungovani podniku, obor podniku je
tedy stabilni. Socidlni faktory nejsou po podnik také nijak zdsadni, pouze z pohledu kvalifikace
zaméstnancu, ktera je pro zaméstnance i podnik dilezita. Dulezitym faktorem vSak jsou
technologické faktory, diky nimz muze podnik poskytovat klientim informacni technologie
v oblasti spravy nemovitosti. Je tedy nutnd jejich neustdld inovace.

Marketingovy plan na zakladé marketingového mixu vysvétlil, o jakou sluzbu se jednd, pro jaké
klienty bude zfizovana, jaka bude cena té€chto sluzeb v riznych nabizenych kategorii, co bude
pouzivano k distribuce sluzeb. Jednou z nejdualezitéjSich ¢asti bylo zvoleni spravné propagace,
kterd bude fungovat. Z tohoto marketingového mixu vyplynulo, ze marketingovy plan je
realizovatelny a mél by fungovat. V neposledni fadé byl zhotoven finan¢ni plan, na jehoz
zaklad€ Ize odhalit, za jakych podminek je podnikatelsky zamér realizovatelny. Byl sestaven
pomoci pesimistické, realistické a optimistické varianty. Realistickd varianta ukazala, ze podnik
by mél generovat zisk a k navratnost investice by mélo dojit po roce fungovani.

vvvvvv

podnik bude vybudovdni si stdlé klientely, diky které bude podnik konkurenceschopny,
fungujici a uspesny.
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Priloha 5 Mira nezaméstnanosi v porovnavanych letech

01/2024 01/2023 01/2022

Podil nezaméstnanych osob v CR 4,0% 3,9% 3,6%
Pocet uchazeéu o zaméstnani 295 546 283 059 267 076
Pocet dosazitelnych uchazeciu o zaméstnani 272 042 258 751 244 815
Pocet volnych pracovnich mist 266 783 281 141 351680
Mira nezaméstnanosti dle EUROSTAT 2,8% 2,2% 2,1%
(prosinec)

Zdroj: www.uradprace.cz (2024)
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Podnikatelsky zameér spravy nemovitosti

Barbora Budilova, PEMBCO5

Resena

problematika

uvod

Hlavnim cilem bakalarské
prace je vytvoreni
podnikatelského zaméru
spravy nemovitosti a
nasledné zhodnoceni jeho
realizovatelnosti a
Zivotaschopnosti.

problém
Pro vytvoreni a
zhodnoceni
podnikatelského zaméru
bylo zapotrebi ziskat a
aplikovat data a nasledné
je analyzovat.

v

VSEM

pristup

Potfebna data jsou
Cerpana z literarni reserse
a vyzkumné analyzy k
porozumeéni problematiky
vznikajici spole¢nosti.



Primarni zdroje: Safrova
Drasilova - Zaklady
Uspésného podnikani,
Srpova, et al. - Zaciname
podnikat, Martinovicova -
Uvod do podnikové
ekonomiky. Dale data z
internetovych zdrojt.
VSechny zdroje jsou
uvedené v bakalarské
praci

Data jsou ziskavana
predevsim pomoci
literarni reserse,
internetovych zdrojd a
na zakladé
aplikovanych analyz,
kterymi jsou Porterova
analyza péti sil, SWOT
analyza a PEST
analyza.

VSEM

Data jsou zpracovany do
jednotlivych zvolenych
analyz, kdy jejich
vyhodnoceni pomohlo ke
zhodnoceni
podnikatelského planu a
vytvorilo doporuceni pro
fungovani podniku.

VSEM

Podnikatelsky zamér spravy nemovitosti

— Podnikatelsky zamér je sestaven pro nové vznikajici spolecnost, kdy
hlavni pfedmét podnikani bude komplexni sprava predevsim bytového

fondu.

—Klientdm bude spole¢nost nabizet komplexni spravu bytovych dom& v
rozsahu potfebném pro bezproblémovy provoz, zahrnuty budou ¢innosti
a sluzby v oblasti ekonomické, technické a administrativni (podle sluzeb
si klient bude mit moznost zvolit balicek s jednotlivymi sluzbami)

—Mezi klienty budou predevsim spolecenstvi vlastnikl jednotek, bytova
druzstva, podilovi spoluvlastnici a jednotlivi vlastnici.

—Dulezité bude, aby spole¢nost méla kvalitni zamé&stnance, ktefi budou
vhodné kvalifikovani, pravidelné proskolovani a s dlouholetymi
zkusenostmi a znalostmi.

—K zhodnoceni podnikatelského zaméru slouzi povedené analyzy, ze
kterych vychazeji doporuceni a kroky k fungovani spolecnosti.



NVSEM
Vysledky prace - Porterova analyza péti sil

Pro spoleénost hrozba i rizikovy faktor, nebot je sou¢asna konkurence velmi silnd a jiz
zavedend. Pro spole¢nost je dulezZité rozsifovat portfolio kvalitnich sluzeb a uchovat si
stavajici klienty.

Pro spoleénost rizikovy faktor i hrozba, nebot vstup na trh ostatnich firem muze byt celkem
snadny. Spole¢nost by méla své nabizené sluzby zdokonalovat pro véasnou reakci na situaci
na trhu.

Pro spole¢nost rizikovy faktor, a to z divodu, Ze si klient mlZe zvolit jiny zplsob vedeni
spravy, coz muze byt pro klienta celkem snadné. Kazdopadné samotnd sprava nemovitosti
nema zadny substitut.

Pro spoleénost kli¢ovy faktor, nebot bez dodavatele systému na sprévu nemovitosti neni
spole¢nost schopna zcela zvladat slibené sluzby. Tento faktor muze byt tedy i rizikovy,
nicméné je na trhu vice podobnych systémd, které mize spoleénost vyuzit.

Pro spoleénost kliovy faktor, nebot bez zdkazniki neni zarulend ziskovost a rozvoj
spole¢nosti. Pro zakazniky je duleZitd profesionalita a osobni pfistup, ktery vede k jejich

udrZeni.
Zdroj: vlastni zpracovani (2024)

Bakaldfska price
Vysoké &kola ekonomie a managementu

NVSEM
Vysledky prace - swor analyza

 Slabéstranky
- Nizké povédomi o novém podniku

- Zavislost na softwaru

Hrozby
- Nedostatek kvalifikované sily

- Silnd konkurence

- Snadny vstup na trh ostatnich
Zdroj: vlastni zpracovani (2024)

BakaldFska prace 6
Vysok4 &kola ekonomie a managementu
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NVSEM
Vysledky prace - PEsT analyza

Statws
- Z pohledu podniku je situace v politice stabilni, tento faktor podnik
Zdroj: vlastni zpracovani (2024)

v jeho fungovéni a budoucim rozvoji neohrozuje. Je viak dulezité
sledovat legislativni zmény, které mohou nastat.

Ekonomicka situace v Ceské republice je stabilni. Pro leto3ni rok je
predpoklad snizeni miry inflace oproti rokim pfedchozim. Také se da
fici, Ze energetickd krize byla pfekondna a je stabilni.
Nezaméstnanost je nepatrné vy3si, to by ale nemélo ovlivnit
fungovani spole¢nosti. D4 se tedy predpoklddat, Ze obor podniku je
a bude stabilni.

Tento faktor neni pro podnik tak zdsadnim, pouze z pohledu
kvalifikace zaméstnancd, ktefi jsou pro podnik dileZiti.
Technologicky faktor je pro podnik duleZity, nebot poskytuje
klientim informaéni technologie v oblasti spravy nemovitosti, které
jsou k fungovéni podniku podstatné. Proto je duleZité tyto
technologie neustale inovovat (vyvijet).

Bakalafska prace 7
Vysoka kola ekonomie a managementu

NVSEM
Doporuceni

Na zékladé vysledkd bakalaFské prace Ize doporudit:

trhu. Pro udrZeni zdkaznikd byl mél podnik zvolit profesionalitu, kvalitu a osobni

Podnik by mél rozsifovat portfolio sluZeb a zdokonalovat je pro véasnou reakci na
pFistup.

hrozbou nové vznikajici i stavajici konkurence by mél podnik vyuZit kvalifikace a

@ Podnik by mél vyuiit pfileZitosti nové vystavby k ziskani novych klientd. Pfed
zkusenosti v daném oboru.

pouzivané pro spravu nemovitosti, nebot spravcovsky systém bude nedilnou

@ Podnik by mél sledovat legislativni zmény a neustdle inovovat technologie
souédasti ovliviiujici kvalitu sluZeb podniku.

: Bakalafska prace 8
Vysokd $kola ekonomie a managementu

Vil



VSEM
Zaver

K fungovani podniku je dileZité ziskat klienty, diky kterym bude spole¢nost Zivotaschopnd, ty Ize
ziskat pomoci dobré marketingové strategie. Klicova bude kvalita nabizenych sluzeb, kdy

zaméstnanci budou kvalifikovani, pravidelné Skoleni, profesiondlni a zvoli osobni pFistup ke
kazdému klientovi.

QID Na zakladé financniho planu spolecnosti se ukazalo, ze podnikatelsky zamér je realizovatelny a
Zivotaschopny. Z vypracované realistické varianty finanéni analyzy vyplyva, Zze podnik bude
generovat a navratnost investice bude jiZz po

Hlavni cil bakalafské prace byl spinén. Na zakladé teoretické Casti byly ziskany potfebné informace
o analyzach, které byly nasledné v praktické Casti provedeny. Diky analyzdm byl podnikatelsky
plan zhodnocen a byla vyhodnocena realizovatelnost a Zivotaschopnost.

EKUJI ZA

OZORNOST

VIII



