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Abstrakt

Ciel'om seminarnej prace je vypracovanie konkrétneho podnikatel'ského planu. Zahfia
tri Gasti: teoreticku, V ktorej st vysvetlené zékladné ekonomické pojmy. Dalej analytick,
ktora je zamerand na zhodnotenie aktudlnej situacie na trhu a prakticku, v ktorej st
vypracované jednotlivé Casti podnikatel'ského zdmeru ako marketingovy plan, financny
plan a navratnost’ investicie. Podnikatel'sky subjekt sa bude venovat’ predaju Sportového

vybavenia.
Abstract

The aim of seminar*s thesis is to draw up a business plan. It includes three parts, where
in theoretical one, there is interpretation of economic theory. Second part is about
analysing and evaluating the actual situation on the market. In the third part there are aims
of company and parts of plan how to achieve them, like: marketing strategy, financial
plan and a return of invested capital. Businessman would like to be a seller of sports

equipment.
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zvratu, finan¢ny plan
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UVvOD
Podnikatel'sky plan patri medzi najddlezitejSie dokumenty podniku. Jeho vypracovanie
by malo byt uskuto¢nené vcasne, idedlne pred samotnym zahdjenim podnikatel'skej

¢innosti. Jeho ciel'om je realny pohl'ad na planované podnikanie, oboznamenie sa s trhom

a rizikami, ktoré so sebou podnikanie prinasa.

Vyznamnou c¢astou podnikate'ského planu je stanoveniec cielov  podniku.
Samozrejmostou je prepojenost’ kratkodobych a dlhodobych cielov, ich pravidelnd
aktualizacia a prisposobenie aktualnym podmienkam trhu. Primarne ciele podnikania
mozno chapat’ ako generovanie zisku a navratnost’ vlozenej investicie. Medzi dlhodobé
ciele mozno radit’ maximaliziciu zisku, maximalne vyuzitie vSetkych disponibilnych

zdrojov, minimalizovanie nakladov a zaistenie dlhodobej Zivotnosti a prosperity podniku.

Zivotny cyklus podniku je tizko prepojeny s typom produktu, jeho kvalitou, aktualnym
dopytom, ponukou na trhu, konkurenciou. Podnikatel’, ako osoba zodpovedna za chod

a fungovanie podniku, by mal byt schopny okamzitej reakcie na aktudlnu situaciu na trhu.

Predpokladom pre tspe$né podnikanie je znalost’ zakladnych ekonomickych disciplin
(mikroekondémia, makroeckonémia, verejné financie, hospodarska politika,
poistovnictvo) a schopnost’ uplatnit’ ich v praxi. Popri zakladnom plane zameru je
vhodné mat’ pripraveny aj plan rizik (vstup nového konkurenta na trh, Gsporny rezim,
novy systém skladovania). Prave vd’aka nemu je podnikatel’ schopny rychlo reagovat’ na

podobnu situéciu.

Praktickd Cast’ je zamerana na uskutoc¢nenie a realizaciu konkrétneho podnikatel'ského
planu, ktorym je zaloZenie predajne so Sportovym vybavenim. Rizikovost’ tohto druhu
podnikania je vysoka, na trhu existuje mnozstvo subjektov s podobnym zameranim, napr.
obrovské Sportové retazce, Castokrat fungujlice ako diskont s lacnym Sportovym
vybavenim. Vysoké percento konkurencie znamend, Ze novovznikajici podnikatel'sky
subjekt musi byt od ostatnych odlisitelny, napr. vo forme pontkanych
vyrobkov, prvotriednej kvality poskytovanych sluzieb a profesiondlneho persondlu
(zaSkoleného odbornikom). Podnikom predavané produkty budi Vv réznych cenovych

relaciach.

11



1 CIELE PRACE, METODY A POSTUPY SPRACOVANIA

Globalnym cielom tejto bakaldrskej prace je spracovanie podnikatel'ského planu.
Parcidlnymi ciel'mi su: vypracovanie teoretickych nécrtov rieSeni, hodnotenie aktualne;j

situacie na trhu, zostavenie finan¢ného planu a celkové vysledné zhodnotenie projektu.

Podnikatel’ sa pri spracovani podnikatel'ského planu bude venovat problematike
zalozenia predajne so Sportovym vybavenim. Podnikanie v predaji Sportového odvetvia
je vel'mi Casté, a preto je na dokladnom zvazeni podnikatela realizovat takyto zamer. Ak
vSak na trhu existuje medzera (napr. v blizkom okoli nie je vyznamny konkurent)

a podnikatel je schopny ju vyplnit,, realizdcia planu ma zmysel.

Cela praca je rieSena skor normativnym pristupom vedeckého skiimania, ma deduktivny
charakter, vychadza z podrobnej analyzy a navrhuje teoretické postupy. Hlavnymi
metédami vyuZzitymi v praci st empirické a logické metddy. Empirické metddy su
zalozené na zivom obraze reality aich prostrednictvom je mozné sledovat’ a zistit’
jedine¢né vlastnosti nejakého objektu, resp. javu v realite. Casto vyuZitou empirickou
metodou je pozorovanie (napr. chovanie konkurenta, trzné ceny). Princip logickych
metod je zaloZeny na logickom mysleni. Zahffia tzv. parové metody, a to: abstrakcia -
konkretizacia, analyza - syntéza, indukcia - dedukcia. Vo vécSine pripadov sa tieto

metody vzajomne kombinuju, dopliiaja a prekryvaji.

Abstrakcia sa zameriava na podstatné charakteristiky objektov (nepodstatné sa neberu
v uvahu). Vzniknuty model obsahuje len charakteristiky, ktoré st predmetom skiimania.
Teoreticka Cast’ prace je spracovand analytickou metddou, skimany celok sa rozdeli na
viacero mensich Casti. V praci budt pouzité analyzy prostredia - McKinseyho model 7S,
SLEPT analyza, Porterov model konkurenénych sil, SWOT analyza, d’alej analyza rizik
za pomoci matice rizik, analyza bodu zvratu. Metdda syntézy je pouzita v praktickej ¢asti
(postup od casti k celku).

V praci st pouzité aj metdody kvantitativneho vyskumu zalozené na analyze dat. Tieto
data sa ziskavaju bud’ priamym pozorovanim (napr. meranie ¢asu obsluhy) alebo pytanim
sa (napr. dotazniky, prieskum). Hodnoty zistenych dat su premenné, menia sa v zavislosti

od posobenia roéznych faktorov (navsStevnost’ predajne, poCet zamestnancov) a moézu

12



nadobudat’ kvantitativne (cena) alebo kvalitativne hodnoty (typ produktu). Hodnoty
kvantitativnych metod su Castokrat st'azka zistitené, a preto pri ich vyjadreni vyuzivaji

intervaly hodnot.

Prakticka cast’ bude venovana uvodu do planovaného podnikania. Jej sucastou bude
tvorba marketingového mixu, plan marketingovej komunikécie, na zéklade ktorej buda
stanovené typy predavaného produktu, optimalna cenova, distribu¢na i propagacna

stratégia.

Poslednou castou baklarskej prace bude vyhotovenie finanéného planu. Jeho tlohou je
podat’ pohl'ad na dany podnikatel'sky zamer vychadzajici z realne ocakavatel'nej situacie
na trhu. Sucastou tejto kapitoly bude metdoda posudzovania investiénych projektov,
konkrétne doba navratnosti vstupnej investicie abod zvratu. Zhodnotenie
realizovatelnosti zameru za sGCasnych podmienok existujucich na trhu,

zahfnajuc podnikatel'ove moznosti. (1, 2)

13



2 TEORETICKE VYCHODISKA PRACE

Tato Cast’ bakalarskej prace bude zamerana na definovanie a vysvetlenie ekonomickych

pojmov z oblasti podnikania, podmienky podnikania (citované zakonniky).
2.1 Podnikanie

Podnikanim sa na izemi Ceskej republiky rozumie ¢innost’ vymedzena zdkonom, vediica
k dosiahnutiu zisku. Fyzicka alebo pravnicka osoba, ktora sa rozhodne podnikat

samostatne, ma moznost’ slobodne si zvolit”:

e predmet podnikania,
e sortiment ponukanych produktov a sluzieb,
e obchodnu stratégiu,

e moznosti financovania (2).

2.2 Podnikatel

,, Kto samostatne vykonava na vlastny ucet azodpovednost zdrobkovu cinnost
zivnostenskym alebo obdobnym sposobom so zamerom cinit tak sustavne za ucelom
dosiahnutia zisku, je povazovany s ohladom k tejto cinnosti za podnikatela (3, s. 90).

Podrla § 421 ob¢. zakonnika, zakonu ¢. 89/ 2012 Sb., podnikatel'om sa rozumie:

a) ,,osoba zapisand v obchodnom registri,
b) osoba, ktord podnikd na zdiklade Zivnostenského alebo iného opravnenia podla
iného zdkona (3, s. 90) .
Podnikatel'om sa stava osoba, ktora sa rozhodla byt pracovne samostatna, neviazana
osemhodinovou pracovnou dobou, s moznost'ou uskuto¢iiovat’ vlastné rozhodnutia. Musi
sa prisposobovat’ neustalej meniacej sa Struktare podmienok a dopytu na trhu, a zaroven

sledovat’ konkurenciu. Podnikatel’ moze byt’ ako fyzicka, tak aj pravnicka osoba (4).
Albert Shaper definoval v r. 1975 podnikatel'a nasledovne: ,, podnikatel’ sa vyznacuje
jednanim, ktoré zahrna:

e chopenie sa iniciativy,

e organizovanie a reorganizovanie socidlne - ekonomickych mechanizmov za

ucelom premeny zdrojov a situdcii na prakticky vysledok,
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o zakalkulovanie rizika neuspechu (S. 7, 4) .

Ak sa osoba rozhodne stat’ sa podnikatel'om, predpoklada sa, Ze ma dostatok znalosti
a vedomosti a plne si uvedomuje riziko svojho rozhodnutia. Medzi tzv. zdkladné kamene
uspesného podnikania patria:
e technickd =zrucnost' (orientdcia v danom sektore aznalosti 0 vyrabanom
produkte),
e manazérske schopnosti (zahfiiaju marketing, pracu s 'ud'mi, podnikové financie,
verejné financie),

e 0sobné vlastnosti (zodpovednost’, inovativnost’, timovost’, vytrvalost’ (4).

2.3 Podnik

V sirSom ponimani sa podnik definuje ako subjekt, kde sa uskutoéfiuje premena vstupov
na vystupy. Z pravneho hl'adiska je za podnik povazovany sibor hmotnych, osobnych
a nehmotnych zloziek podnikania, ktory existuje za ucelom podnikania. Jeho zdkladnou
ulohou je oslovenie zakaznikov s ponukou svojich ¢innosti agenerovanie zisku.
Klasifikacia podnikov spociva predovSetkym v ich velkosti a typu pravnej formy (5).

Tabulka 1: Clenenie podnikov podPa Eurépskej komisie 2003/361/EC z 06.05.2003
(Zdroj: vlastné spracovanie podl'a 5)

) Pocet
Typ podniku Obrat > aktiv
zamestnancov
Mikropodnik <10 <2mil € <2mil €
Maly podnik <50 <10 mil. € <10 mil. €
Stredny podnik <250 <50 mil. € <43 mil. €
Velky podnik >250 > 50 mil. € > 43 mil. €

2.3.1 Zivotny cyklus podniku

Zivotny cyklus podniku je spity so Zivotnostou podniku. Predstavuje jednotlivé fazy,
ktorymi podnik prechadza pocas svojej existencie. Na nasledujicom obrazku je

zobrazeny model zivotného cyklu podniku podla D. Millera a P. Friessena. Do ivahy je

15



potrebné zohl'adnit’ skuto¢nost’, Ze nie kazdy podnik prechadza vSetkymi Stadiami (napr.

zaniK - je to sposobené tym, ze véac¢sina podnikov chce dlhodobo existovat)) (5).

A
Prijmy! H kulminace

vydaje i i —

revize

zéna prebytku

———

vydaje

pFijmy

X,

rust stabilizace knize zanik Cas

——

lrasa

Obrazok 1: Zivotny cyklus podniku
(Spracované podrla: zdroj ¢. 6)

2.4 Pravna forma podniku

Kazdy novovznikajuci podnik je do istej miery ovplyviiovany §titom a musi spifiat’ uréité
podmienky stanovené zakonom. Pravna forma je jednou z nich. Je to spdsob podnikania,
ktorym legislativa upravuje formalne postavenie podnikatela (4, 7).

V Ceskej republike pozname tri typy pravnych foriem podniku:

e obchodna spolo¢nost’,

e druzstvo,

e Zivnost' (7).
NajpocetnejSou skupinou st zivnosti, ktoré moze zalozZit’ ako fyzicka, tak aj pravnicka
osoba. Ak by sa podnikatel’ rozhodol z r6znych pri¢in pravnu formu existujiceho podniku
zmenit, resp. ukladal by mu tato povinnost’ zakon, je to mozné. Zmena pravnej formy je
zdihava a naro¢n4, preto sa uZ na zadiatku planovania apeluje na dokladné spracovanie

planu a zvazenie vyhod, nevyhod a obmedzeni danej pravnej formy (7).

2.4.1 Kritéria pravnej formy podniku

Kritéria predstavuju sipis vSeobecne znamych bodov, na zéklade ktorych podnikatel

ucini rozhodnutie, aku pravnu formu pre podnik zvoli. Sam si ur¢i, ktoré body maju pre

16



jeho novovznikajuci biznis najvacsi vyznam, ako by chcel dany podnik viest’ a podl'a toho
uskutoéni finalne rozhodnutie (4).

Pocet zakladatelov - zakladatelom modze byt jedna alebo viac fyzickych, popr.
pravnickych osob. Zakon niektorym pravnym formdm stanovuje pocet zakladatel'ov,

napr. v. 0. s. (min. 2), s. r. 0. (max. 50) (7).

Rucdenie - predstavuje hradenie zavézkov podniku. Ak sa podnikatel’ rozhodne rucit’
neobmedzene, znamena to, Ze za zavazky zodpoveda celym svojim majetkom (zivnost)
().

VKklad - zahajenie podnikania vyzaduje finan¢né prostriedky. Vyska tychto prostriedkov

zavisi od zvoleného typu pravnej formy (minimalna sadzba stanovena zakonom,

napriklad, s. r. 0., minimalny vklad 200 000 K¢ (7).

Dane a odvody - pri istych pravnych formach dochadza k dvojitému zdaneniu (napriklad
S. 1. 0.): prevadzkovy vysledok hospodarenia EBIT je daneny 15% (pri FO) alebo 20%-
tnou (pri PO) sadzbou dane zprijmu. Vysledkom je EAT (zdaneny vysledok
hospodérenia), ktory je prerozdeleny medzi jednotlivych spolo¢nikov podla vysky
podielu. Ten je nasledne opat’ zdaneny ako prijem zo zavislej ¢innosti FO (7).
Uétovnictvo - povinnost’ viest’ Giétovnictvo ma kazd4 osoba, ktora dosahuje prijmy zo
samostatnej ¢innosti. Zivnostnik ma na vyber, aké Giétovnictvo si zvoli (zjednodusené,
podvojné), S. r. 0. musi viest’ uctovnictvo podvojné. T. j. platba dane za faktary, ktoré sa
este len vystavili, teda aj za tie neuhradené (7).

Administrativa, zaloZenie - zalozenie zivnosti vyzaduje mensi vstupny kapitadl nez
zalozenie obchodnej spolo¢nosti (7).

Zisk finan¢nych zdrojov - Zivnost' je menej kapitalovo narocnd nez ostatné pravne
formy, no ziskanie finan¢nych prostriedkov na jej fungovanie je tazko dosiahnutelné.
Obchodné spolocnosti maju Castokrat dopodrobna vypracovany podnikatel'sky plén,
ktory je nasledne predloZeny bankam/ investorom. Odbornici danych institacii dokladne
analyzuju cely plan a na zaklade zistenych vysledkov sa banka/ investor rozhodne, ¢i je

ochotna pristapit’ na poskytnutie financii Ziadatel'ovi (7).
Obchodna spolocnost’

,, Obchodna spolocnost je pravnickou osobou zalozenou za ucelom podnikania “ (4, 5.78).
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Obchodné spolocnosti sa delia na dve skupiny, pricom kazda z nich obsahuje dve

podskupiny:

osobné obchodné spolo¢nosti: verejnd obchodna spolo¢nost, komanditna
spoloc¢nost’,
kapitalové obchodné spolo¢nosti: spolo¢nost’ s ru¢enim obmedzenym, akciova

spolo¢nost’ (4).

Zalozenie obchodnej spolo¢nosti je podmienené vznikom spolo¢enskej zmluvy, ta musi

byt podpisana vSetkymi zakladateI'mi. Pravost’ podpisov zakladatel'ov musi byt overena

na prislusnom trade. Spolocenska zmluva s. r. 0. a a. S. ma zdkonom urc¢enti formu, a to

formu notarskeho zapisu. (3)

., Spolocenskda zmluva podla §146, ods. 1, 2, zdkona ¢.90/2012 Sb., obchodného

zakonnika musi obsahovat”:

firmu spolocnosti,

predmet podnikania alebo c¢innosti spolocnosti,

urcenie spolocnikov uvedenim mena a bydliska alebo sidla,

urcenie druhov podielov kazdého spolocnika a prav a povinnosti s nimi
spojenych, ak dovoluje spolocenska zmluva vznik roznych druhov podielov

vSku vkladu alebo vkladov pripadajucich na podiel alebo podiely,

vySku zakladného kapitdlu,

pocet konatelov a spésob ich jednania za spolocnost,

vkladovu povinnost zakladatelov, vratane lehoty pre jej splnenie,

udaj o tom, koho zakladatelia urcuju konatelom alebo konatelmi, popr. ¢lenmi
inych organov spolocnosti, ktori maju byt podla tohoto zakona voleni valnou
hromadou,

urcenie spravcu vkladu,

U nepenazného vkladu jeho popis, ocenenie, ciastku, ktorou sa zapocita na emisny

kurz, a urcenie osoby znalca, ktory uskutocni ocenenie nepenazného vkladu* (8).

Na nasledujicom obrazku je zobrazeny postup zaloZenia obchodnej spolo¢nosti po

jednotlivych krokoch.
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1. Krok
Spisanie spolocenskej zmluvy

2. Krok
Prehlasenie spravcu vkladov, vklad ZK

3. krok
Ziskanie zivnostenského opravnenia

4. Krok
Obchodny register
Vypisz OR

w

5. Krok Daldie podanie PO:
- FU

- 5ZZ

- ZP Ostatné poistenie

Obrazok 2: ZaloZenie o.s.
(Spracované podrla: zdroj ¢. 5)

V nasledujtcej tabul’ke st vymedzené podmienky zalozenia obchodnych spolo¢nosti

(4).
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Tabul’ka 2: Podmienky zaloZenia obchodnych spolo¢nosti
(Zdroj: vlastné spracovanie podl'a 5)

V.0.S. k s. S.T.0. a.s.
pocet <2 osoby < 2 osoby | <1<50 <1PO
zakladatelov (komplementar,

komanditista)

vznik spolocnosti | zapis do OR zapis do OR zapis do OR zapis do OR
rudenie v8etci bez rozdielu | komanditista do | vSetci  spolo¢ne | akcionar nerudi za
spolo¢nikov celym svojim | vysky svojho | abez rozdielu do | zavizky a.s.
majetkom nesplateného vysky stthrnu
vkladu nesplatenych
komplementar vkladov
celym svojim
majetkom

zakladny kapital | neuvedené (od 0) | komanditista min. | min. 200 000 K¢ | sukcesivne
5000 K¢ (1 spol. min | (verejna ponuka)
20 000 K¢&) 20 mil. K&

simultanne ( bez

verejnej ponuky)

2 mil. K&
podiel zo zisku | podielovo, podrla spol. | podla spol. | podla valnej
rovnaky zmluvy alebo | zmluvy al. | hromady (podiel -

polovica  medzi | rozhodnutie valnej | dividenda)
komplementarov | hromady

a komanditistov

opravnenie kazdy spolo¢nik komplementari jednatelia predstavenstvo
k riadeniu
podniku
solidnost’ a nizka stredna stredne vysoka vysoka
stabilita

Spolocnost’ s ru¢enim obmedzenym

Spolo¢nost’ s ru¢enim obmedzenym (oznaCovana aj S. r. 0. alebo spol. s. r. 0.) sa radi
medzi najmladsiu formu obchodnych spolo¢nosti. Proces zaloZenia takejto spolo¢nosti je

naro¢ny, zahfiia dlhé Cakanie na opravnenia zo stran uradov a inStitacii, napriklad zo
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strany banky pri schvalovani Gveru. Spolo¢nost’ s ru¢enim obmedzenym upravuje §132-
242 Sb., zakonu ¢. 90/2012 Sb., O obchodnych spolo¢nostiach a druzstvach (zakon
0 obchodnych korporaciach). Je v nich definovana cela zivotnost’ spolo¢nosti, vSetky
prava, povinnosti, nalezitosti. Podmienka stanovena zédkonom pri s .r. 0. je, Ze jedna
fyzicka osoba moéze byt jedinym spolo¢nikom maximalne troch spolo¢nosti s ru¢enim

obmedzenym (4).

Vyhodou s. r. o. je ruCenie do max. vysky nesplatenych cCasti vkladov vsetkych
spolo¢nikov. Spolo¢nost’ ako taka, ruci celym svojim majetkom. Miernou nevyhodou je
pomerne vysoky pociato¢ny kapital pri vzniku spolo¢nosti. Kazdy spolo¢nik musi pri
vstupe do s. r. 0. vlozit’ vklad vo vyske minimalne 20 000 K¢ a splatit’ minimalne 30 %

Z tejto Ciastky, aby spolo¢nost’ mohla vzniknut’ (4).

Statutarny organ tvoria konatelia (jeden alebo viacero), ktori maju opravnenie samostatne
jednat’ v mene spolocnosti, pokial' to v spolo¢enskej zmluve nie je uvedené inak.
NajdolezitejsSim organom S. r. 0. je valnd hromada, ktorej ulohou je rozdelenie
hospodarskeho vysledku medzi jednotlivych spolo¢nikov. Nepovinnym orgdnom je
dozorna rada, ktorej ulohou je kontrolovat' c¢innost’ konatelov, sledovat’ doklady

a uctovné knihy (4).

Zivnost’

Zivnost je definovana v Zakone o Zivnostenskom podnikani 455/1991 Sb. ako:,, sustavnd
cinnost uskutocnovand samostatne, viastnym menom, na vlastnu zodpovednost, za
ucelom dosiahnutia zisku a za podmienok stanovenych tymto zakonom * (9).
Uskutocniovat’ Zivnost moze ako fyzicka tak i pravnickd osoba po predchadzajicim
splneni podmienok zakonu 455/1991 Sb., 0 zivnostenskom podnikani. Osoba, ktora nema
trvalé bydlisko na tzemi Ceskej republiky mézZe takisto zalozit' Zivnost’, s povolenim
prislusnych uradov. Takd FO (PO), na ktorej majetok bol vyhlaseny konkurz, nemoéze
prevadzkovat’ zivnost'. (5)

Kazda zivnost’ je zapisana v zivnostenskom registri (informacny systém verejnej spravy),
ktory je verejny a dostupny V pisomnej aj V elektronickej forme. Na prislusnom trade

pracovnik vyda listinu obsahujucu:

¢ identifikacné udaje (meno, priezvisko), popripade obchodnt firmu (nazov),
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obcianstvo, bydlisko ( u zahrani¢nej osoby miesto pobytu), sidlo,

rodné ¢islo, identifikacné Cislo,

datum narodenia, obchodna firma,

miesto podnikania,

predmet podnikania,

druh zivnosti,

prevadzka,

platnost’ zivnostenského opravnenia (respektive listu) alebo koncesovanej listiny,
datum vzniku zivnostenského oprévnenia, datum zahijenia prevadzkovania
¢innosti,

akukol'vek zmenu v prevadzkovani (zanik, zrusenie),

datum zaniku Zivnostenského opravnenia, konkurz, likvidaciu, prekazky (5).

V CR existuju tri typy Zivnosti.

Ohlasovacie Zivnosti - zivnosti uskuto¢fiované na zaklade ohlasenia. Delia sa na:

vol'né - vSeobecné podmienky (BOZP, hygienické predpisy), netreba doklad
0 odbornej sposobilosti,

remeselné - vSeobecné podmienky, nutnost’ dokladovat’ odbornt sposobilost,
popripade prax v danom obore,

viazané - vSeobecné podmienky, nutnost preukdzat’ odborni sposobilost’,

stanovent $pecialnymi predpismi (10).

Koncesované zivnosti

Podnikanie koncesovanou formou Zivnosti musi spifat’ rovnaké vieobecné podmienky

ako v pripade ohlasovacich Zivnosti. Rozdielom je udelenie koncesie (opravnenie na

vykonavanie ¢innosti) sprdvnym orgdnom. Jedné sa napriklad o0 zaloZenie podniku na

vyrobu energie (prisnejSie pravidla, existujice normy, stanovena priblizna cena) (10).

2.5 Podnikatel’sky plan

Podl’a autorov Hisrischa a Petersa: ,, Podnikatelsky plan je pisomny material spracovany

podnikatelom, popisujuci vsetky klucové vonkajsie ivnutorné faktory suvisiace so

zalozenim a chodom podniku “ (S. 23, 11).
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Podnikatel'sky plan pomaha podnikatelovi urcit’ hlavné a vedlajsie ciele. Podrobne

vypracovany plan mozno uplatnit’ v dvoch rovinach:

e plan ako manazérsky nastroj (riadenie podniku),
e podklad na obdrzanie cudzich zdrojov financovania (banky, investori, business
angels, iné vac¢sie podniky) (2).
Ako prostriedok stanovenia vhodného ciel'a sa Vv praxi najcastejSie vyuziva metdda
SMART:

e Specificky (specific) - konkrétna definicia, presné vymedzenie ciel’a,

e merate'ny (measurable) - napr. objemovo (pocet vyrobenych ks za rok),

e akény (actionable) - nabadat’ k istej aktivite, snahe,

e realny (realistic) - pracovat s realne dosiahnutelnymi prostriedkami a dosahovat’
realne vysledky,

e Casovo obmedzeny (time bound) - stanovenie zaciatku a konca (2).

2.5.1 Struktiira podnikatel’ského planu

Struktura podnikatel'ského planu mé viacero foriem, podla toho, pre koho je plan
zostavovany (pre informovanost managementu a vlastnikov podniku, banky
a potencialnych investorov). Podnikatelia si v plane zadaju priblizné terminy splnenia
Ciastkovych planov a zalozné plany v pripade nemoznosti pokrac¢ovat’ podl'a povodného
planu (napr. pokles predaja, strata dlhodobého zékaznika, nespokojni zamestnanci
a zvySené naklady). Tieto faktory mozu vyrazne ovplyvnit' chod podniku a v pripade
nemoznosti napravy sposobit’ aj zanik podnikatel'ského subjektu (12).

Podnikatel'sky plan ma stanovenu formu a nalezitosti, ktoré podrobne popisuju zamer.

Struktiira planu podl'a Koraba je nasledovna:

titulna strana,
exekutivny suhrn,
popis podniku,
vonkajsie prostredie,
marketingovy plén,

vyrobny/ obchodny plén,

N o a ~ w e

organizacny plan,
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8. finan¢ny plén,

9. hodnotenie rizik,

10. prilohy (2).
Planovanie je kontinualny proces a treba ho opakovat’ a stanovovat’ si stale nové a nové
cicle, no vychadzat pritom z predoSlych aby boli ¢o najviac priblizené k realite.
Podnikatel'sky plan zahffia a vyhodnocuje minulost podniku, spravy z pritomnosti

a buduce projekty (13).
2.6 Financ¢ny plan

., Financny plan je kvalitativne vyjadrenie vsetkych podnikatelskych aktivit zameranych
na prevadzku a rast podniku“ (2, s.141). V podniku sa uskutocnuje vel'ké mnozstvo
¢innosti, s ktorymi je spojeny pohyb penaznych prostriedkov. Predpokladom pre
vytvorenie financného plénu podniku st tri zakladné vykazy poskytujice podkladové

informacie. Su to rozvaha, vykaz ziskov a strat a vykaz cashflow (2).

2.6.1 Rozvaha

Rozvaha je vykaz zobrazujici hodnotu a Struktiru majetku podniku a zdroje jeho

financovania (2). Zostavuje sa vzdy k ur¢itému datumu. Stoji na principe bilan¢nej

rovnosti:
¥ cellovyveh algiv =} cellcovych pasiv
Vzorec 1: Bilanény princip
(zdroj 2)
Aktiva

Aktiva predstavuji majetok podniku aich Struktara je ddésledkom rozhodovania sa

V procese investovania manazmentom (vlastnikom podniku) (2).
Dlhodoby majetok

Dlhodoby majetok (hmotny a nehmotny) je sucastou aktiv. Povazuje sa za investiciu,
kedy sa ocakava jeho zhodnotenie v dlh§om ¢asovom obdobi. Dlhodoby majetok sa
V priebehu svojej zivotnosti opotrebovava a svoju hodnotu prenasa do hodnoty vyrobkov.

Toto opotrebenie zachycuju odpisy. Pozndme dva druhy odpisov:
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e uctovné - vyjadruju skutocné opotrebenie, znizuju prevadzkovy hospodarsky
vysledok, predstavuju interny zdroj financovania (i¢tovné odpisy su polozka
nakladov, ktora nie je spojend s peiaznym vydajom),

e danové - ¢iastka, ktor podnik zahffia v dalovom priznani ako dafovo uznatel'ny
naklad, ¢o ma za nasledok znizenie danového zakladu pre platbu dane z prijmu
(2).

Obezné aktiva

Dalsiu Gast’ aktiv predstavuji obezné aktiva. Menia svoju podobu a ich hlavnou Gilohou
je zaistovat plynuly chod procesov v podniku. Ich podoba je vecna alebo peniazna, ¢o je
vSak najdolezitejSie je ich likvidita (rychlost’ premeny aktiv na petiazné prostriedky).
Zakladom OA su pohl'adavky (obchodné uvery), ktoré zvySuji konkurencieschopnost’

podniku a znamenaju pre podnik buduci penazny prijem (2).
Pasiva rozvahy

Pasiva rozvahy tvoria zdroje financovania majetku podniku (inymi slovami finan¢na
Struktira podniku al. kapitalova Struktura). Predstavuju kapital, z ktorého je financovany
fixny majetok podniku a ¢ast’ obezného majetku s dlhodobym charakterom. Delia sa

predovsetkym na zdroje vlastné a cudzie, v d’alSej analyze na kratkodobé a dlhodobé (2).

K vlastnym zdrojom financovania patria:

e zakladné imanie podniku (vklady vlastnikov, zakladny kapital),

e kapitalové fondy (do r. 2014 povinné, pre s. r. 0. od r. 2014 podla stanov
spolo¢enskej zmluvy),

e fondy zo zisku (podl'a stanov spolocenskej zmluvy, krytie buducich strat),

e hospodarsky vysledok bezného uctovného obdobia,

e hospodarsky vysledok minulych rokov (2,14).

Cudzie zdroje financovania tvoria:

e dlhodobé zavizky (voci subjektom, ktoré podniku poskytli tiver na dobu dlhsiu
ako 1 rok),

e kratkodobé zavizky (voci inStituciam, ktoré podniku poskytli Gver s dobou
splatnosti kratSou ako 1 rok - dodavatelia),

o rezervy (kvazi poistenie),
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e bankové Gvery a vypomoci (2,14).
S cudzimi zdrojmi financovania tzko suvisi urok, ¢o je cena, ktoru dlznik zaplati za
poskytnutie uveru. Pre poskytovatela predstavuje urok zniZenie rizika nezaplatenia dlZznej
Ciastky a zaroven finanéni odmenu za obetovanie svojich disponibilnych fin.
prostriedkov, ktoré v danom momente mohol vyuzit vo svoj prospech (v procese
investovania) (2).

Urok je zarovet finanénym nakladom, t. j. znizuje vysledok hospodarenia. Z toho
vyplyva, Ze sa znizuje aj danovy zaklad. Tento jav oznacujuci pomer financovania
podniku cudzimi zdrojmi voéi vlastnym zdrojom sa nazyva finanéna paka. Cim je
hodnota cudzich zdrojov vyssia, tym je dafiovy zaklad nizsi. Toto pravidlo je vSak v praxi
obmedzené. Cerpanie cudzich zdrojov spdsobuje, ze dlh podniku vodi veritel'ovi narasta

a ten moze prijat’ ochranné opatrenia (vySsi trok, pozastavenie vyplacania tveru) (2).

2.6.2 Vykaz zisku a strat

Vykaz zisku astrat je jednym z povinnych uctovnych vykazov Uctovnej uzavierky
vztahujlicej sa k ur¢itému obdobiu. Hlavnou ulohou VZS je podanie informacii

0 nékladoch, vynosoch a vysledku hospodarenia (2).
Naklady

Néklady su definované ako petiazné Ciastky, ktoré podnik ti€elovo vynaloZzil na ziskanie
vynosov, aj ked’ k ich skutoénému inkasu nemuselo dojst’ v tom istom obdobi (15).
Znizuji majetok podniku a st zaroven aj daflovo uznatel'né (znizuju Ciastku zaplatenych
dani).

Naklady, ktoré sa menia s objemom produkcie sa oznacuju ako variabilné a tie, ktoré st
z kratkodobého hl'adiska vo vztahu k objemu produkcie nemenné ako fixné (menia sa

skokovo) (9).
Delenie nakladov z u¢tového hl'adiska:

e prevadzkové al. ndklady z hospodarskej Cinnosti - spotreba materialu, energie,
mzdy,
e finan¢né - uroky, kurzové straty,

e mimoriadne - skody, manka (15).
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Vynosy

Vynosy predstavuju celkovi hodnotu peniaznych prostriedkov, ktoré podnik ziskal zo
vSetkych svojich ¢innosti (vyrobnych i nevyrobnych) bez ohl'adu na to, ¢i prislo k ich
inkasu (15).

NajdolezitejSou zlozkou vynosov podniku su trzby z predaja vyrobkov a sluzieb. Jednou
Z definicii trzieb je: Je nutné spomenut’ aj pojem obchodna marza, ktory predstavuje

rozdiel medzi predajnou a kupnou cenou vyrobku v obchodnych podnikoch (2).

Vysledok hospodarenia

Vysledok hospodérenia za dané obdobie je matematicky rozdiel vynosov a nakladov.
NajsledovanejSou hodnotou je EAT, teda vysledok hospodarenia po zaplateni dani
a urokov. Ak je tento VH > 0, podnik generuje zisk, v opacnom pripade VH 0 je podnik

stratovy. Na nasledujiicom obrazku je vyobrazena schéma vypoctu VH (15).

VYNOSY NAKLADY
prevadrkove vynosy - prevadzkove naklady = prevadzkovy VH
financne vinosy - financne naklady = financny VH
mimoriadne vynosy - mimoriadne naklady = mimoradny VH
X VH pred dafion
- daf
VH po dani (EAT)

+ cerpané rez. fondy
- pridely rez. fondom
+ VH min obdobi
bilanény zisk (+) / strata (-)

Obrazok 3: Vypocet VH
(Zdroj: vlastné spracovanie podl'a 15)

Problematika vykazov

Problematika spociva v zostavovani rozvahy a VZS na akrualnom principe (16).
»wAkrudlny princip je uctovny princip, podla ktorého su dosledky transakcii, ¢i inych
udalosti uznané v dobe, kedy nastali (a nie v okamihu, kedy su za ne prijaté ¢i vydané

peniaze alebo ich ekvivalenty) a su zauctované do obdobia, ku ktorému sa vztahuju‘ (s.
5, 16).
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2.7 Bod zvratu

V praxi nastavaju aj situacie, kedy podnik negeneruje zisk, no zaroven ani nestraca.
Suvisi to s objemom produkcie oznatovanym ako bod zvratu (Qgep), kedy plati

nasledujuca rovnica:

Tvzby celkkom = Naklady cellom

Vzorec 2: Podmienka bodu zvratu
(Zdroj 2)

Celkové trzby su definované su¢inom objemu produkcie (Q) a predajnej ceny produktu
(P).

T=P*g

Vzorec 3: Vypocet trzieb podniku
(Zdroj 2)

Bod zvratu je taky objem produkcie, kedy su vSetky trzby vynalozené na financovanie
nakladov (2). Predpokladéd sa, ze objem vyroby a predaja sa pri vyhotoveni funkcie
zhoduju.

FN
Pj—VNj

Osep

Vzorec 4: Vypocet bodu zvratu
(Zdroj 2)

Hlavnou ulohou bodu zvratu je informovat’ vedenie, majitela podniku o minimalnom

mnozstve produkcie (predaja), ktory by mal podnik dosahovat’ aby nebol stratovy (2).
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Obrazok 4: Bod zvratu
(Zdroj: vlastné spracovanie podl'a 2)

2.8 Marketing

Jedna z najdolezitejSich casti podnikania, definovana ako uspokojovanie potrieb
zakaznika ziskovo. Marketing zahffia viacero ¢iastkovych procesov, napr. rast ponuky na
trhu, skvalitiovanie sluzieb, rozvoj konkurencieschopnosti, segmentacia trhu (17).
Segmentacia trhu znamend rozdelenie heterogénneho trhu na viacero mensich
homogénnych trhov. Na tychto menSich trhoch je potom jednoduchsie urcit’ si kI'ai¢ového
zékaznika a pontknut’ mu svoj produkt. Predavajuci si vopred pripravi subor postupov
ako oslovi potencionalneho zakaznika, nazyvany ako marketingovy mix (17).

Marketingovy mix tvoria 4 zakladné marketingové nastroje:

e produkt,

e cCena,

e distribucia,

e propagacia. (17)
2.8.1 Produkt

Produkt je zakladom kazdého podniku. Ciel podniku je vytvorit’ a predavat’ taky produkt,
ktory sa od konkurencie odliSuje. Na zaklade tejto skuto¢nosti sa u zakaznikov vzbudi

zaujem o dany produkt. Medzi kritéria diferencie patria:
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o fyzické rozdiely (kvalita, vykon, Zivotnost’),
e rozdiely v dostupnosti (kamenna predajna, e-shop),
e rozdiely v servise (opravy, zaSkolenie, inStalacia),
e cenoveé rozdiely (vysoké cena resp. nizka, az vel'mi nizka cena za produkt),
e image rozdiely (symboly, loga, podujatia) (18).
2.8.2 Cena

Cena je jedinym nastrojom marketingového mixu tvoriaca prijmy. Ostatné zlozky mixu
su nakladové. Na cenu produktu ma vplyv viacero faktorov, objem produkcie, miera
diferenciacie. V praxi sa vyuZziva stanovenie cien na zéklade:

e dopytu,

e konkuren¢nych cien,

e vynaloZenych nakladov (18).
2.8.3 Distribucia

Distribticia predstavuje sposob, akym sa produkt dopravi na cielovy trh. NajcastejSie
sposoby distriblicie st priamy predaj a predaj cez prostrednikov. Priamy predaj (B2C) sa
da interpretovat’ ako distribu¢na cesta od podniku priamo ku kone¢nému spotrebitel'ovi
(zakaznikovi). Druhy pripad, predaj cez prostrednikov (B2B), zahifia niekol’ko d’alSich

medzi¢lankov, napriklad vel'koobchod. Obstaranie tovaru sa uskutoc¢niuje na zaklade:
e zaslanych katalogov od predajcu,
e adresovanej obchodnej ponuky (zaslanej poStou),
e televiznych programov domacich nakupov (teleshopping),
e ponuky v masovokomunikaénych prostriedkoch (noviny, televizia, radio),

e objednavky z internetového obchodu (18).

2.8.4 Propagacia

Propagacia predstavuje akékol'vek komunikacné nastroje, ktoré podnik vyuziva pri
komunikacii so svojim zakaznikom. Existuje pdt hlavnych skupin komunikacnych
nastrojov:

e reklama,

e podpora predaja,
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e PR (public relations),
e predavajuci personal,

e priamy marketing (18).

2.9 Analyza prostredia

Analyza prostredia je stbor nastrojov na identifikaciu hrozieb a prilezitosti, ktoré
ovplyviuji podnikatel’a a jeno podnik. Prostredie ekonomickej analyzy je dvojaké
a kazdému prisluchaju tzv. analytické nastroje:

e analyza mikroprostredia (McKinseyho model),

e analyza makroprostredia (SLEPT analyza, Porterova analyza) (10).

2.9.1 Analyza a nastroje v mikroprostredi

Oblast'ou skimania mikroprostredia je samotny podnik. NajvhodnejSou metddou analyzy
prostredia pre podnik je McKinseyho model 7S, kde pismeno S oznacuje jednotlivé

oblasti podniku. Obrazok znazornuje jednotlivé oblasti, ktoré st navzajom prepojené (9).

Stratégia

Systémy Struktiira

Zdiel’ané

hodnoty

Schopnosti §tyl

Zamestnanci

Obrazok 5: McKinseyho model 7S
(Zdroj: vlastné spracovanie podl'a 9)
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Stratégia

., Strategické planovanie sa odohrdva v kontexte organizdcie, ktora sa sklada z firemnych
politik a korporatnej kultury, ktoré vzhladom k rychlo meniacemu sa podnikatelskemu
prostrediu mozu prestat fungovat' (s. 77,19) “.

Pojem stratégia je interpretovany ako planovanie ciel'ov, ktoré podporuji rozvoj podniku.

Podnikatel si urci dolezitost’ jednotlivych ciel'ov a spdsob ako ich dosiahne (20).
Struktira

Struktiira, resp. organizacnd Struktira je oficidlne kodifikované hierarchické
usporiadanie vztahov medzi jednotlivymi pracovnymi miestami v ramci organizacnych
utvarov a vztahov medzi utvarmi v ramci organizdacie “(21).

Zahtia vztahy nadriadenosti a podriadenosti a riesi vzajomné pravomoci (kompetencie),

vizby a zodpovednost’. Medzi zékladné organizacné Struktury patria:

e funkcionalne organiza¢na Struktira,

e liniova organizac¢na Struktira,

e Mmaticova organizac¢na Struktira,

e Stabno-liniova organizacna Struktara (21).
Liniova organizac¢na Struktura je jednou zo zakladnych typov formalnej organizaénej
Struktary. Vztahy medzi nadriadenymi a podriadenymi st usporiadané vertikalne, kazdy
nadriadeny pracovnik ma presne priradenych podriadenych a naopak (22).
Styl
Styl je chapany ako spdsob komunikacie managementu s ostatnymi ¢lankami podniku
(podriadeni, zékaznici). Ddlezitym bodom je efektivnost vedenia spolo¢nosti
(rozhodovanie, zodpovednost) (19, 20).
V praxi existuju tri typy Stylu komunikécie:

e autokraticky - manazér ma absolutnu kontrolu, sam rozhoduje o podniku,

e demokraticky - zamestnanci maji prilezitost vyjadrit sa k situdciam

0 rozhodovani podniku,

e laissez - faire - pracovnici maju vol'nost’ a pracuji podla svojich schopnosti (20).
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Zamestnanci

Zamestnanci st tou Castou podniku, ktora sa podiel'a na spravnom fungovani. Maju
stanovené prava, zodpovednosti. Skiima sa $pecializacia zamestnancov, potrebné pozicie
V podniku na zaistenie bezchybného prevadzkovania, vyberové konanie na jednotlivé

pozicie, motivacia zamestnancov (19, 20).
Schopnosti

Schopnosti zahffiaji vSetky znalosti, vedomosti, odbornost, kvalifikaciu a navyky

zamestnancov podniku (20).
Systémy

Systémy predstavuju zhrnutie vSetkych manazérskych technik a postupov, na zéklade
ktorych sa hodnotia skusenosti, znalosti a vedomosti pracovnikov pracujucich na

jednotlivych pracoviskach (20).
Zdielané hodnoty
V McKinseyho modeli 7S sa polozka zdiel'anych hodnét nachadza uprostred, pretoze je

brana ako nadradena a ostatné polozky z nej vychadzaji. Riesi otazky hodndt podniku,

firemn® kultaru, povedomie medzi pracovnikmi o ciel'och podniku (20).

2.9.2 Analyza a nastroje v makroprostredi

Pod makroprostredim je potrebné si predstavit’ celkovy trh. Je obrovsky a €lenity a zahiia

skumanie externych faktorov (23).
SLEPTE analyza

Slepte analyza predstavuje skimanie piatich oblasti v ekonomickom sektore:
e socidlna — demograficky vyvoj obyvatel'stva, trh prace,
e legislativna — zaoberd sa pravnymi zaleZitostami, zakony, zdkonniky, predpisy,
e ckonomickd — makroekonomické hospodarske ukazovatele, dane,
e politickd — politické trendy, Statne inStitucie,

e technologicka — vyskum a vyvoj (2,19).
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Porterova analyza

Inymi slovami aj Porterov model konkuren¢nych sil je metdda skiumania realnych ale aj
potencialnych konkurentov podniku. Zaobera sa chovanim a silou konkurentov, d’alej
bariérami limitujicimi vstup novych podnikatel'skych subjektov na trh. Interpretacia
Porterovho modelu vychadza z predpokladu, Ze: ,, postavenie podniku na trhu je
ovplyviiované piatimi konkurencnymi silami:
e vnutornd konkurencia - jednd sa o subjekty podnikajice v rovnakej oblasti,
e nova konkurencia - vStupujiice resp. potencidalne vstupujiice subjekty na trh,
e spdtna integracia - ukoncenie spoluprace s odberatelom (rozhodne sa obstarat si
produkty/tovar viastnym usilim,
e dopredna integrdcia - opacny pripad predchadzajucej integrdcie, kedy dodavatel’
rozsiri svoje podnikanie a povodnému odberatelovi sa stava konkurenciou,
o riziko  konkurencie substitutov - prestavuje  ohrozenie nahradenia

podnikatelovych produktov viac-menej pribuznymi produktami ““ (2, str.50-51).

2.9.3 Celkové zhodnotenie analyzy prostredia

Pri analyze prostredia je potrebné analyzovat’ vSetky faktory (interné a externé) ideéalne
naraz. Takyto typ analyzy poskytuje najpresnejSie vysledky. Zahfha vztahy medzi
podnikom a konkurenciou, zakaznikmi, dodavatel'mi, subdodavate'mi (10).
V praxi sa pouziva hodnotenie Styroch kritérii:

e silné stranky - schopnosti podniku, zdroje, interné kapacity,

e slabé stranky - obmedzenia a limity brzdiace rozvoj podniku

e prilezitosti - priaznivy vplyv, trendy, chybajuci produkt na trhu,

e hrozby - situacie ohrozujtuce chod a existenciu podniku (19).
Silné a slabé stranky su internymi zdrojmi, podnik ich m6Ze ovplyvnit'. Prikladom silnych
stranok je napriklad vyroba procesoru (najvykonnejSieho na trhu), slabych stranok -
nedostato¢né skladové priestory (19).
Prilezitosti a hrozby predstavuju také situacie, ktoré podnik neméze vyrazne ovplyvnit,

moze ich v8ak oCakavat’ a pripravit’ sa na ne (19).
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2.10 Analyza rizik

Realizacia akéhokol'vek podnikatel'ského zameru Vsebe zahfiia rizika, ze
ocakavané vysledky sa budu liSit’ od redlnych. Prostriedok, ktorym mozno tieto neziaduce
rizika predvidat’ a vyvarovat’ sa im je analyza rizik (2).

Analyza rizik by mala byt’ prepracovana o mozno najdetailnejsie. Predstavuje 4 kl'acové

kroky spravovania rizik:

identifikacia kIaiCovych faktorov - predstavuje mnozinu rizik ohrozujucich

existenciu podniku. Zahiiia v sebe rizika trhu, produktov, obchodov, vlastny

vyvoj, kvalitu, zdroje, sklady, investicie, IT, cash-flow, makroekonomické rizika.

Rizika, ktoré s spojené s externymi faktormi su najzlozitejSie analyzovatel'né

().

e Kvantifikacia rizik - Ciselné vyjadrenie rizika za pomoci vypoctovych metdd
(napr. percentudlne vyjadrenie pravdepodobnosti navratnosti investicie v prvom
roku svojej existencie) (2).

e Planovanie krizovych scenarov - zahfiia analyzy typu what-if, worst case.
Vychadza z vysledkov finan¢nej analyzy (2).

e Monitoring a riadenie - priebezné a trvalé kontroly planu spojené so sledovanim

rizik (2).

Matica rizik

Matica rizik je jednou z metdd riadenia rizik. Hodnoti dva faktory, a to pravdepodobnost’
vyskytu rizika a jeho dopad na existenciu podniku. Hodnotiaca $kala rizik je od najmenej
po najviac pravdepodobnych pre jeden faktor, pre druhy od zanedbatel'nych po fatdlne
nasledky. Kvalitativne hodnotenie rizik je jednou zo zakladnych foriem a k vysledkom
prichadza na zaklade grafického zobrazenia jednotlivych hrozieb (nestanovuje sa ich

vyznamnost’ v ¢iselnom vyjadreni) (24).

2.11 Zhodnotenie investicie

Investicia predstavuje vynaloZenie peniaznych prostriedkov na financovanie dlhodobého
majetku. Podnikatel'a zaujima, ¢i sa mu investicia vyplatila, resp. aka je jej navratnost’.
Existujii rozne ekonomické modely prostrednictvom ktorych moéZeme névratnost

investicie vypocitat. Patria medzi ne napr. metdda cistej sucasnej hodnoty, index
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rentability, metdéda vnatorného vynosového percenta, metéda doby navratnosti

investi¢ného projektu (2).

2.11.1 Doba navratnosti

Metoda udavajica dobu, za ktoru sa kapital, ktory podnikatel’ investoval vrati. Pocita sa
pomocou: ,.kumulativneho suctu predpokladanych diskontovanych prijmov v jednotlivych
obdobiach “ (str.177, 2).

2.12 Casovy plan

Realizacia podnikatel'ského zameru vyzaduje dokladna ¢asovu pripravu. Jedna sa najmé
0 rozvrhnutie ¢asu na jednotlivé ¢innosti (su sucastou jedného velkého procesu), ktoré
treba pred samotnym zahajenim podnikania vykonat. Na takyto vypocet je Castokrat
vyuzivana metéda CPM (25).

CPM metoda (critical path method), v preklade metoda kritickej cesty je jednou zo
zékladnych deterministickych metdd siefovej analyzy. Pouziva sa na uréenie dizky doby
projektu na zéklade tzv. kritickej cesty (zvazuje ¢o najmensiu ¢asovu rezervu - minimalne
oneskorenie). CPM predstavuje jednotlivé ¢innosti procesu, ktoré na seba nadvizuju.
Existuje medzi nimi ista postupnost’, ktort je nutné dodrzat’ (25).

Kritickou cestou sa rozumie najdlhSia moZna cesta z pociatoéného do koncového bodu
procesu. Po vypocitani posledného bodu kritickej cesty dostaneme ¢&islo, ktoré
predstavuje kone¢nt dizku trvania procesu. Casova rezerva kritickych bodov je rovna
nule, t. z. omeSkanie niektorej z tychto ¢innosti bude mat’ vyrazny vplyv na dokoncenie
projektu a predlzuje tym jeho dobu (25).

Je to metdda, ktord pomaha s Casovym planovanim projektu a dokaze nam reélne priblizit

projekt v jednotlivych fazach zivotnosti.
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3 HODNOTENIE SUCASNEHO STAVU

Tato Cast’ bakalarskej prace bude venovana hodnoteniu situacie na trhu a vypracovaniu
analyz, na zaklade ktorych sa bude podnikatel’ rozhodovat’ o realizacii podnikatel'ského

zameru. Zahfna analyzu prostredie, rizik a konkurencie.

3.1 Analyza prostredia

Analyza prostredia je dolezitym krokom podnikatel'ského planu. V praxi nema zmysel
zah4jit’ prevadzku v mieste vysokej miery koncentracie podobnych predajni. Ak sa aj
Vv blizkosti nachadza konkurencia, popripade na trh vstupuje nova, ktora by mohla ohrozit’

existenciu podniku, je treba byt pripraveny na mozné rizika (2,19).

3.1.1 Analyza 7S faktorov

Stratégia

Primarnym cielom podnikatel’a je navratnost’ vstupnej investicie, od ktorej zalezia d’alSie
kroky podniku. Predpokladom ndvratnosti si trzby a generovanie zisku, ktory je
podnikatel'ovym dlhodobym cielom. Zisk sa bude snazit’ dosiahnut’ predajom cenovo

dostupnych a kvalitnych produktov (2, 19).

W

Struktura

Podnikatel’ zvolil liniova organiza¢nu Struktiru podniku. Hlavnym zodpovednym za
chod a spravne fungovanie predajne bude jej majitel’ (22).

Styl

Podnikatel’ priklonil k demokratickému $tylu riadenia podniku. Ma zamestnancov, ktori
maju priestor na vyjadrenie svojho ndzoru, vratanie pripomienok a nadvrhov na zlepsenie,

no konecné rozhodnutie je na samotnom podnikatel'ovi. ktory zodpoveda za cely chod

predajne (20).
Zamestnanci

Napliiou prace zamestnancov je predaj produktov, upratovanie obchodu a skladovacich

priestorov, pomocné prace na obchode (19,20).
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Schopnosti

Kazdy zamestnanec prejde dokladnym a pravidelnym Skolenim o produktoch podniku.
Podmienky prijatia zo strany zamestnavatela si ochota ucit’ sa nové veci, dobré
komunikativne schopnosti, schopnost’ pracovat’ v time. V pripade potreby budu schopni

drobnych tprav a servisu pontikanych produktov (20).
Systémy

Podnikatel'’ by mal travit' ¢as na predajni, pozorovat’ svojich zamestnancov pri vykone
prace a nasledne poskytnut’ spitna vazbu. Napriklad, ¢o by mohli zamestnanci zo svojej

strany zlep$it, zmenit’ ale i pozitivne hodnotenie (pochvaly) tykajtce sa ich vykonu (20).
Zdielané hodnoty

Za uspesnym podnikanim stoja hodnoty, ktoré by mali vyznavat vSetci zamestnanci.

Jedna sa o jednotu, snahu dosiahnut’ ciele podniku od kazdej zo zG¢astnenych stran (20).

3.1.2 SLEPTE analyza

Tento typ analyzy je zamerany na vonkajsie prostredie, ktoré podnikatel’ moze ovplyvnit’

len do minimalnej miery, pretoze pdsobi nad jeho rimec. SLEPTE je rozdelena do 5 Casti:

1. Socialna oblast - obyvatel'stvo Ceskej republiky v poslednych piatich rokoch
pozorovania rastie, znizuje sa ale po¢et obyvatel'ov v produktivnom veku (26, 27).
Socialna oblast’ zahfia aj Zivotny §tyl obyvatel'stva. Sport sa stal trendom a pocet
Sportovo aktivne zaloZenych l'udi narastd. V poslednej dobe vzrastol zaujem
obyvatelov travit zimni dovolenku v zimnych Sportovych strediskach (rast
dopytu po Sportovom vybaventi).

2. Legislativna oblast - v Ceskej republike je pomerne jednoduché zalozit
a prevadzkovat’ Zivnost’. Podnikanie je do istej miery kontrolované a potrebnost’
dodrziavania zdkonov znamend poriadok v State. Je potrebné riadit sa
Zakonnikom préace, Obcianskym zdkonnikom, v ktorom by sa mala orientovat’
kazda podnikajica osoba (9).

3. Ekonomicka oblast’ - na zéklade Statistickych prieskumov dosiahla obecnd miera
nezamestnanosti v poslednom kvartali roku 2018 v Ceskej republike hodnotu 2,0
%. Na zaklade tejto skutocnosti sa predpoklada, ze I'udia st ochotnejsi kupit’ si

drahsie statky a sluzby, pretoze maju istotu buduceho prijmu (28).
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Do ekonomickej oblasti spada aj dan z prijmu, 15 % pre FO, 19% pre PO (29).
Inflacia (rast cenovej hladiny) je d’al§im faktorom. Za sledované obdobie 2014-
2018 dosiahla maximum v roku 2017 2,5% a momentalne ma klesajuci trend
(miera inflacie v roku 2018 ma hodnotu 2,1%) (30). Nasledok inflacie je rast cien
takmer vo vSetkych oblastiach (energetické suroviny, drahsie sluzby, tovar, vyssie
dane (2).

4, Politickd oblast’ - zahfna viacero faktorov, medzi nimi napr. ¢lenstvo krajiny
v EU, kvalifikovana pracovna sila, vzdelanost’, danovy systém. Navrh o moznom
odchode CR z EU sposobila znaéné znepokojenie u potencidlnych investorov
firiem. Ti aj na zéaklade tejto skuto¢nosti predpokladaju nestabilna situaciu na
trhu. Dlhodobym problémom je nedostatok kvalifikovanej pracovnej sily
a vzdelanost,, ktora je teréom kritiky zo strany investorov (31).

5. Technologicka oblast’ - vyrobcovia prichadzaju na trh s novymi technoldgiami.
Dostupnost’ takychto technologii je ¢astokrat limitovana, bud’ mnozstvom alebo
cenou.

6. Ekologia - je prepojena s legislativou. Nakladanie s odpadom podnikatel'skych
0sOb upravuje zakon ¢. 17/1992 Sb., 0 ochrane zivotného prostredia. St v iom
upresnené zakladné pojmy, zasady ochrany zivotného prostredia, povinnosti pri
ochrane ZP, zodpovednost’ za porusenie povinnosti pri ochrane ZP a ekonomické

nastroje (32).

3.1.3 Porterov model konkuren¢nych sil

Porterov model konkuren¢nych sil je vhodnym spdsobom analyzy vnitorného prostredia.
Identifikuje: existujucu a potencialnu konkurenciu, substitaty produktov a hrozbu
vel'kého vplyvu dodavatel'ov a odberatel'ov. Kazdy z tychto faktorov, ak je jeho miera

vysoka, predstavuje riziko ohrozenia existencie podniku (2).
Existujuca konkurencia

Podnikatel' by mal pred vstupom na trh zmapovat’ aktudlnu situdciu na trhu (dopyt,

ponuka), ceny a poskytované sluzby konkurentov a iné (2).

Podnikanie v oblasti predaja Sportového vybavenia je ¢asté, konkurencie existuje mnoho.

Vznikajici subjekt ma vyhodu lokality. Nachadza v tesnej blizkosti hor (obyvatelia
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takychto oblasti st viac nakloneny zimnym S$portom) a mnoho cyklotrds. NavySe sa

V jeho bezprostrednej blizkosti (do 50 km) nenachéadza iny vyznamny konkurent (2).
Potencialna konkurencia

Potencidlnym konkurentom sa stdva akykol'vek novy podnik ponukajici rovnaky alebo
podobny produkt. V Ceskej republike je pomerne dost’ podnikov predavajucich $portové
vybavenie. Dopyt ale stile nie je presyteny, ¢o znamena moznost vstupu novych
a novych konkurentov (2).

Zalozenie vol'nej zivnosti nevyzaduje ziadne Specidlne vedomosti a certifikacie. MoZe ju
prevadzkovat’ takmer kazda osoba, aspon trochu znala trznu situaciu (2).

Substituty

Predstavuju produkty konkurentov, ktoré sa lisia v kvalite, respektive v cene. Velka
hrozbu pre podnikatela predstavuju najmd diskonty s neznaCkovym Sportovym
vybavenim, ktoré pontkaju Castokrat lacnejs$iu, no menej kvalitna alternativu produktu.
Podnikate sa zameriava najmd na predaj kvalitnych produktov a o vhodnosti
uprednostnit’ kvalitu pred cenou sa bude snazit’ presvedcit’ aj svojich zakaznikov (2).
Sila dodavatel’ov

Je ur€end ich poctom. Ak podnik uprednostni jediného max. dvoch dodavatel'ov, dd im
tym vel'ka vyjednavaciu silu. Dosledkom toho mdze byt napriklad nemoznost’ zjednat’
niz§iu nakupnu cenu tovaru alebo strata vyhodnych programov. Pre podnikatela je
idealne mat’ viacero dodavatel'ov. Tato skuto¢nost’ je pre zivnostnika tazko dokazatelna,
az nemozna (2).

Podnikatel' si dodavatelov voli sam, na zaklade ich reputacie. Zvoli si toho
najspolahlivejsieho, aj za cenu vyssich nakladov na obstaranie produktov (2).

Sila odberatel’ov

Vv

cenu. Maloobchodni odberatelia a zakaznici nemaja velkt vyjednavaciu silu, no je pre
nich I'ah$ie zmenit’ dodavatela. (2).
Konkrétny podnik bude zamerany na B2C metddu, teda na predaj konecnému

spotrebitel’ovi (18).
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3.1.4 Celkové zhodnotenie prostredia

V nasledujticej tabulke su uvedené interné a externé faktory ovplyviiujuce podnik.
Opisuju moznosti podniku, ktoré st preiiho istou vyhodou ale i slabé stranky, ktoré by do

buducna mohol zlepsit. Zahina aj prilezitosti a hrozby na trhu (19).
Silné stranky
Jedna sa o faktory, ktoré st pre podnik vyhodou:

e znalost’ oboru - podnikatel’ vystudoval ekonomicka vysoku Skolu zamerani na
podnikovu ekonomiku,
e overeny dodavatel - produkty distribuované od overeného dodavatel'ského
subjektu,
e kvalita produktov - podnikatel’ sa zameria na kvalitné produkty (dobra reputacia)
(19).
Slabé stranky

Jedna sa o faktory, ktoré st slabinou podniku:

¢ internetovy obchod - podnikatel’ nebude mat’ internetovy obchod (d’als§i néklad),

e malo zasob - podnikatel’ zacina ako Zivnostnik, s menSim po¢tom produktov na

predaj (19).
Prilezitosti

Predstavujii uvedomenie si medzery na trhu podnikatel'om a chopenie sa prileZitosti:

e absencia vyznamnej konkurencie v blizkom okoli (do 50 km),
e rastuci trend obyvatel'stva travit zimnl dovolenku v lyZiarskych strediskach,
e lokalizacia predajne - predajna sa bude nachadzat’ v tesnej blizkosti vyznamnych
lyziarskych stredisk (19).
Hrozby

Hrozby st brané ako negativne situacie, ktoré podnikatel’ moze oCakavat’, resp. predvidat’
ich a pripravit’ sa na ne, no nie je v jeho moznostiach ovplyvnit ich.
e vstup nového konkurenta na trh,

e ckonomicka kriza - nepredvidatel'na (prirodna katastrofa, zvysenie dani) (19).
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3.2 Analyza rizik

Efektivne planovanie by malo zahfiiat mozné rizika, s ktorymi sa podnikatel' pri
realizovani svojho zameru méze/nemusi stretnt’. Ide o v€asné uvedomenie si a pripravu
na mozné komplikacie, ktoré by mohli mat’ negativny vplyv na chod podniku.

Prirodné podmienky - R1

Ceska republika za¢ina trpiet’ environmentilnym problémom, ktorym je nedostatok
zrazok. To znamena, ze lyziarske strediska maju z roka na rok menej snehu, ¢o sa snazia
vyriesit' umelym zasnezovanim, ktoré je vel'mi nakladné. Pre malé strediska, ktoré su
Castokrat vyhl'addvané, to znamena maximalne dvojmesacné obdobie lyZovania, ktoré im
nepokryje celkové naklady, popripade zisk je vel'mi maly. V sledovanom obdobi sezon

rokov 1970-2001 sa pocet dni so snehovou prikryvkou znizil o 60 % (33).

Konkurencia - R2

Konkurencia v sportovom odvetvi je pomerne vysoka a rastie. Je tak usiudené na zaklade
ro¢ného prehl'adu podnikatel'ov a Zivnosti, kedy pocet volnych Zivnosti kazdym rokom
stiipa. Je potrebné, aby mal podnikatel’ prehl’ad o trhu, konkurencii a v pripade ohrozenia
(napr. nova pobocka v blizkom okoli) zaujal vhodnu stratégiu (34).

Produkt - R3

Porovnatel'na alebo vysSia cena produktov oproti konkurencii. Pri¢inou by mohla byt

kvalita pontikanych vyrobkov, ktora sa prejavi na cene.

Niz8i dopyt produktov je ocakavany V letnych mesiacoch (ide predovsetkym o predaj

zimného $portového vybavenia).
Produktivita - R4

Produktivita prace zavisi od vztahu zamestnancov Kk predajni asamotnému
zamestnavatel'ovi. Podnikatel’ preto bude svojich zamestnancov motivovat’ a snaZzit’ sa im

¢o najviac vyhoviet’ v akychkol'vek aspektoch (vol'no, bonusy).

Obchody - R5

S obchodom suvisi riziko neplnenia planovanych obratov. Takéto riziko je tazko
eliminovatelné, ked’ze suvisi so zdkaznikmi a ich kiipnou silou. Dal§im faktorom je

riziko neprofitabilnych obchodov. Podnikatel’ dopredu nevie, iba predpoklad4, ze obchod,

ktory uzavrel s druhou stranou bude pre neho prinosny vo forme navratenia investicie (2).
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Reklama - R6

Propagacia podniku bude realizovand prostrednictvom internetovych reklam na
socidlnych sietach, bannermi. Riziko reklamy predstavujii aj negativne recenzie
zakaznikov. V pripade, Ze stratia zaujem o d’al$iu navstevu podniku, jedna sa nielen
o stratu zakaznika ale aj odradenie potencidlnych zakaznikov (0s6b pohybujtcich sa

v jeho okruhu) (33).
Navstevnost’ - R7

Navstevnost tizko suvisi s reklamou a propagaciou predajne. NajdotknutelnejSou

oblast’ou nizkej navstevnosti st trzby. Tie st rozhodovacim aspektom Zivotnosti podniku.
Kvalita - R8

Zakaznik ocCakava od zakupeného produktu kvalitu. T4 zodpovedd kipnej cene. Ak
vyrobok napriek vyssej cene pomerne rychlo zlyha (prilis rychlo sa opotrebuje, poskodi),

moze to mat’ negativny dopad na image podniku (zékaznik sa uz nemusi vratit’).
Matica rizik

V nasledujucej tabulke je spracovana matica rizik. Kazdému potencionalnemu riziku
bola subjektivne pridelena pravdepodobnost’ vyskytu a dopad na fungovanie podniku.
Medzi najvicSie rizikd patria nepriaznivé prirodné podmienky, kedy malé lacnejSie
strediska nezahdja sezonu kvoli nedostatku snehu. Obyvatelia CR budii musiet’ obetovat
na zimnu dovolenku vysSie mnozstvo finan¢nych prostriedkov (drahSie a vacSie rezorty
v Cesku i zahrani¢i), ¢o si mnoho z nich rozmysli a radsej si odloZia pefiazné prostriedky
na letna dovolenku. Dal§imi rizikami sa konkurencia a nizka navitevnost’. Tie suvisia
predovSetkym s trzbami (respektive ziskom). Ak podnikatel' z dlhodobého hladiska

negeneruje zisk je nevyhnutné prehodnotit’ fungovanie a existenciu podniku.
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Tabulka 3: Matica rizik
(Zdroj: vlastné spracovanie podl'a 24)

Dopad/ zavaznost’

Pravdepodobnost’

nepatrny | nizky stredny | kriticky | katastroficky

5: Casty vyskyt

4: pravdepodobny vyskyt R3

3: obCasny vyskyt

2: vel'mi slaby vyskyt R4 R6,R8

1: nepravdepodobny vyskyt

Legenda vysledkov rizik:

3.3 Analyza konkurencie

Pre novy subjekt vstupujici na trh je zlozité uchytit' sa. Konkurencia existuje takmer
v kazdom odvetvi a pred samotnou realizdciou podnikatel'ského zdmeru je nutné sa s fiou
obozndmit’. V nasledujucej Casti si uvedeni najvicsi existujuci konkurenti na trhu
s podobnym predmetom podnikania. Silné aslabé stranky boli uréené na zaklade
subjektivneho pocitu autora bakalarskej prace pri osobnej navsteve predajne a prieskume
spolo¢nosti.

Snowboard Zezula s.r.o., Palackého tfida 170, Brno

Niekol’ko rokov po sebe patri medzi top 3 obchody so Sportovym vybavenim. Bol
zalozeny v roku 1996 a ma za sebou bohatti historiu. Vd’aka podpore réznych $portovych
stredisk a podujati si nasiel zakaznikov po celej Ceskej republike. Aktudlne su jeho
zékaznikmi nielen obyvatelia Ceskej republiky ale aj Slovenska, Pol'ska, Mad'arska,

Holandska, Nemecka, Velkej Britanie a d’alSie. Obchod sa postupne rozsiroval, aktualne
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ma dve poschodia, na kazdom poschodi je iné sezonne vybavenie.. Je vnimany ako
najvacsi konkurent (35).
Silné stranky:

e Siroky sortiment kvalitnych a znackovych produktov,

e profesionalne zaskoleny personal,

e sucastou zakipeného vybavenia je servis v zarucnej dobe zdarma,

e prijemné prostredie,

e parkovacie priestory za predajiiou,

e e-shop, doba dorucenia max. 2 prac. dni,

e 100 % tovaru na sklade (sklad je sucast'ou predajne),

e pravidelné usporiadanie roznorodych Sportovych podujati s moznost'ou otestovat’

predavané produkty pred samotnou ktpou (35).
Slabé stranky:
e obrovska navstevnost’ zdkaznikov pocas vikendu (malo predajcov),
e vyssie ceny produktov (35).
Sportisimo s.r.o., Family Center, Horska 687, 541 02 Trutnov
Sportisimo je medzinarodna spoloénost so sietou obchodov Vv Slovenskej a Ceskej
republike. Medzi ponukané sluzby patri predaj oblecenia, Sportového vybavenia a drobny
servis zakupenych vyrobkov U tejto spolo¢nosti (36).
Silné stranky:
e cenovo prijatelné produkty,
e Siroky sortiment (oblecenie) (36).
Slabé stranky:
e kvalita produktov,
e nevyskoleny personal,
e neosobnd komunikacia so zakaznikom (Castokrat vynutend, predajca neprichadza
s otazkou potrebnosti rady a pomaoci),
e uzky sortiment (Sportové vybavenie) (36).

Templestore, Jindfisska 828, Pardubice
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Templestore je spoloénost’ so sietou obchodov po celej Ceskej a Slovenskej republike.
Nemaju vlastnil znacku produktov nesucich nazov templestore, no uzko spolupracuji so
znamou ¢eskou znaCkou Horsefeathers, vd’aka ktorej sa dostali do popredia. Ked’ze maju
viacero pobo¢iek po celej Ceskej republike st brani ako vyznamna konkurencia (37).
Silné stranky:

e produkty svetoznamych znaciek,

e podpora doméceho trhu (podujatia, domdci vyrobcovia),

e ochotny personal (37).

Slabé stranky:

e tovar nie je skladom, dlhé Cakanie,
e chybajuci servis,

e nemoznost’ zaparkovat’ pred predajiou (lokalizacia predajne na namesti) (37).

46



4 Vlastné navrhy rieSenia

Tato Cast’ bakalarskej prace bude venovana praktickému spracovaniu konkrétneho
podnikatel'ského planu na zéaklade teoretickej Casti. Bliz§ie uvadza kto je subjektom,
predmet podnikania, ciele podnikania, organiza¢ny, marketingovy a finanény plan. Na
zaver je v praci uvedeny bod zvratu pri predpokladanych nakladoch a vynosoch,

zhodnotenie investicie a model CPM.

4.1 PodnikatePsky subjekt

Podnikatel'sky subjekt zakladd Zivnost. VysStudované ekonomické vzdelanie druhého
stupfia mu bude prinosom v planovani a uskuto¢neni podnikatel'ského zameru. Svoju
sucasnu praci si ponecha.

4.2 Predmet podnikania

Zamerom subjektu je zalozit' vol'nu zivnost’ a zacat’ podnikat’ v oblasti vol'no¢asovych
aktivit. Predstavou je vytvorenie predajne so Sportovym vybavenim. Produkty budua
sezonne zamerangé, to znamena, ze leto bude venované skateboardom réznych cenovych
kategorii a v zimnom obdobi bude predajiia orientovana predovsetkym na snowboardové
prislusenstvo. Stcastou sortimentu bude aj obleCenie, predovSetkym od domacich
vyrobcov a ochranné prvky (helmy, korytnacky, chranic¢e na kostr¢, kolend, zapéstia,
lakte).

4.3 Ciele podniku a podnikatel’ského subjektu

Hlavnym cielom podnikatela je dosiahnutie zisku a nasledna reinvesticia peniaznych
prostriedkov za ufelom rozSirenia predajne (vdcSie priestory, Sir§i sortiment, viac
pracovnikov). V jeho zaujme je aj Sirenie povedomia 0 streetovej subkultire a Sportoch

akymi st skateboarding a snowboarding.

S rozSirenim predajne bude spojené zalozenie internetového obchodu (planované cca.
Vv §tvrtom roku podnikania). Nasledkom je zvysenie nakladov, jednak na spravu e-shopu,

reklamy, poistenie faktar prichadzajtcich i odchadzajucich a iné.
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4.4 Predajna

Predajiia bude lokalizovana v meste Trutnov. Podnikatel’ vlastni v centre mesta rodinny
dom snevyuzitymi priestormi, ktoré su vhodné pre podnikanie. KedZze sa jedna
0 prevadzku v priestoroch sikromného vlastnictva majitel'a, bude nutné, aby podnikatel’
pri zakladani zivnosti predlozil Zivnostenskému tradu vypis z katastralneho tradu a tiez
kopiu o prideleni stipisného ¢isla budovy.

V blizkosti Trutnova sa nachédza viacero lyziarskych stredisk menSieho aj véacsSieho
rozmeru, novo vybudované cyklotrasy a prijemné prostredie, kde si zakaznici budi moct’

vyskusat’ zakiipené produkty.

4.5 Zalozenie zivnosti

Podnikanie v oblasti predaja Sportového vybavenia sa radi medzi ohlasovacie zivnosti -
vol'né. Prvym krokom k zaloZeniu je existencia alebo ziskanie zivnostenského opravnenia
(kedysi Zzivnostensky list - stile platny). O jeho vydanie obCan poziada prislusny
zivnostensky urad. Po predlozeni v§etkych potrebnych dokumentov (Za kladné vybavenie
je potreba zaplatit’ sidny poplatok vo vyske jeden tisic K&. Zivnost' pre FO vznika ditom
ohlasenia na ZU. Nasleduje pridelenie ICO, povinna registracia u finanéného uradu (ak
subjekt bude platcom DPH, platba dane z motorového vozidla, zrazkovej dane),
registracia na sprave socialneho zabezpecenia (nemocenské a dochodkové poistenie)

a povinnost’ ozndmit’ vznik Zivnosti prislusnej zdravotnej poist'ovni.

4.6 Podnikatel’sky plan

V nasledujticej Casti bakalarskej prace je kompletne spracovany podnikatel'sky plan

subjektu.
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4.6.1 Titulna strana

Boardsmen Shop

Privna forma: podnikanie fyzickej osoby na zaklade Zivnostenského opravnenia
Predmet podnikania: predaj Sportového vybavenia
Miesto podnikania: Trutnov, Horska 32, 541 01
E-mail: Boardsmenshop@ seznam.cz
Prevadzkovatel: Ing. Jan Slanina

ICO: nepridelené

Datom vypracovania: 01.05.2019

Autor: Nikola Horcickova Kontala: Jan Slanina
Horska 32
341 01 Trumov
Tel: 0915 421 321

E-mail: dzejbacon@ email com

Obrazok 6: Titulna strana podnikatel’ského plinu
(Zdroj: vlastné spracovanie)
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4.6.2 Exekutivny sihrn

Vznik podniku Boardsmen Shop je naplanovany v septembri roku 2019. Ked’Ze sa jedna
0 novy podnik, bolo nutné najprv analyzovat’ prostredie a konkurenciu, ¢i uz potencialnu
alebo existujucu. Najvacsim konkurentom podniku je brnensky snowboardovy obchod
Snowboard Zezula s.r.o., ktory je na trhu uz 20 rokov. Ponuka vac¢si vyber tovaru, za
vyssie ceny, ¢o by mohla byt vyhoda pre Boardsmen Shop, ktory ako novo vstupujici
subjekt na trhu md moznost’ vyuzit’ stratégiu nizSich cien.

Potencionalni zakaznici Boardsmen Shop st predovsetkym mladi I'udia, ktorych mozno
rozdelit podla ekonomického a demografického faktoru. Ekonomického - kolko
finan¢nych prostriedkov st ochotni obetovat’ a demografického - ¢i sa v blizkosti ich

bydliska nachddza zariadenie, kde by mohli aktivne vyuzit’ zakupené Sportové vybavenie.

4.6.3 Marketing

Co sa tyka komunika&nych prostriedkov medzi zékaznikmi a predajcom, podnikatel’ bude
vyuzivat' priamy marketing, podporu predaja, PR (public relations) a reklamu. Uéelom
komunika¢ného mixu je prilakat’ ¢o najviac zédkaznikov, zdroven si udrzat’ tych starych
a neustale ich presviedcat’ o kvalite ponukanych produktov.

V snahe zvysit objem predanych produktov sa budu vyuzivat' prostriedky podpory

predaja ako :

e sutaze o vecné ceny (pri 1. narodenindch predajne),

e systém zliav (planovany od treticho roka; zakaznik sa stane ¢lenom vernostného
programu a za kazdy nakup zbiera body, na zaklade ktorych sa pri budicom
nakupe znizuje cena produktu, max 15%, zo zakladnej ceny).

e organizovanie malych podujati Vv tesnej blizkosti predajne. Jednat' sa bude
napriklad o sut’aZ o najlepsi trip na skateboarde spojeny s drobnym obcerstvenim
zdarma. Podobné podujatia zvySuji navstevnost’ predajne a zvySuje sa aj
pravdepodobnost’ ndkupu zdkaznikov. NavySe medzi predajcom a zdkaznikom sa
vytvara osobnejsi vzt'ah a je pravdepodobné, Ze zdkaznik v budicnosti svoj d’alsi
nakup zrealizuje prave u predajcu.

V nasledujucej tabulke su zobrazované planované marketingové vydaje v prvom roku

podnikania. Jednd sa o vstupny marketing, ktory zahfila tvorbu letdkov a propagaciu
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predajne, mesacné¢ vydaje su spojené predovSetkym s platbou za reklamy na
internetovych strankach.

Tabul’ka 4: Marketingové vydaje v 1. roku podnikania
(Zdroj: vlastné spracovanie)

Néklady na marketing Cena [K¢]
Vstupny marketing 6000
Mesacny naklad 400
Produkt

Boardsmen Shop bude ponukat svojim zakaznikom novy i pouzity tovar roznych
cenovych kategoérii. Kategoria pouzity tovar sa bude vzt'ahovat na jazdené snowboardové
vybavenie. Podnikatel’ ma informécie o tom, Ze lyZziarske Skoly v jeho okoli rozpredavaju
vybavenie, ktor¢ treba Ciastocne opravit’ a je stale pouzitel'né. V zimnych mesiacoch sa
predajiia bude orientovat’ na predaj snowboardov, od dosiek uréenych na bezné
zjazdovanie, makkych dosiek urc¢enych na freestyle jazdu do parkov a par kusov tvrdych
dosiek ur¢enych na freeride, (jazdu vo vol'nom teréne ako st zl'aby, skalnaté luky). Tomu
budt odpovedat’ aj topanky a viazania, ktoré maji obdobné rozdelenie, podl'a stylu jazdy
zakaznika. Predavané produkty: zimné bundy a nohavice s vysokou vodeodolnostou,
termopradlo, technické mikiny, dopInky ako chranice, okuliare a prilby. V lete sa obchod
zameria na predaj skateboardov a zakladné prislusenstvo k nemu. Z obleéenia, bude
okrem in¢ho, na vyber mnoho znaciek, prevazne od domécich vyrobcov (mikiny, tricka,
nohavice, krat'asy).

V buducnosti, ak bude podnik prosperovat’, podnikatel' by radd zalozil vlastnii znacku
a vyrabal produkty pre svoj podnik. Tomu vSak predchadza zna¢né know-how a dostatok
finan¢nych zdrojov. Je to dlhodoby proces, ktory v sebe zahfiia vyrobu, testovanie,

obdrzanie certifikdtov a mnoho inych.
Cena

Cena je jedinym prvkom marketingového mixu tvoriaci zisk, preto je velmi dolezité
stanovit’ optimalnu hodnotu produktov. Takt do ktorej sa premietnu naklady, no zaroven

bude pre predajcu generovat’ zisk. Podnikatel’ pri stanovovani cien bude brat’ v ivahu
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doporu¢enti maloobchodnii cenu ponukanych produktov. Zaroven bude vyuzivat

konkuren¢ni metddu stanovenia cien.

Podnikatel’ o¢akava od svojich zédkaznikov, Ze ocenia kvalitu a priplatia si za vyrobok

s garanciou dlhSej Zivotnosti.

Distribucia

Spdsob distribucie je oznacovany ako priamy - od predajcu ku konecnému spotrebitel'ovi.
Podnikatel' sa rozhodol vacSinu oblecenia kupovat’ od domacich vyrobcov (zndme

i menej zname znacky). Sportové vybavenie budd tvorit pouZité i nové produkty od

domécich i zahrani¢nych vyrobcov.
Propagacia

Zacinajuci podnik musi vynalozit' naklady na svoju propagiciu. Nejedna sa vSak
0 zavratne vysoké Ciastky. Podnikatel’ sa rozhodol pre jednorazovu ¢iastku na propagaciu
vo vySke 6 000 K¢ a mesacne bude investovat’ 400 K¢ na d’al$i marketing, na internetovi

reklamu.

Boardsmen Shop bude mat’ zaloZent svoju internetovu stranku s kratkym oboznamenim,
na €o sa orientuje, aky je jej sortiment. Na stranke budu v pripade potreby uvedené

aj kontakty na majitel'a (pripadna spolupraca s novymi partnermi, otazky zakaznikov).

4.6.4 Organiza¢ny plan

Otvaracia doba podniku je naplanovana na Sest’ pracovnych dni od pondelka do soboty.
Podnikatel’ sa bude snazit’ vyhoviet’ potrebam svojim zakaznikom, v ¢o mozno najvyssej
miere, a preto je na strankach uvedeny telefonicky kontakt na zaklade ktorého je mozné
stretntit’ sa i mimo otvaracich hodin. Do budticna ma podnikatel’ v plane upravit’ otvaracie
hodiny.

Otvaracia doba:

Pondelok - Piatok 15:00 - 19:00

Sobota 10:00 - 15:00
Nedela zatvorené
Personal
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Za vedenie podniku je plne zodpovedny jeho majitel. Bude zamestnavat' jedného
brigadnika. Jeho napliiou prace bude praca so zakaznikmi, pomoc na predajni,
upratovanie, jednoduchy servis dosick. Personal bude pravidelne preskolovany, podla

aktualnych produktov na trhu.

4.7 Financny plan

Kapitola finan¢ny plan zahfna kalkulaciu nakladov podniku. Jedna sa o néaklady na
zariadenie podniku, prevadzkové nédklady, mzdové ndklady, zahajovaciu rozvahu
a zahajovaci rozpocet. Zdrojom financovania podnikatelovho plénu st naSetrené

finan¢né prostriedky podnikatel’a.

Podnik nie je platcom DPH, a preto st vSetky ceny pocitané vratane DPH. Ngjom je
polozka, ktora v nakladoch nefiguruje, ked’ze podnik je lokalizovany v rodinnom dome

patriacemu podnikatelovi.

V préci je stanoveny aj plan trzieb a ndkladov na nasledujuce tri roky. Pre kazdy rok je
urCend moznd hodnota vysledkov na urovni: pesimistickej, pravdepodobnej

a optimistickeyj.

4.7.1 Naklady na zariadenie predajne

V nasledujucich tabulkach st konkretizované jednotlivé polozky aktiv a ich hodnota.
V pripade DHM bude odpis jednotlivych poloziek rovnomerny, a to po dobu piatich

rokov.
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Tabulka 5: Naklady spojené s kipou DHM
(Zdroj: vlastné spracovanie)

Dlhodoby hmotny majetok Cena [K¢]
Nébytok 30000
Tlaciaren 2300
Pristroj Ski boot fitting 3700
Elektronika (reproduktory, svetla) 30000
4G, Wi - fi, Bluetooth Pokladia s termotlaciarfiou dokladov 4770
Klimatizacia 5600
Telefon 600
Security alarm 2800
Celkom 79770
Tabulka 6: Naklady spojené s kiipou DNH
(Zdroj: vlastné spracovanie)
Dlhodoby nehmotny majetok Cena [K¢]
Uttovny program POHODA 8840
Microsoft Windows 10 Home 64-Bit OEM SK DVD 1949
Celkom 10789

TabuPka 7: Odpisovanie DHM
(Zdroj: vlastné spracovanie)

Odpis DHM

Vyska odpisu [K¢]

1 rok

15954
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https://operacne-systemy.heureka.sk/microsoft-windows-10-home-64-bit-oem-sk-dvd-kw9-00122/

Tabul’ka 8: Naklady spojené s obstaranim obeZného majetku

(Zdroj: vlastné spracovanie)

Obezny majetok Cena [K¢]
Tovar 444528
Celkom 444528

4.7.2 ZakladatePsky rozpocet

Zakladatel'sky rozpocet predstavuje celkové naklady potrebné na zalozenie podniku.
Vysokou polozkou je ndkup OA, ktoré predstavuju pre podnikatel’a buduci zisk. Polozka
vstupny marketing zahfia tvorbu loga, letakov a reklamu (na soc. siet’ach). Podnikatel’
zaklada svoju prvu Zivnost’, a preto musel zaplatit’ poplatok vo vyske 1 000 K¢.

Tabulka 9: Pefiazné naklady spojené zo zaloZenim predajne

(Zdroj: vlastné spracovanie)

Zakladatel’sky rozpocet Cena [K¢]
Zalozenie Zivnosti 1000
Priprava priestorov 18300
Néakup DHM 79770
Nakup DNM 10789
Nékup tovaru a zasob 444528
Vstupny marketing 6000
Celkom 560387

4.7.3 Mzdové naklady

Povinnostou zamestnavatela je nahlasit’ skutoCnost’ o prijati zamestnancov do
pracovného pomeru finanénému uradu, ato najneskor v lehote 8 pracovnych dni.
V podniku buda pracovat’ jeden brigadnik, Student, na zdklade dohody o provedeni
¢innosti a bude mat’ podpisané prehlasenie k dani. Dohodnuta hruba mzda za vykonant

pracu zamestnanca je 100 K¢. Zamestnanec v priemere odpracuje 80 h za mesiac

55



(predpokladom pre stanovenie po¢tu odpracovanych hodin st otvaracie hodiny predajne)
ajeho cCistd mzda bude c¢init' 7 120 K¢. V nasledujucej tabulke je zobrazeny postup
vypoctu Cistej] mzdy zamestnanca. Podnikatel'ov mesaény mzdovy néklad na jedného

zamestnanca je 10 720 K¢. Zamestnanec bude pracovat v podniku cez tyzden, cez

vikendy to bude samotny majitel’.

Tabulka 10: Vypocet mesa¢nych mzdovych nakladov na 1 pracovnika

(Zdroj: Vlastné spracovanie podla 38)

Polozky Hodnota [K¢]

Hrub4 mzda 8000
SZP (zamestnanec) 880
SZP (zamestnavatel’) 2720
Zréazkova dan 0
Zlavy na dani 2405
Danové zvyhodnenie 0
Zaloha dan 0
Danovy bonus 0
Cista mzda bez daii. bonusu 0
Cistd mzda 7120
Mzdové naklady zamestnavatel’a 10720

Tabul’ka 11: Mzdové naklady celkom
(Zdroj: vlastné spracovanie podl'a 38)

Pocet ‘7 rirx v 7 riox
Zamestnanec AR mesacné [Kc¢] ro¢né [K¢]
brigaddnik 1 10720 128640
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4.7.4 Prevadzkové naklady

Prevadzkové naklady su také, ktoré podnikatel’ musi zaplatit' bez ohl'adu na objem
predaného tovaru. Jedna sa teda o fixné ndklady, ktorych vyska sa s rasticim objemom
predaného tovaru nemeni. Podnikatel’ ich bude musiet’ uhradit’ kazdy rok. Najvyssiu
polozku prevadzkovych nékladov tvoria mzdové naklady. Druhou najvyssou polozkou je
vykurovanie/ klimatizovanie priestorov predajne, ktoré¢ by sa dalo do budtcna znizit
vyuZitim energie zo soldrnych panelov (podnikatel'ov plan).

Systém spravovania EET, ktory podnikatel’ kiipi od rovnakej spolo¢nosti ako EET kasu
ma akéni ponuku platobného terminalu zdarma, neuctuje si poplatky za vykonanu
transakciu (39).

Tabul’ka 12: Prevadzkové naklady v 1. roku podnikania
(Zdroj: vlastné spracovanie)

Prevadzkové naklady mesacné [K¢] ro¢né [K¢|
Elektrika 850 10200
Mzdy (vratane SZP) 10720 128640
Internet a telefon 500 6000
Ktrenie/klimatizacia 2000 24000
Vyvoz odpadu 100 1200
Voda 350 4200
Marketing 400 4800
Odpisy 1330 15954
EET kasa (systém) 273 3276
Celkom 16523 198276

4.7.5 Zahajovacia rozvaha

Hlavnym ucelom rozvahy je rozdelit’ finanéné zdroje na aktiva a pasiva, popripade ich

dalsie rozdelenie do jednotlivych skupin. Polozka peiiaznych prostriedkov na BU zahfiia
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priblizne trojmesacné prevadzkové naklady a rezervu cca 50 tisic K¢ spojenu s krytim
neocCakavanych vydajov.

TabulPka 13: Zahajovacia rozvaha Kk I. roku podnikania
(Zdroj: vlastné spracovanie)

Aktiva [K¢] Pasiva [K¢]
Stale aktiva 90559 | Vlastny kapital 635000
DHM 79770 Zékladny kapital 635000
DNM 10789
Obezné aktiva 544441 | Cudzie zdroje 0
Zasoby 444528
PPy na BU 99913
Aktiva celkom 635000 | Pasiva celkom 635000

4.7.6 Planovanie vynosov a nakladov

Nasledujiica kapitola obsahuje plany vynosov andkladov pre prvé tri roky
prevadzkovania predajne.

Planovanie trzieb vychadza z priemernej ceny produktu. Ceny produktov boli stanovené
na zaklade navStevy konkurenénych obchodov aporovnania konkurencnych cien.
Priemerna cena bola stanovena ako hodnota aritmetického priemeru vSetkych
pontkanych produktov, konkrétne sa jedna o ¢iastku 973 K¢. Hodnota marze, ktoru si
podnikatel’ stanovil na produkty je cca. 80 %. rata vSak s tym, ze v praxi je takmer

nemozné predat’ vSetok tovar a zaroven predat’ ho za plnt cenu.

433 /522 = 0,81 % (marza podnikatel'a vychadzajtica z priemernych hodnét produktov)
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Tabul’ka 14: Prehl’ad ndkupnej ceny, stanovenej marZe a vyslednej ceny produktu

(Zdroj: vlastné spracovanie)

Produkt Dakupes ﬁ’;‘;]‘ Marsa [Kg| ©&M@ pmd‘fllété‘i
snb bunda 867 694 1561
snb nohavice 1055 844 1899
tricko 333 266 599
mikina 472 378 850
prilba 567 454 1021
chrani¢ laket’ 178 142 320
chrani¢ chrbat 283 226 509
technicka mikina 533 426 959
snowboard 1944 1555 3499
snb boty 667 534 1201
viazanie 528 422 950
skateboard 1000 800 1800
grip 56 45 101
vosk 100 80 180
Skrabka 83 66 149
botasky 611 489 1100
Siltovky 217 174 391
chrani¢ spodky 239 191 430
ll:(l)‘ga:(l)et:;nlavyrobok 522 433 o3
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4.7.7 Finanény plan na tri roky

V nasledujtcej Casti su zostavené oc¢akavane prijmy a vydaje podnikatel'a v prvom roku

podnikania a na nasledujace dva roky.

Prvy rok

Predajiia bude otvorena cca. 24 dni v mesiaci. Na zaklade tejto skutocnosti sa stanovuju

trzby. V prvom roku podnikania podnikatel’ zahrnul do nadkladov aj zl'avy vo vyske 7 %

z celkovych trzieb. Uvedomuje si, Ze nie je mozné, aby sa vSetky produkty predali za plnt

cenu. Podla realistického variantu by podnikatel’ mal v prvom roku vykazovat zaporny

hospodarsky vysledok a byt’ v strate 16 583 K¢.

Tabul’ka 15: Plan vynosov a nakladov pre 1.rok podnikania

(Zdroj: vlastné spracovanie)

Polozka Pe51m1st1_cky Reallstl.cky Optlmlstl_cky
variant variant variant
Prlf:merna cena produktu 973 973 973
(K<)
Priemerny nakup (ks) 1 1 1
Poéet predatvl}'/ch kusov 1 25 4
(priemer den)
Trzby (K¢) 280224 700560 1120896
Naklady na zaloZenie (K¢) 19300 19300 19300
Prevadzkové naklady (K<) 198276 198276 198276
Tovar (K¢) 320060 444528 711244,8
Vstupny marketing (K¢) 2400 6000 9600
Zlavy 19616 49039 78463
Celkové naklady (K¢) 559652 717143 1016884
VH pred darou -279428 -16583 104012
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Druhy rok

Ked'Ze v prvom roku podnikatel’ predal vacsinu produktov, v druhom roku podnikania

navysi zasoby tovaru oproti minulému roku o 35 %., na 600 113 K¢. Pocet produktov,

ktoré bude mat’ na sklade je cca. 1130 ks/ rok. Narast sa o¢akava aj v prevadzkovych

nakladoch cca. 0 2 %. Rast ocakava aj pri prevadzkovych nakladoch, cca 2% (zvySenie

cien vody, elektriny, miezd). Predpoklada aj zvySenie poctu predanych produktov za dei.

V priemere sa jedna o 3,5 zakupeného produktu za den. Polozka zl'avy opat rata

s nemoznostou predaja produktov za plné ceny.

Tabulka 16: Plan vynosov a nakladov pre 2.rok podnikania

(Zdroj: vlastné spracovanie)

Polojka Pesimisti_cky Realisti_cky Optlmisti_cky
variant variant variant
Prlf:merna cena produktu 973 973 973
(KS)
Priemerny nakup (ks) 1 1 1
Poc?et predaflych kusov 5 35 5
(priemer den)
Trzby (K¢) 560448 980784 1681344
Prevadzkové naklady (K<) 202242 202242 202242
Tovar (K<) 308629 540101 925888
Zlavy 28022,4 49039,2 84067,2
Celkové naklady (K¢) 538893 791382 1212197
VH pred daiiou 21555 189402 469147
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Treti rok

V tretom roku podnikania by podnikatel' rad uplatnil zlavovy systém. Zakaznik sa
registruje, dostane kartu, na ktorti zbiera body z kazdého nakupu, ktoré sa menia na zl'avy
uplatnitel'né pri budiacom ndkupe. Ocakavané vydaje spojené so zl'avovym systémom su
cca. 10 % z celkovych trzieb. Okrem toho by rad usporiadal malé podujatia na predajni
v celkovej hodnote 5 000 K¢. Podnikatel’ o¢akava rast prevadzkovych nakladov o 1,2 %
oproti minulému roku a rast nakladov spojenych s objednanim tovaru, bude navyseny
0 cca 25 %. Treti rok je pre podnikatel'a vyznamny, generuje najvyssi VH. Ocakavany
narast VH oproti minulému roku je cca o 60 %.

Tabul’ka 17: Plan vynosov a nakladov pre 3. rok podnikania

(Zdroj: vlastné spracovanie)

PoloZka Pes1m1st1_cky Reallstl_cky Optlmlstl_cky
variant variant variant
Priemerna cena produktu (K<) 1073 1073 1073
Priemerny nakup (ks) 1 1 1
Pocet predanych kusov
. » 3 4 8
(priemer na den)
Trzby (K¢) 927072 1236096 2472192
Zlavovy systém 92707 123610 370829
Prevadzkové naklady (K<) 204224 204668 1154523
Tovar (K<) 450085 600113 1200226
Podujatia 3750 5000 10000
Celkové naklady (K¢) 750766 933391 2735578
VH pred dafnou 176306 302705 -263386

4.8 Bod zvratu

Bod zvratu podniku bude uréeny pre optimisticky variant 1. roku podnikania. V polozke
fixnych nékladov st zahrnuté naklady spojené so zalozenim predajne a prevadzkoveé

naklady. V d’alSich rokoch uZz len prevadzkové naklady. PoloZku variabilnych nakladov
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tvoria naklady na tovar (doprava je zaratana do nakupnej ceny produktu, platba za
transakciu terminalom tiez nie je spoplatnena, ide o pausalnu Ciastku, ktora je vedend v
ramci prevadzkovych nékladov.

Fixné naklady: 560 387 + 198 276 = 758 663 K& K¢&

Variabilné naklady na 1 ks: 522 K¢
714210

Qoz =

973—-487
Podnik dosiahne bod zvratu pri predaji 1682 kusov produktov. Z planovaného predaja
produktov v 1. roku, ktory je 720 ks a 2.roku, ktory je 1 008 ks vyplyva, Ze podnik
dosiahne bod zvratu priblizne v maji roku 2022 .
1682 - 720 = 965
965 / (1008 + 67) = 0,89
0,89 * 300/ 30 = 8,9 (mesiaca).

4.9 Doba navratnosti

Dobu navratnosti vstupnej investicie mozno vypocitat ako podiel investovanych
nakladov aro¢ného penazného toku. Ked’ze naklady spojené s investiciou prevySuju
predpokladany vysledok hospodarenia v 1.roku podnikania, podnikatel’ stanovil
navratnost’ na percentudlnom podiele vysledku hospodarenia.

109 775 - 16 583 = 93 192 K¢ (trzby v druhom roku podnikania po odratani zaporného
VH z predchadzajiceho roku)

90559
93192

Z predchadzajticeho vypoctu vyplyva, Ze vstupnd investicia podnikatel'a sa zhodnoti na

konci druhého roku podnikania, to je v auguste 2022.

V druhom rok podnikania podnikatel’ z jednej investovanej koruny ziska cca 0,12 K¢,

Vv tretom roku 0,32 K¢.

4.10 Casovy plan

Pri realizacii planu je délezitym bodom odhadnut’ ako dlho bude trvat’ proces zahajenia

podnikania. Podnikatel’ sa na zéklade ziskaného ekonomického vzdelania rozhodol
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vyuzit metédu najdenia kritickej cesty, aby si vymedzil ¢as potrebny na zahajenie
podnikania. Jednotlivym klI'icovym c¢innostiam pridelil priblizny ¢as. V nasledujucej
tabul’ke su zobrazené ¢innosti, vzajomné vztahy medzi nimi a odhadovana doba trvania
kazdej z nich vyjadrend v dioch.

Tabulka 18: Cinnosti zahajovacieho procesu
(Zdroj: vlastné spracovanie)

Oznacenie ¢innosti I j | Doba trvania (dni)
A - Marketingovy prieskum 1 2 5
B - Podanie Zivnosti 2 3 1
C - Uprava priestorov prevadzky 2 4 16
D - Udelenie zivnostenského opravnenia 3 4 3
E - Dodanie objednaného nabytku 4 5 21
F - Dodanie tovaru 4 6 30
G - Montéz nabytku 5 7 4
H - Priprava tovaru (cenovky, polepy) 6 7 2
| - Dokoncenie projektu 7 8 9
J - Otvorenie prevadzky 8 9 1

Na zéklade vypoctu pomocou grafu CPM bol uréeny €as procesu na zahajenie zdmeru 63
dni. Jedna sa o pribliZzne dvojmesacné obdobie, ktoré si podnikatel’ musi vymedzit’ len na
pripravu prevadzky a zhromaZzdenie tovaru. Je to pomerne kratka doba v porovnani
s existenciou podniku. Kriticka cesta sa sklada zuzlov1-2-4-6-7-8-9. U tychto
¢innosti je dolezité, aby boli dokoncené v predpokladanom case. Ich omeskanie sa

premieta do celkovej doby trvania projektu a tym ju predlzuje.

V prilohe je zhotovena predbezna vizualizacia predajne.
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ZAVER

Zamerom bakalarskej prace bolo vytvorenie redlneho podnikatel'ského planu. Po
kompletnom zhodnoteni sucasného stavu na trhu (analyzy mikroprostredia
a makroprostredia) sa praca d’alej zaoberala konkrétnymi nédvrhmi jednotlivych Casti

podnikatel'ského zameru. Ciele, ktoré boli zvolené sa javia ako realne a dosiahnuteI'né.

Zhodnotenie investicie je ofakavane na konci druhého roka podnikania. Pri splneni
predpokladaného trendu vyvoja vynosov a nakladov, vynosy prevysuji naklady 0,6 - krat
V tretom roku.

Podnikanie v $portovom priemysle je zlozité, zalozené najméa na reputacii. Prave kvoli
tomu podnikatel’ aj ked’ je ziskovy az v trefom roku podnikania mé v pléne pokra¢ovat
a zvacsovat svoj trh klientov, zacielit’ na drahSie znacky, podporovat’ Sportovcov, zalozit’
si e - shop a zvysit’ ponuku.

Po splneni parcidlnych cielov, ktorym je generovanie zisku a zviditelnenie sa, bude
d’al$im podnikatelovym planom transformécia pravnej formy podniku, konkrétne zo

Zivnosti na spolo¢nost’ s ru¢enim obmedzenym.

Pri realizdcii podnikatel'ského zdmeru takmer isto dojde k odliSnosti oproti planu
povodnému. Je to preto, Ze situdcia na trhu sa rychlo meni. Na tato situaciu by mal
podnikatel’ reagovat’ primerane. Je teda potrebné, aby podnikatel’ svoje plany neustale
obnovoval a vychadzal pritom zo skuto¢nosti. Opatrny by mal byt aj pred konkurenciou,
ked’Ze ponuka konkurenénych podnikatel'skych subjektov je pruznd (subjekty neustéle

prichadzaji a odchadzaja z trhu).
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FO fyzicka osoba

0.S. obchodna spoloc¢nost’

PO pravnicka osoba

s.r.o. spolo¢nost’ s ru¢enim obmedzenim
PR verejné vztahy, praca s verejnost’ou
Sh. Zbierka zakonov

© Copyright

CPM Critical Path Method (Met6da najdenia kritickej cesty)
DPC dohoda o provedeni ¢innosti

7P zivotne prostredie

cea. circa

snb snowboard

FU finan¢ny trad

Sz7 sociadlne a zdravotné poistenie
V.0.S. verejna obchodnd spolo¢nost’
spol.s.r. 0. spolo¢nost’ s ru¢enim obmedzenym
OR obchodny register

PP penazné prostriedky

BU bankovy ucet

DHM dlhodoby hmotny majetok

DNM dlhodoby nehmotny majetok
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Priloha 1: Prieskum trhu a zakaznikov
(Zdroj: vlastné spracovanie)
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Priloha 2: Vizualizicia obchodu
(Zdroj: vlastné spracovanie)




