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Anotace

Diplomova prace analyzuje problémy, které souviseji s tvorbou podnikatelského
planu. Obsahuje analyzu firmy a ndvrh podnikatelského planu, jehoZ soucdsti jsou
organiza¢ni, marketingovy a financni plan, které budou aplikovany pfi rozSiteni a

¢innosti firmy.
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Annotation

My diploma thesis analyses problems, which are related to creation of business
plan. It contains firm analysis and suggestion of business plan, whose parts are
organizational, marketing and financial plan, that will be aplicated at increasing and

activity of this firm.
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Uvod

Mali a stfedni podnikatelé (MSP) hraji vyznamnou roli nejen pifi vytvareni
novych pracovnich pfilezitosti, ale pusobi také jako faktor socidlni stability a
ekonomického rozvoje. Tento sektor je Evropskou unii povazovan za patet evropské
ekonomiky a hybnou silu inovaci, zaméstnanosti a socidlni integrace. V CR maji malé a
sttedni podniky podstatny dopad na celkovy ekonomicky a tim i socidlni vyvoj zemé a

jednotlivych jejich regionil.

Kazdoroéné vznikd v CR fada drobnych a malych podniki. A neni se ¢emu
divit, vZdyt v dnesni dob¢ snad miiZe zacit podnikat v podstaté kazdy. Nekteti si chtéji
splnit sviij sen, jini se chtéji stat nezdvislymi, divodii miiZe byt mnoho.

Kazdy, kdo uvazuje o podnikdni, nebo jeho rozsifeni, chce podnikat tspé&Sné.
Sam je presvédcen o tom, Ze se mu to podafi. Aby byl schopen dosdhnout tohoto cile,
musi velmi objektivné posoudit, jak vypadaji zdkladni ptedpoklady pro podnikédni ¢i
rozvoj firmy v oboru, ve kterém chce svoje znalosti uplatnit. Trh je totiz stéle
ndarocnéj$i. Proto je nutné vyuZit pravidel a zplsobl, které umoziuji snizit rizika

neuspéchu.

Zakladem podnikdni jsou ekonomické obory makro a mikroekonomie, které
definuji podminky, ve kterych bude podnikédni rozvijeno. Jsou to oblasti managementu,
které umoziuji poznat zasady fizeni podnikatelskych ¢innosti. Navazuje marketing jako
popis c¢innosti, které umoziuji sledovat chovani zdkaznikd v redlném prostiedi, a
ndsledné vyuZzitim marketingovych metod mizZe podnikatel ovlivnit chovani vybranych
zdkaznickych skupin. DuleZité jsou znalosti pravidel podnikdni uddvané zdkony a
predpisy, které urCuji obecné zasady, podle kterych podnikdni v redlném prostiedi
probihd. Pravidla, podle kterych podnikatel rozhoduje, dokladuje a zapisuje vysledky
podnikdni, jsou obsahem zdsad uctovani a fizeni finan¢nich tok.

Zabezpeceni prosperity a uspéSného rozvoje podniku v naro¢nych podminkéch
trzni ekonomiky neni jednoduchou zdleZitosti. Jednim z vyznamnych piedpokladii
dosaZeni tohoto cile je promyslend rozvojova strategie podniku, piiprava a realizace
projektii, kterymi podnik tuto strategii uskuteciiuje. Podnikatelské plany, které z nich

vyplyvaji, pfedstavuji nejen vyznamny ndstroj pro fizeni rozvoje podniku, ale také
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dalezity podkladovy materidl, ktery by meél piesvédCit potencidlni investory o
vyhodnosti projektu a tim je primét k poskytnuti kapitdlu, pokud vlastni zdroje podniku
nedostacuji.

Kvalita piipravy a uroven realizace podnikatelskych projektd ovliviiuje

zasadnim zpisobem existenci i budouci rozvoj firmy. Podnikatelsky projekt pfedstavuje

vvvvvv

Zacit podnikat je zdanlivé jednoduché, ale udrzet se ,,nad vodou* nebo mit
dokonce uspéch, to uz zdaleka tak snadné neni. V dneSni dob¢ spousta menS$ich firem
vykazuje zisk a nékteré dokonce piekvapive rostou. Na ¢em tedy zdlezi tspéch ¢i krach
firmy? Je samoziejmé dulezité byt ve spravny okamZzik na spravném misté, ale musime

si to také predem dobte naplanovat.
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1. VYMEZENi PROBLEMU A CILE PRACE

Diplomova prace na téma Podnikatelsky pldn na rozsifeni malé firmy je
zpracovana pro firmu Tomas Stralka, kterd podnika v oblasti potieb pro zeméd¢lstvi,
zahradu a domdcnost. Tato firma sidli ve FrenStat¢ pod RadhoSt€tm a md zde jiz
dlouholetou tradici. Nabizeny sortiment se neustdle rozSifuje a stavajici prodejna, kterd
se jiz nékolikrat zvétSovala, jiz neni dostacujici. Proto chce firma na ptilehlém pozemku
vystavét novou prodejnu ve stylu "supermarketu"”, samoziejmé vSak o mnohem mensi
rozloze. Na mistni poméry by to vSak byl téméf "supermarket" nabizejici zboZi pro
zemedélské, zahrddkaiské a domdci potfeby. Mésto Frenstat pod Radhos$tém s jeho
prilehlymi obcemi je lokalitou, kde vétSina lidi Zije v rodinnych domech a mnoho lidi

stdle vlastni 1 zem&d¢lska pole. Proto by vystavba vétsi prodejny méla obstat.

Malé a stfedni podniky vytvareji zdravé podnikatelské prostiedi, zvysSuji
dynamiku trhu, maji schopnost absorbovat podstatnou ¢ast pracovnich sil uvoliilovanych
z velkych podnikl a jsou stabilizujicim prvkem ekonomického systému. DuleZitost
ekonomického a socidlniho pfinosu malych a stfednich podnikll je charakterizovdna

schopnostmi:

- zmirnovat negativni disledky strukturdlnich zmén,

- pusobit jako subdodavatelé velkych podniki,

- vytvafet podminky pro vyvoj a zavadéni novych technologii,

- vytvafet pracovni piileZitosti za nizkych kapitdlovych nakladi,

- rychleji se adaptovat na pozadavky a vykyvy trhu,

- vyplnovat okrajové oblasti trhu, které nejsou pro vétsi podniky zajimavé,

- decentralizovat podnikatelské aktivity a napomdhat rychlejSimu rozvoji

.ol
regionu.

' Podle zdroje: Koncepce rozvoje malého a stiedniho podnikdni na obdobi 2007 — 2013[online]. [2006-04-18]. [cit.
2007-03-13]. Dostupné z: <http://www.businessinfo.cz/cz/clanky/male-a-stredni-podnikani/koncepce-rozvoje-msp-

2007-2013/1000503/40192>.
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Kazdy, kdo se chce na trhu prosadit, musi nejen efektivné pracovat, ale musi byt
1 dostatecné flexibilni. A co je neméné podstatné, nesmi mu chybét schopnost své
vyrobky ¢i sluzby prosadit. Dobry podnikatel mé jasnou predstavu, jak prosadit své cile.
Uspésny maly a stfedni podnik vytvaii novéd pracovni mista jak pro stdt, tak
bohatstvi pro ty, ktefi riskovali jak svljj ¢as tak i kapitdl. Nem¢li bychom zapominat, Ze
je to prave stiedni stav vetné stfednich a malych podnikateld, kdo je zdrukou a patefi

demokracie, a Ze jejich podpora a uspéSny rozvoj jsou pro spolecnost klicové.

Promysleny a dobfe odiivodnény podnikatelsky plan byva predpokladem ziskani
financovani z externich zdrojii. Ukazuje investorovi nebo bance, Ze podnikatel vi, jak
svou firmu dale rozvijet, upeviiovat jeji postaveni na trhu a zvySovat jeji hodnotu.
Podnikatelsky plan ale neni potieba jen pro investora ¢i banku, ale slouzi pfedevSim
samotnému podnikateli, jeho zaméstnanciim k formulaci a definici cili spolecnosti a
ndstroju, které jsou pro jejich dosazeni dulezité. Je nutné si uvédomit, Ze podminky na
trhu se méni a Ze firma, podnikatel a jeho pldn se musi ménit s nim.

,Je strategickou chybou, domnivaji-li se manaZzefi a podnikatelé, Ze
podnikatelsky plan je dokument, ktery slouZi pouze jako podklad k dspéSnému vyftizeni
bankovnich Gvért, a podle toho pak pfistupuji k jeho vypracovéani. Podnikatelsky plan
vyrazn¢ piekracuje hranice finan¢nich a obchodnich oddé€leni. Je to urcitd forma
jizdniho tadu, kterou sdélujeme investorim, vlastnikim, bankdm a vSem
zainteresovanym osobam, Ze naSe strategické cile maji redlny zdklad a Ze je s ohledem
na nase obchodni, marketingové, persondlni, vyrobni a financni moZnosti také
dokaZeme naplnit. Prostfednictvim podnikatelského planu prokazujeme nejen to, Ze si
véfime, ale i to, Ze vime, jak svych cili dosdhnout. Nepochopeni principu
podnikatelského planu znamend, Ze jsme nepochopili elementdrni zdklady fizeni

firmy.

% Karel Havlicek, viceprezident Asociace malych a stiednich podnikti CR. Podle zdroje: Jak napsat podnikatelsky
pldn, aneb kudy vede cesta k vispéchu [online]. 2005. [cit. 2007-03-13]. Dostupné z:
<http://www.czechinvest.org/web/pwci.nsf/dwnl/6EF6E8717BC7D6C2C12570900028FO3A?OpenDocument>.
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1.1. Cil diplomové prace

Cilem této diplomové prace je =zanalyzovat danou firmu a navrhnout
podnikatelsky plan pro jeji rozsiteni.
Tyto cile vyzaduji zpracovani téchto hlavnich, dil¢ich problémui:
- zjisténi teoretickych piistupt pro tvorbu podnikatelského planu,
- analyzu trZznich podminek,
- néavrh organiza¢niho planu,
- ndvrh marketingového planu,

- ndvrh finan¢niho planu.

Zpracovani téchto problému povede k dosaZeni firemnich cild. Prvotnim cilem
vétSiny podnikid je maximalizace jeho budouci hodnoty, k ¢emuz tato diplomova prace
také smétuje, ale dulezité je zejména zdkaznické hledisko. Cilem firmy je predevSim
spokojeny zdkaznik. Pro zmin€nou firmu je nemyslitelné, aby pfichdzela o zdkazniky,

protoZe neposkytuje dostatecné sluzby, piijemnou atmosféru, ¢i pohodlny nakup.

Mym cilem je tedy zpracovat podnikatelsky plan, ktery poslouzi firmé
k zodpovézeni na nejdilezitéjsi otdzky, tykajici se chodu firmy po rozsiteni, ale také
bance jako dokument, diky némuz se bude rozhodovat o poskytnuti bankovniho dvéru

slouziciho k realizaci nebo podpoie podnikatelského planu.
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2. TEORETICKA VYCHODISKA PRACE

2.1. Podnikatelské prostredi

Mali a stfedni podnikatelé jsou vysoce citlivi na kvalitu podnikatelského
prostfedi. Podnikatelské prostedi je tvofeno Sirokou Skdlou podminek pro podnikédni
v oblasti legislativy, v oblasti instituciondlni infrastruktury a v oblasti fungovani trhua.
Na vytvafeni podnikatelského prostiedi se podileji zejména stitni organy
reprezentované zakonodarnymi sbory a ministerstvy a jim na roven postavenymi organy
statni spravy, stitem ziizené nebo stitem podporované instituce a agentury, soudy,
organy vefejné samospravy, vzdélavaci zafizeni vSech typl, vyzkumnd a vyvojova
pracovisté, subjekty pilisobici v oblasti penéZnictvi, banky, pojiStovny, instituce
kapitadlového trhu, leasingové spole¢nosti, podnikatelskd samosprava (komory, svazy,
asociace, spolky a dalsi) a poradenské, zprostiedkovatelské a obdobné organizace, ale
také trzni subjekty - redlni a potencidlni konkurenti a redlni a potencidlni kooperacni

partnefi.

Podnikatelské prostiedi Ceské republiky, ve kterém pisobi mali a stiedni

podnikatelé po vstupu Ceské republiky do Evropské unie, se vyzna¢uje témito hlavnimi

rysy:

e relativné vysokou mirou otevienosti ekonomiky, kterd se prohloubila vstupem
do Evropské unie,

¢ harmonizaci vétSiny narodnich predpist s legislativou Evropské unie,

e Kklesajici mirou dané€ z pfijmu, pii zachovani relativné vysokého zdanéni prace
(odvody na zdravotni a socidlni pojisténi) a celkové sloZitosti danového systému
a jeho relativné vysoké administrativni ndrocnosti, zejména pro drobné
podnikatele,

e vysokou mirou ochrany zaméstnancti pifi ukonCovani pracovniho poméru

omezujici pruznou reakci na vyvoj trhu,
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e omezenym kapitdlovym trhem a chybé&jicim kapitdlovym trhem pro spole€nosti
mimo hlavni trh,

e konsolidovanym bankovnim sektorem a leasingovym trhem s rostouci nabidkou
produktti pro malé a stfedni podnikatele,

e chybé&jicimi néstroji pro financovani vysoce inovativnich projektii menSich
podnikatell s kratSi historii a dosud minimdlnim vyznamem investic business
angels,

e zlepSujicimi se moznostmi vymahatelnosti prdva a rostoucim rozsahem
informaci o dverové historii dluznikli, avSak se zatim pfetrvdvajici pomérné
dlouhou dobou potfebnou k vyméahéni pohledavek,

e strukturou nabidky pracovni sily, kterd z hlediska jeji kvalifikace a lokalizace
postupné reaguje na potieby trhu a feseni dil¢ich deficitd,

e jiz pomérné¢ vysp€lym a propracovanym systémem instituci a ndstroji pro
poskytovani piimych a neptfimych podpor pro malé a stfedni podnikatele s
vysokym podilem vefejnych prostredkti vyuzivanych pro nepfimé formy
podpory, pfevazujicim podilem dotaci jako néstroje pifimé podpory a pomérné
administrativné ndro¢nymi procedurami pro ziskdni a vypldceni vétSiny typl
podpor,

e vytvofenim a rozvojem nezbytnych struktur pro cerpani prostredkii z evropskych
fondu a rostouci zkuSenosti v této oblasti,

e piilivem zahrani¢nich investic generujicich poptidvku po subdodavatelich
zvySujicich kupni silu v regionech jejich realizace a vytvafejicich rostouci trhy
pro terciarni obory ¢innosti, zejména obchod a sluzby,

e zlepSujici se nabidkou primyslovych zén na zelené louce a dalSich vhodnych
podnikatelskych nemovitosti a nedostatecnym vyuzitim jiz diive vzniklych, nyni
vSak nevyuzivanych a zanedbanych produktivnich ploch,

e nedostateCnou infrastrukturou k usnadnéni pfenosi vysledkii vyzkumu vyvoje

do komer¢niho vyuiiti.3

3 Podle zdroje: Analyza ceského prizmyslu a podnikatelského prostiedi CR pred vstupem do EU [online].
[2006-04-18]. [cit. 2007-02-25]. Dostupné z: <http://www.newsletter.cz/view.php?cisloclanku=2004040201>.
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Pozice malych a stfednich podnikatelti byla v poslednich 7 letech pomérné

stabilni. Z dosazeného stavu a vyvojovych tendenci vyplyvaji tyto hlavni zavéry:

e mali a stfedni podnikatelé predstavuji stabilizujici prvek zejména z pohledu
zamestnanosti, kde si trvale udrzuji podil tésné nad 60 % celkové zaméstnanosti
s mirnou tendenci k rustu,

e mali a stfedni podnikatelé byli doposud schopni drZet krok s vyvojem
efektivnosti a vykonnosti ve velkych podnicich. To prokazuje zachovéni jejich
podilu na HDP a vyvozu (okolo 35 %), vykonech i vyprodukované piidané
hodnot¢€ (nad 50 %),

e mali a stfedni podnikatelé vyrazn€ prevazuji z hlediska podilu na zaméstnanosti
i pfidané hodnoté€ v pohostinstvi, ve sluzbach, v obchod¢ a ve stavebnictvi, a to s
podilem 80 % a vice,

e v prumyslu a dopravé maji mali a stfedni podnikatelé ptiblizné tietinovy podil
na zameéstnanosti a tvorbé piidané hodnoty,

e rostouci a relativn¢ vysoky je podil malych a sttednich podnikatelii na celkovych
investicich realizovanych v CR, ktery v roce 2004 jiZ presahl 50 % a tento trend
pokracuje,

e 7 hlediska struktury samotného sektoru malych a stfednich podnikateli maji
nejvyznamnéj$i podil podnikatelé plsobici v  nékterych odvétvich
zpracovatelského priumyslu, obchodu a sluzeb,

e pretrvavajici technologické zaostdvani v fadé odvétvi je k dosazeni potifebné
konkurenceschopnosti dosud kompenzovéano levngjsi pracovni silou a relativné

. . 4
dlouhou redlnou pracovni dobou".

* Podle zdroje: Analyza ceského primyslu a podnikatelského prostredi CR pied vstupem do EU [online]. [2006-04-
18]. [cit. 2007-02-25]. Dostupné z: <http://www.newsletter.cz/view.php?cisloclanku=2004040201>.
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2.2. Podnikatelsky plan

Nedilnou soucdsti ptipravnych praci spojenych se zaloZenim firmy je zpracovéni
zakladatelského rozpoctu a podnikatelského planu. Podnikatel, ktery uvazuje o zaloZeni
firmy si musi poloZit otdzku, v ¢em a jak bude podnikat, a potom tuto ivahu promitnout
do finan¢ni podoby. Podnikatelsky plan, nebo-li business pldn, Ize oznacit za vibec
nejdileZitéjsi prvek v procesu ziskavani kapitdlu pro rozjezd podnikatelského zaméru ¢i

rozsiteni aktivit.

,Podnikatelsky plan je pisemny dokument zpracovany podnikatelem, popisujici
vSechny podstatné vngjSi 1 vnitini faktory souvisejici se zahdjenim podnikatelské
¢innosti ¢i fungovanim existujici firmy. MlzZeme jej pfirovnat k autoatlasu, ktery by
ndm mél usnadnit odpovédi na otdzky typu, kde jsme, kam se chceme dostat a jak se
tam dostaneme.*

,Je strategickou chybou, domnivaji-li se manazefi a podnikatelé, Ze
podnikatelsky plan je dokument, ktery slouZi pouze jako podklad k dspéSnému vytizeni
bankovnich tvérd, a podle toho pak pristupuji k jeho vypracovani. Podnikatelsky plan
vyrazn¢ piekraCuje hranice finan¢nich a obchodnich oddé€leni. Je to urcitd forma
jizdniho tadu, kterou sdélujeme investorim, vlastnikim, bankdm a vSem
zainteresovanym osobam, Ze naSe strategické cile maji redlny zdklad a Ze je s ohledem
na nase obchodni, marketingové, persondlni, vyrobni a finan¢ni moZnosti také
dokdZeme naplnit. Prostfednictvim podnikatelského planu prokazujeme nejen to, Ze si
véfime, ale i to, Ze vime, jak svych cili dosdhnout. Nepochopeni principu
podnikatelského planu znamend, Ze jsme nepochopili elementarni zaklady fizeni

. 6
firmy.

> Podle zdroje: HISRICH, R. D. a PETERS, M. P. Zalozeni a fizeni nového podniku. 1. vyd. Praha: Victoria
Publishing, a. s., 1996. 501 s. ISBN 80-85865-07-6.

® Karel Havlicek, feditel pro obchodni a marketingovou strategii SINDAT GROUP a viceprezident Asociace malych
a stfednich podnikti CR. Podle zdroje: Jak napsat podnikatelsky pldn, aneb kudy vede cesta k iispéchu [online]. 2005.
[cit. 2007-03-13]. Dostupné z:
<http://www.czechinvest.org/web/pwci.nsf/dwnl/6EF6E8717BC7D6C2C12570900028 FO3A?OpenDocument>.
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Podnikatelsky pldn v podstat¢ konkretizuje zaméry podnikatele do budoucna.
Jeho zpracovani vyzaduje odvahu a flexibilitu a ve vétSiné piipadd je vysledkem
tymové prace, do které je zahrnut SirSi okruh pracovnikli podniku. Proto by m¢él
podnikatelsky plan slouzit k internim ucelim podniku, zejména je vSak vyzadovan
externimi subjekty.

Pro firmu slouZi podnikatelsky plan jako planovaci néstroj. Je podkladem pro
rozhodovaci proces a nastrojem kontroly hlavné v ptipadech, kdy se firma zakldda nebo
stoji pred zménami. Zménou muze byt napt. velkd investice, slouceni s jinou firmou
nebo naopak jeji rozdéleni. N&kteii podnikatelé ddvaji vytah z podnikatelského planu
k dispozici svym zaméstnancim, aby se sezndmili s cili firmy a posilili tak jejich
identitu s firmou.

,~Podnikatelsky plan by mél byt alfou a omegou kazdého podnikatele.
Mnohokrat jsem od riznych, a to i relativné€ dspéSnych podnikateld, slysel, Ze business
plan nemaji a nepotiebuji. To je ale kruty omyl. Business plan neni potfeba jen pro
investora, pro banku, potencidlniho Clena pfedstavenstva nebo klicového partnera, ale
slouzi predev§im samotnému podnikateli, jeho managementu a zaméstnancim
k formulaci a definici cili spolecnosti a ndstroji, které jsou pro jejich dosazeni
nezbytné. Je potteba si uvédomit, Ze podminky na trhu se méni a Ze firma, podnikatel i

. Ve 7 W M z 7
jeho plan se musi ménit s nim.

Ve vétsing piipadl analyzuji externi subjekty na zdklad¢ podnikatelského planu
firmu proto, aby zjistily, zda je firma piipravena uchdzet se o ncktery druh
podnikatelské podpory. Je totiz dilezité piesvédcit poskytovatele kapitdlu o vyhodnosti
projektu, na jehoz financovani ma byt kapitdl poskytnut. Kvalitni podnikatelsky plan
miiZe totiz vyznamné piispét k ziskani potiebného kapitalu.

,Promysleny, dobfe zdivodnény podnikatelsky plan byva nezbytnym

pfedpokladem ziskdni financovéni z externich zdroji. Ukazuje investorovi ¢i bance, Ze

! Ondfej Bartos, vykonny feditel TUESDAY Business Network a poradce fondu MCI Management S.A. Podle
zdroje: Jak napsat podnikatelsky pldn, aneb kudy vede cesta k vispéchu [online]. 2005. [cit. 2007-03-13]. Dostupné z:
<http://www.czechinvest.org/web/pwci.nsf/dwnl/6EF6E8717BC7D6C2C12570900028 FO3A?OpenDocument>.
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podnikatel vi, jak svou firmu déle rozvijet, upeviiovat jeji postaveni na trhu a zvySovat

jeji hodnotu.* 8

Pti zpracovani podnikatelského planu by se mély respektovat obecné platné
zasady. Smyslem téchto zdsad neni omezovat zpracovatele planu. Jde jen o to, ukdzat
smér, jakym by se mé¢l podnikatelsky pldn ubirat, jak by se mél formulovat tak, aby se
zvysil jeho rating v o€ich osob, kterym je sméfovan. Proto by podnikatelsky pldn mél
byt:

e srozumitelny — je vhodné se vyjadfovat jednoduSe, neprezentovat zbytecné
mnoho mySlenek v jedné véte, fakta dolozit Cisly;

e Jogicky — mySlenky a skute¢nosti uvedené v planu musi na sebe navazovat, musi
byt podloZzeny fakty, tvrzeni si nesmi odporovat, vhodné je doplnéni
harmonogramem;

® uvdZené strucny — myslenky ¢i zavéry je tieba uvést stru¢né, ne vSak na ukor
zakladnich faktu;

e pravdivy a redlny — pravdivost a redlnost uvadénych tudaji by méla byt
samoziejmosti;

® respektovdni rizika — podnikatelsky plan je o budoucnosti, proto respektovani a
identifikace rizik, popf. variantnost feSeni zvySuje  divéryhodnost

podnikatelského planu.’

Na trhu pusobila, piisobi a bude pusobit nepiebernd fada firem, a to jak
z hlediska velikosti, tak odvétvi, pravni formy, zplisobu fizeni apod. Proto neni mozné
doporucit, nebo dokonce natidit pevnou strukturu podnikatelského planu, kterd by
vyhovovala v§em firmdm. Na druhou stranu i pfes tyto rozdily existuji nékteré C4sti

planu, které by se v ném m¢ély vyskytovat bez ohledu na to, o jakou konkrétni firmu se

¥ Jaroslav Hordk, predseda CVCA. Podle zdroje: Jak napsat podnikatelsky pldn, aneb kudy vede cesta k tispéchu
[online]. 2005. [cit. 2007-03-13]. Dostupné z:
<http://www.czechinvest.org/web/pwci.nsf/dwnl/6EF6E8717BC7D6C2C12570900028FO3A?OpenDocument>.

? Podle zdroje: VEBER, J., SRPOVA, J. a kol. Podnikdni malé a stredni firmy. 1. vyd. Praha: Grada, 2005. 304 s.
ISBN 80-247-1069-2.
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jednd. Nasledujici struktura je z vySe uvedenych divodi pouze orientacni. Je zde
zdiraziiovdn spiSe pohled budouciho investora, poskytovatele kapitdlu. Pravé
nedostatek kapitdlu pii vstupu do podnikani a potiteba jeho ziskani byva velmi Casto
impulzem pro sestaveni podnikatelského pldnu. Ve struktufe jsou uvedeny i ty Casti
planu, pro které zacinajici podnikatel nema zatim dostatek informaci a zpracovavaji je
JiZ zavedené firmy.

,Podnikatelsky pldn miiZe mit napf. tuto strukturu: obsah, exekutivni souhrn,
analyza odvétvi, popis podniku, vyrobni pldn, marketingovy pldn, organiza¢ni plén,

hodnoceni rizik, finan¢ni plan a ptilohy. 10

2.2.1.0bsah

Zatrazeni obsahu pfed rozséhly pisemny dokument se zd4 samoziejmé, ale Casto
se na to zapomind. Tim se ztéZuje vyhledavani informaci, které chce n€kdo rychle
vyhledat. Obsah by mél byt omezen pouze na prvni tfi drovné nadpist. VéEtsi

podrobnost neni nutn4.

2.2.2.Exekutivni souhrn

Shrnuti neni chdpano jako uvod, je to zhuSténd informace o tom, co je na
ndasledujicich strankach popsano podrobné&ji. Shrnuti ma ve ¢tenéfi vzbudit zvédavost a
zajem precist si 1 zbytek planu. Zadmérem shrnuti je podat pfesvéd€ivy obraz o cilech

firmy a cestdch k jejich dosazeni."'

10 podle zdroje: KORAB, V., MIHALISKO, M. ZaloZeni a Fizeni spolecnosti. 1. vyd. Brno: Computer Press, 2005.
195 s. ISBN 80-7204-270-X.

1 podle zdroje: VEBER, J., SRPOVA, J. a kol. Podnikdni malé a stiedni firmy. 1. vyd. Praha: Grada, 2005. 304 s.
ISBN 80-247-1069-2.
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2.2.3. Analyza odvétvi

Firma jako Zivy ekonomicky organismus nemuze existovat osamoceng. Firma je
obklopena prostiedim, které na ni plisobi a ovliviiuje jeji chovani. Firma by méla své
vnéjsi okoli velmi dobfe znét, protoze pravé tam na ni ¢ekaji mozné prilezitosti, ale také
ohrozeni. Cinitele v3eobecného okoli jsou v podstatdé mimo dosah firemniho
ovlivilovdni. Kazda firma je vnima na zdkladé konkrétnich podminek a okolnosti a
kazda je jinak pocituje. Podnikatel by mél analyzovat parametry prostiedi, sledovat
jejich vyvojové trendy, ale také se snazit je vyuzit pro dal$i ispé€Sny rozvoj své firmy.
Jde hlavn¢é o ekonomické Cinitele (inflace, nezaméstnanost, daiiové a celni podminky
aj.), technologické Cinitele, ptirodni faktory (podnebi, ptirodni zdroje, Zivotni prostiedi),
politickou situaci a jeji piedpokladany vyvoj, legislativni podminky.

Zde je nutné zohlednit celou fadu faktorii. Zatfazujeme zde zejména analyzu
konkuren¢niho prostiedi, kde jsou zahrnuti vSichni vyznamni konkurenti véetné jejich
slabych a silnych strdnek. Déle je nutné analyzovat odvétvi z hlediska vyvojovych
trendi a historickych vysledki. Je také nutné analyzovat zdkazniky, na zakladé¢

provedeni segmentace trhu by mé&l byt vytipovan cilovy trh pro novy podnik.'

2.2.4.Popis podniku

Na zacatku popisu firmy zpravidla byva kratkd informace o dosavadni existenci
firmy. M¢lo by se zde uvést nejen datum zaloZeni, sidlo firmy, majitelé, predstaveni
hlavniho produktu, ale také motivace k zaloZeni. U firem s historii se uvede, zda doSlo
k podstatnym zméndm po dobu existence, jako napiiklad vyména vedeni, reorganizace
skupin produktii, zména pravni formy nebo vstup strategického investora. Tato ¢ast by
meéla obsahovat pouze fakta a méla by byt zalozena na ovéfenych udajich, a to
minimalné za tii roky zpét. Pokud se prilozi jeSté ucetni rozvaha, vysledovka, ukazatele

finan¢ni analyzy a stru¢né zhodnoceni minulého konkuren¢niho postaveni firmy, bude

12 Podle zdroje: KORAB, V., MIHALISKO, M. ZaloZeni a iizeni spolecnosti. 1. vyd. Brno: Computer Press, 2005.
195 s. ISBN 80-7204-270-X.
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mit ¢tendf o historii firmy vérohodny obraz. Déle je tieba také definovat strategii firmy,
tj. dlouhodobé cile a cesty k jejich dosazeni. Formulace cili by mély byt kratké,
vyjadreny slovné i Ciselné. Kromé cili je tfeba stru¢né objasnit zpisob, jakym bude

strategie doloZena, a zdroje, které budou k dispozici.

Pfi posuzovéni podnikatelského planu je na charakteristiku dileZitych osob ve
firmé kladen velky diraz. Obvykle se uvadi dosazené vzdélani a praktické zkuSenosti
vedoucich pracovnikli v fidicich funkcich. Klicové osobnosti je tfeba predstavit

v pozitivnim duchu a nemusime se bdt jejich dspéchy vyzdvihnout."

2.2.5.Vyrobni plan (Obchodni plan)

V této Casti by mél byt zachycen cely vyrobni proces. Pokud bude novy podnik
realizovat ¢ast vyroby formou subdodédvek, méli by zde byt uvedeni i tito subdodavatelé
véetné¢ divodu jejich vybéru. Také je nutné uvést informace o ndkladech a jiz
uzavienych smlouvach. Jestlize bude celou nebo ¢éast vyroby zajistovat sim podnikatel,
musi zde byt uveden popis zdvodu, strojii a zafizeni, ddle také pouZivané materidly a

jejich dodavatelé.

Pokud neptijde o vyrobni podnik, bude se tato ¢ast nazyvat ,,obchodni plan®.
MeéI by obsahovat informace o ndkupu zboZi a sluzeb, potiebné skladovaci prostory atd.
Jestlize pujde o poskytovani sluzeb, pak se uvadi vazby na subdoddvky a tim opét

hodnoceni vybranych subdodavateli.'*

13 Podle zdroje: KORAB, V., MIHALISKO, M. ZaloZeni a rizeni spolecnosti. 1. vyd. Brno: Computer Press, 2005.
195 s. ISBN 80-7204-270-X.

' Podle zdroje: KORAB, V., MIHALISKO, M. ZaloZeni a iizeni spolecnosti. 1. vyd. Brno: Computer Press, 2005.
195 s. ISBN 80-7204-270-X.
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2.2.6.Marketingovy plan

Tato kapitola je dlleZitou soucdsti podnikatelského pldnu, protoZe objasnuje,
jakym zpiisobem budou vyrobky nebo sluzby distribuovany, oceflovdny a propagovany.
Byvaji zde také uvedeny odhady objemu produkce nebo sluzeb, ze kterych lze odvodit

odhad rentability nového podniku. Marketingovy pldn byva cCasto potencidlnimi

vvvvvv

Prodej zahrnuje ty cCinnosti, které maji Gzky vztah k trhu, tj. analyza trhu,
planovani obratu, prodeje, distribuci produktu i opatfeni podporujici prodej, jako je
reklama, t¢ast na veletrzich a prici s prospekty. Zadné produkty se totiZ neprodaji
samy. Volba, jakym zplsobem budeme svoje produkty doddvat k zdkaznikovi, neni
lehkd a je tfeba v ni zohlednit uc¢innost kazdé formy, preference zdkaznika a také
tteba se zamyslet, zda by nebylo moZné zefektivnit stdvajici systém. Dulezitym
faktorem v rdmci prodejni politiky je cena naseho produktu. Cenovou strategii je tieba

v podnikatelském plénu popsat.'®

2.2.7.0rganizacni plan

V této Casti je popsdana forma vlastnictvi nového podniku. V piipadé obchodni
spolecnosti je nutné detailnéji rozvést informace o managementu a déle také udaje

o obchodnich podilech, atd. Je zde shrnuta také celd organizace Cinnosti uvnitf podniku.

5 Podle zdroje: Co je vlastné ten marketingovy pldn? [online]. 2006. [cit. 2007-03-13]. Dostupné z:

<http://www.promarketing.cz/view.php?cisloclanku=2002102801>.

16 podle zdroje: KORAB, V., MIHALISKO, M. ZaloZeni a Fizeni spolecnosti. 1. vyd. Brno: Computer Press, 2005.
195 s. ISBN 80-7204-270-X.
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Personalistika by méla poskytnout jasny piehled o soucasné situaci
v persondlnim zabezpeceni chodu firmy (pocet a kvalifikaéni struktura pracovniki,
zavedeny systém udrzovani a zvySovdni kvalifikace) a jaké naroky na persondl budou
vyzadovat vySe uvedené podnikatelské plany. V soupisu by mély byt uvedeny i hrubé

mzdy a platy. Piesné tidaje o osobnich nékladech se uvedou ve finanénim planu.'’

2.2.8.Hodnoceni rizik

Pred kazdym novym podnikem vyvstdvaji urcitd rizika. Je dulezité, aby tato
rizika podnikatel rozpoznal a ptipravil si tak strategii k jejich zvladnuti. Nejvétsi rizika
mohou samoziejmé plynout zreakce konkurence, ze slabych stranek marketingu,
vyroby, manazerského tymu nebo technologického vyvoje. Je tedy Zadouci tato rizika
analyzovat a pfipravit alternativni strategii pro piipad, Ze se n¢kterd z nich projevi.

Pro potencidlniho investora je tento pristup zarukou toho, Ze podnikatel si je takovych

rizik védom a je pfipraven jim Celit.'®

2.2.9.Financni plan

Finanéni plan transformuje predchozi ¢asti podnikatelského zdméru do finanéni
podoby. Prokazuje redlnost podnikatelského planu. Vystupy finan¢niho pldnu tvoii
planovy vykaz zisku a ztraty, planovou rozvahu a plin penéZnich tokl. Vystupy
finan¢niho pldnu musi mit redlné podklady, tzn. musi byt zpracovany na zakladé dil¢ich
plant, které maji byt navzdjem provdzany. Minimdlni planovaci obdobi je do doby

vykazani zisku, resp. kladného salda penéznich tokli. Velmi dileZité je presveédCit

7 Podle zdroje: STRUCK, U. Presvédcivy podnikatelsky pldn. 1. vyd. Praha: Management Press, 1992. 136 s. ISBN
80-85603-12-8.

'8 Podle zdroje: KORAB, V., MIHALISKO, M. ZaloZen a fizeni spolecnosti. 1. vyd. Brno: Computer Press, 2005.
195 s. ISBN 80-7204-270-X.
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externi subjekty o dlouhodob¢ rentabilnim podnikatelském planu, proto se doporucuje,
pro doloZeni ptiznivého vyvoje financni situace, uvést pomérové financni ukazatele.

Patii mezi né ukazatele rentability, likvidity, aktivity a zadluZenosti."”

2.2.10.  PFilohy

V piiloze je mozné uvést napi. vypisy z obchodniho rejstiiku, Zivotopisy
klicovych osobnosti firmy, fotografie nebo vykresy produkti, vysledky prizkumi trhu,
vykazy zisku a ztrity, rozvahy a penéZzni toky za uplynulé obdobi, reference

vyznamnych osobnosti, diileZité smlouvy, ziskané certifikaty aj.zo

Podnikatelsky plan nemd zavaznou formu. Jednd se tedy o doporuceni, protoze
u nds nikdo zdvaznou strukturu podnikatelského pldnu nevydal. Netidi se tedy zdkonem,
ani zZaddnou vyhlaSkou, coz dokladd i literatura. At se podivame do jakékoli literatury,
v kazdé najdeme trochu jinou strukturu podnikatelského planu. Obsahové se vSak pfilis
nelisi. Jde spiSe o pojmenovani jednotlivych kapitol a to, co se do nich zahrnuje.

Existuji dvé oblasti, které se do podnikatelského pldnu nékdy vkladaji. Jedna se
o silny americky vliv. Prvni touto oblasti je Mission statement, coZ je v prekladu ,,naSe
mise®. Je to kratky odstavecek popisujici naSe vize a cile. Je pravda, Ze skoro kazda
velkd americkd firma ma svlij Mission statement, ktery fika svétu, Ze... nasim poslanim
je byt nejlepsi softwarovou firmou na svété, kterd se bude starat o své zaméstnance i své
zékazniky a Zivotni prostredi...

Druhou oblasti je Testimonials, nebo-li ,,doporuceni* ¢i ,,reference®. Jde o odkaz
na n€koho, kdo uz nas produkt pouziva a vychvaluje. V Americe je nejen obvyklé, ale

skoro povinné, uvadét odkazy na spokojené zdkazniky. Je to prosté komeréni konvence

19 Podle zdroje: VEBER, I., SRPOVA, I. a kol. Podnikdni malé a stiedni firmy. 1. vyd. Praha: Grada, 2005. 304 s.
ISBN 80-247-1069-2.

20 podle zdroje: KORAB, V., MIHALISKO, M. ZaloZeni a Fizeni spolecnosti. 1. vyd. Brno: Computer Press, 2005.
195 s. ISBN 80-7204-270-X.
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a kdyby chybéla, americky zdkaznik bude znepokojen. V kontextu Evropy se toto
nedoporucuje.
Z literatury vyplyva, Ze struktura podnikatelského planu je ve svété podobnd.

Nikde se nejedné o zdvaznou strukturu, ale spiSe o doporuceni a mistni zvyklosti.

Podnikatelsky pldn miva urCitou posloupnost, kterd je ddna konvencemi, ale
zaroven je to zcela jednoduchy a logicky dokument, ktery bude schopen pfipravit

oy PPN . o 1z . 21
kazdy, kdo ovladd zakladni komunikacni a numerické dovednosti.

2.2.11, Plan realizace podnikatelského planu

Realizaéni fédze zaCind rozhodnutim o pfijeti podnikatelského planu, déle
nasleduje zpracovéani technické dokumentace, vyjedndvani o uzavirdani kontraktd,
vlastni investi¢ni vystavba a aZ na konci stoji zahdjeni provozu vyrobni jednotky.
V zévislosti na rozsahu a sloZitosti podnikatelského pldnu obsahuji vSechny tyto faze
desitky az tisice dil¢ich cinnosti a aktivit, které je tfeba vzdjemné skloubit a

koordinovat.

Plan realizace podnikatelského pldnu by mél pfedevsim stanovit:

jednotlivé aktivity, které je potfeba zabezpecit,

terminy, ve kterych je potieba dokoncit (nebo zahdjit) tyto aktivity,

osoby odpovédné za realizaci jednotlivych aktivit,

zdroje (finan¢ni prostredky), které bude realizace jednotlivych aktivit vyzadovat,
vysledky, ke kterym by m¢ly vést jednotlivé aktivity,

vzdjemné vztahy a zdvislost jednotlivych aktivit,

YV V.V V V VYV V

aktivity, jeZ jsou pro uspesnou realizaci podnikatelského planu kritické a kterym

je proto tieba vénovat zvySenou pozornost.

! Podle zdroje: Jak napsat podnikatelsky pldn, aneb kudy vede cesta k tispéchu [online]. 2005. [cit. 2007-03-13].
Dostupné z:

<http://www.czechinvest.org/web/pwci.nsf/dwnl/6EF6E8717BC7D6C2C12570900028 FO3 A?OpenDocument>.
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Plan realizace podnikatelského pldnu také umoznuje upiesnit jeho investi¢ni
naklady. Musi se také pocitat s tim, Ze 1 kdyby byl stanoveny plan zpracovéin s nejvySsi
peclivosti, nelze jej povaZovat za kone¢ny a neménny. V zdvislosti na postupu realizace
a zménich vnéjSich podminek je potifeba feSit konfliktni situace a pldn neustdle

aktualizovat. Potom se tento plan miiZe stdt G&innym néstrojem kontroly a fizeni.*

2.3. Zdroje financovani

K financovani je mozné pouzit dva druhy zdroji penéZnich prostredki, a to
zdroje interni nebo externi. Interni zdroje financovani ziskdva firma na zdkladé vlastni
vnitini ¢innosti. Vnitfnim zdrojem je zisk po odvodech, vyplaté podilti spole¢nikiim,
pfipadné po pokryti ptedchozich ztrit. Za vnitini zdroje financovéni lze také oznacit
odpisy nebo také prostfedky ziskané prodejem nevyuzitych aktiv a také piijmy
z nedobytnych pohledavek.

Externi zdroje jsou zdroje ziskané mimo vnitini Cinnost firmy. NejcastéjSimi
externimi zdroji financovani mohou byt napf. vklady vlastnikli, emise obligaci,

kratkodobé uvéry, sttednédobé a dlouhodobé uvéry, leasing, rizikovy kapitdl, dotace.”

2.3.1.Bankovni uvéry

Nejcastéji slouzi podnikatelim jako poskytovatelé kapitdlu komeréni banky.
Poskytnuty kapitdl je ve formé dvéru a jako takovy vyzaduje hmotnou garanci nebo

zaruku. Jako zaruka miZe slouZit obchodni majetek podniku (napf. pozemek nebo

22 podle zdroje: VEBER, J., SRPOVA, J. a kol. Podnikdni malé a stiedni firmy. 1. vyd. Praha: Grada, 2005. 304 s.
ISBN 80-247-1069-2.

2 Podle zdroje: KORAB, V., MIHALISKO, M. ZaloZeni a fizent spolecnosti. 1. vyd. Brno: Computer Press, 2005.
195 s. ISBN 80-7204-270-X.
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budova), ale i osobni majetek vlastnikii nebo aktiva rucitele, ktery bude za splaceni
uveéru rucit.

Volba bankovniho tvéru bude, dle mého nédzoru, pro tento podnikatelsky plan
nejvyhodn¢jsi volbou, proto ddle uvadim ptehled bank a jejich nabidek podnikatelskych

aveéru.

2.3.1.1. Profi avér Komeréni banky®

Jedna se o kratkodoby uvér (se splatnosti do jednoho roku) ¢i sttednédoby tvér
(se splatnosti do péti let). Revolvingovy uvér se vidy poskytuje jako kritkodoby.

Profi avér Ize pouzit k financovani:

e obéznych prostiedkl, tedy zdsob a kratkodobych pohleddvek z obchodniho
styku do lhtity splatnosti,

¢ hmotného investicniho majetku krom¢é ndkupu vypocetni techniky a softwaru;
vyjimkou je ndkup komplexniho vybaveni pracovisté, jehoZ souldsti je
i vypocetni technika; k financovani téchto potieb nelze vyuzit revolvingovy
aveér,

e provoznich potfeb (napi. financovdani ndkladi na opravy audrZbu);

k financovéni téchto potieb nelze vyuZit revolvingovy uver.

Profi uvér se splaci postupné meési¢nimi splatkami, ato od mésice, ktery

nasleduje po vyCerpani dveéru..

Profi uvér je zajiStén avalem na kryci blankosménce. U Castek prevysujicich
1.000.000 K¢ se dale pouZzivaji standardni zajiStovaci prostfedky, zejména rucend,
zastavni pravo k nemovitosti, k véci movité ¢ k pohleddvce. Uvér se zpravidla pouZivé
k ptimému placeni dodavatelim na zdklad¢ predlozenych dokladli. Pokud jej nelze

Cerpat takto ucelove, prevadi se na ucet klienta a KB tucelovost ovéri pozdéji podle

* Podle zdroje: Profi iivér [online]. 2007. [cit. 2007-04-30]. Dostupné z:
<http://www .kb.cz/cs/seg/seg3/products/profi_loan.shtml>.

31



udaju z dcetnictvi klienta. Investi¢ni potieby se financuji vZdy na zdkladé¢ predlozenych

dokladu.

U Profi dvéru se pouziva pohyblivd drokova sazba vidzand na RS KB v K¢
(u uvéra Cerpanych jednordazové ¢i postupné). Cena Profi dvéru se fidi Sazebnikem

Komer¢ni banky. Tento typ tvéru se poskytuje vyhradné v K¢.

Vyhodou Profi dvéru je to, Ze tento uvér je specidlné pfipraveny pro
podnikatele a malé a stfedni podniky, ma vyrazné zkraceny a zjednoduseny schvalovaci
proces a umoznuje operativni financovani podnikatelskych potieb (financovat ob&zné

prostifedky, pofizeni hmotného majetku, financovat provozni prostiedky).

Spolu se Zadosti o tvér je tieba piedlozit nasledujici doklady:

e aktudlni dokumenty opraviujici k podniként,

e (cetni zdvérku vcetné danového piizndni a zpravy auditora (pokud je zprdava
k dispozici) za posledni dcetni obdobi; (za posledni dvé dcetni obdobi v piipadé
novych klient) a aktudlni rozvahu a vykaz ziskl a ztrat véetné doplnujicich
udaji (u klient, kteti vedou Gcetnictvi),

e kopii pfiznani k dani z pfijmu vcetné piiloh podle zakona 337/1992 Sb. za
posledni ucetni obdobi spolu s dopliujicimi ddaji (u klienti s danovou
evidenci); kopie danového pfizndni musi byt opatfena prezentnim razitkem
finan¢nitho ufadu, prokazujicim prevzeti origindlu (za posledni dvé ucetni
obdobi v ptipad¢ novych klienttt),

e u uvéra s ¢astkou prevysujici 1.000.000 K¢ doklady k zajisténi dvéru podle
charakteru zajiStovaciho prostfedku,

e 3 mésiCni vypisy z bézného uctu, ktery mél klient veden u své predchozi hlavni
banky; tyto vypisy vSak nesmi byt za obdobi star$i nez 6 mésicl (vypisy

predkladaji pouze novi klienti).
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2.3.1.2. Ucelovy uvér CSOB®

Ucelovy uvér se splatnosti az 30 let, ktery se maZe Cerpat v korundch nebo

ve vybranych cizich ménéch.
Parametry dvéru:

e Cerpani jednordzové i postupné, na vlastni ticet v CSOB nebo na tiéet dodavatele
v jakémkoli penéZnim udstavu,

e gplaceni jistiny ve splatkdch pravidelnych (mésiCnich nebo Ctvrtletnich),
nepravidelnych (pfizplisobenych napt. sezonnim vliviim) nebo anuitnich,

e spldceni drokl pravidelné (mési¢né nebo Ctvrtletné) nebo anuitné,

e (rokova sazba muze byt pohybliva (sazba mezibankovniho trhu PRIBOR nebo
EURIBOR + marZe podle firemniho rizika) nebo pevna (fixovand na urcita
obdobi nebo na celou dobu ¢erpani tvéru,

¢ individudlné stanovené poplatky.

Uvér miiZe byt pouzit na potfizeni, opravu nebo modernizaci movité véci nebo na
ndkup, vystavbu nebo opravu nemovité véci. Uveér se zajiStuje nemovitosti,

pohleddvkami, véci movitou nebo ru¢enim tieti osobou.
Zadatel musi dolozit:

e zdkladni idaje o spolecnosti,

¢ informace o pfedmétu financovéni,

e ufedné ovéfenou kopii rozhodnuti piisluSného orgdnu o opravnéni
k podnikéni, resp. dokladu prokazujiciho pravni subjektivitu,

e roc¢ni ucetni zavérky za obdobi predchozich 3 let (u spolecnosti s povinnosti
auditu ovéfené auditorem), vyrocni zprdvu a zpravu auditora (jsou-li

zpracovavany),

3 Podle zdroje: CSOB ticelovy tiver [online]. 2007. [cit. 2007-04-30]. Dostupné z:
<http://www.csob.cz/bankcz/cz/Firmy/Podnikatele/uvery/CSOB-ucelovy-uver-htm>.
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e danova pfiznani za posledni 3 roky (vcetné ptiloh pfedanych Finan¢nimu
uradu),

e ckonomické vysledky za posledni mésic a odpovidajici mésic piedchoziho
roku v rozsahu uc¢etnich vykazl (rozvaha a vykaz ziski a ztrét),

® podnikatelsky pldn podepsany statutdirnim organem spole¢nosti s uvedenim
charakteristiky nosnych ¢innosti a dalSich vyznamnych ddaji o minulém
vyvoji, stavu a perspektivich nosnych aktivit,

¢ finan¢ni pldn na dobu uvérové angazovanosti,

e potvrzeni o bezdluZznosti vi¢i Finanénimu dfadu, Ceské spravé socidlniho
zabezpeceni a piislusné zdravotni pojistovné,

e prohldSeni o vzdjemnych vazbéch k jinym subjektiim,

e materidly tykajici se navrhovaného zajisténi,

e piipadné bankovni reference na spole¢nost a jeji vlastniky,

¢ doplnujici ddaje podle pozadavku klientského tvérového pracovnika (napf.
komentaf piicin vykyva v tcetnich vykazech, plan investic, Casovy rozbor
pohleddvek, aktudlni rozbor finan¢nich investic, podil exportu na trzbach a
rozbor trzeb podle nosnych ¢innosti),

e doklad o zajisténi odbytu (podle charakteru produkce).

2.3.1.3. Hypotéka podnikatel Ceské sporitelny®®
Tento dvér je urCen fyzickym osobdm s pifijmy z podnikdni posuzovanych na
zdklade obratu.
Tento produkt je vhodny:

e umoziuje Vam doloZit pfijmy na zdklad¢ obratu,

26 Podle zdroje: Hypotéka podnikatel [online]. 2007. [cit. 2007-04-30]. Dostupné z:
<http://www.csas.cz/banka/menu/cs/firmy/nav00000_firmy_nds_188_prod_66>.
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¢ vhodny téZ pokud optimalizujete své danové ptiznani,

® nabizi okamZité pofizeni nemovitosti VaSich snt,

e pro vSechny klienty nabizi nizké urokové sazby,

e k vyfizeni hypotéky potiebujete pouze minimum jednoduchych dokumentd,
e gplatnost az 30 let,

e pevnd drokovd sazbanal, 2, 3,4, 5, 10, 15 nebo 20 let.

Hypotéka Podnikatel je pouZitelna:

¢ na koupi nemovitosti (napt. rodinného domu, bytu v€etné piisluSenstvi - gardz,
sklep apod.),

¢ na koupi podilu na nemovitosti za dcelem vyporddani spoluvlastnickych a
dédickych naroki,

¢ na financovéni vystavby a stavebnich dprav nemovitosti (stavba, rekonstrukce,
ndstavba, piistavba),

e splaceni dfive poskytnutych tvéri na nemovitosti, vyjma hypotecnich dvért
poskytnutych Ceskou spofitelnou,

e oddluZeni nemovitosti pro bydleni - splaceni jinych zdvazkl, kdy na nemovitosti
vazne zastavni pravo,

e hrada za pfevod druzstevniho podilu v bytovém druZstvu pfi zastavé jiné
nemovitosti,

e predplaceni ndjemného pfi zdstave jiné nemovitosti,

e odstupné za uvolnéni bytu ¢i domu,

e a také na vSechny prokazatelné ndklady souvisejici s investici do nemovitosti
(poplatky za bankovni sluzby, ocenéni nemovitosti, realitni a pravni sluzby,

apod.).
Tento tvér se da ziskat ve vysi:

e az do vySe 90 % hodnoty zastavené nemovitosti stanovené bankou na zakladé

znaleckého ocenéni,
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e miniméalni podil vlastnich prostfedku klienta je ve vysi 30 % celkovych ndklada
e maximdalné do vySe tvéru 6 mil. K¢, minimalni vySe neni stanovena,

e vySe je soucasné posuzovana dle schopnosti klienta splacet mesicni splétky.
Zajisténi:

e je zajiSténa smluvnim zdstavnim pravem k prfedmétné nebo jiné nemovitosti na
uzemi Ceské republiky,
e nemovitost, kterd je pfedmétem zdstavniho prdva, musi byt pojiSténa a

pohledavka z pojistného plnéni zastavena ve prospéch Ceské spofitelny.
K vyfizeni Zadosti o Hypotéku Podnikatel jsou potieba tyto doklady:

e origindl Potvrzeni o vysi primérného cistého mési€niho pii{jmu Zadatelt za
posledni 3 mésice nebo origindl pracovni smlouvy (Banka kopie), pokud je cely
piijem poukazovan na téet u CS, pokud ne — jeité posledni 3 vyplaty,

e pfi soubéhu pifjml Pfizndni k dani z pf{jml za posledni rok, v¢. piiloh — kopie
potvrzena razitkem FU a doklad o zaplaceni dand - origindl (Banka kopie)
(pouze v ptipad¢ nedostate¢ného piijmu ze zdvislé ¢innosti),

e popis a zdkladni charakteristika podnikatelské aktivity (historie, jednotlivé
aktivity a jejich podil na trzbach, pocet zaméstnanct, podil na trhu apod.),

e pfizndni k dani z pfi{jml za posledni 2 ukoncend zdanovaci obdobi, v¢. piiloh,
kopie potvrzend razitkem FU (Banka kopie),

e doklady o zaplaceni dan¢- origindl (Banka kopie),

e (estné prohlaSeni o stavu zdvazkl klienta vii¢i Financénimu dfadu, Spravé soc.
zabezpeceni a zdravotni pojistovné,

¢ informace o aktudlni Uvérové a jiné splatkové angaZovanosti (typ, splatnost,
vySe splatek, zajisténi),

e stavebni povoleni s nabytim prdvni moci (popf. certifikat autorizovaného
inspektora) nebo ohldseni stavebnich praci spole¢n¢ se souhlasem stavebniho
ufadu a s projektovou dokumentaci ovéfenou stavebnim tufadem nebo
rozhodnuti o umisténi stavby, ¢i Uzemni souhlas - origindl (Banka kopie) -

mozno predlozit az pred ¢erpanim,
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¢ smlouva o dilo nebo budouci smlouva o dilo s dodavatelem stavby - origindl
(Banka kopie),

® polozkovy rozpocet a harmonogram praci - origindl (Banka kopie),

e doklady o thradé praci a materidlu - origindl (Banka kopie),

e soupis praci provadénych svépomoci véetné jejich ocenéni (nabizime provedeni

znalcem Banky) - origindl (Banka kopie).

Po dobu Cerpani se plati uroky z vycerpané Castky averu. [poxet | Urokova
Jistina se zacind spldcet az po jejim uplném vycerpdni formou I?t 2512292?
pravidelnych mési¢nich splatek. Uvér miZe byt Gdste¢né & zcela 2 4,69%

o,

splacen bez jakékoliv sankce k datu zmény urokové sazby. i jggof’
5 5,09%

Urokovd sazba je stanovena jako pevnd na zvolené obdobi. Po | 10 9,69%

15 5,89%

vyprSeni doby platnosti trokové sazby je mozné zvolit stejnou ¢i

jinou délku fixace.
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3. ANALYZA PROBLEMU A SOUCASNE SITUACE
FIRMY

Fungovani podniku je ve zna¢né mife ovlivnéno tim, v jakém prostiedi se
podnik pohybuje. Obecné neboli makroekonomické okoli pfedstavuje soubor vnéjSich
vlivl, které na podnik plsobi a ovliviuji jeho ¢innost. Tyto faktory podnik nemtiZze
vicemén¢ nijak ovlivnit. Znalost a vyuZiti téchto neovlivnitelnych vliva jsou vSak pro

podnik velmi dulezité.

3.1.PEST analyza

V souvislosti s analyzou prostredi (i v marketingu) se Casto pouziva ramec PEST
(STEP). Jde o uvédoméni si politickych, ekonomickych, socidlnich, technologickych a
stile také castéji ekologickych (PESTE) faktort, které ovliviiuji vnéjSi prostiedi

podniku. Mohou to byt napft. faktory uvedené v nasledujici tabulce.

Politickeé faktory (napfr.) Ekonomické faktory (napf.)
Antimonopolni regulace Trendy GNP
Ochrana Zivotniho prostredi Urokové mira
Dariové pravo Nabidka penéz
Bariéry zahrani¢niho obchodu Mira inflace
Pristup k zahrni¢nim investorGm Mira nezamétnanosti
Stabilita viady Devalvace/revalvace
Regulace mezd Zmeéna Zivotniho stylu
Socialné-kulturni faktory (napt.) Technologické faktory (napr.)
Kariérova o¢ekavani Vydaje a vyzkum a vyvoj
Spotfebitelska aktivita Zaméreni na technologie
Pocet uzaviranych manzelstvi Patentova ochrana
Vékové rozvrstveni Automatizace
Mira porodnosti Transfer technologii
Regionalni rozdéleni obyvatelstva

Tabulka 1 Ramec PEST?

%" Podle zdroje: Co je vlasmé ten marketingovy pldn? [online]. 2006. [cit. 2007-03-13]. Dostupné z:

<http://www.promarketing.cz/view.php?cisloclanku=2002102801>.
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3.1.1.Politicky a legislativni faktor

Podnik, ktery chce byt konkurenceschopny, by se mél ve své strategické
orientaci zaméfit na dodrZovani podnikatelskych norem obvyklych ve vyspélém svété a
k dodrZovani zdkont a principti podnikatelské etiky.

Politicko - pravni prostiedi zahrnuje vliv vladnich a politickych organti, které
formuluji z hlediska stiatu ekologické, bezpecnostni a jakostni pozadavky ve formé
zdkond, vyhlasek a predpisi.

Sféra podnikani je v CR upravena zejména Zakonem &. 513/1991 Sb., obchodni
zékonik; Zakonem ¢. 40/1965 Sb., obcCansky zakonik; Zakonem ¢. 455/1991 Sb.,
zivnostensky zdkon a dalSimi ostatnimi navazujicimi pravnimi pifedpisy. Pii

provozovani podnikatelské ¢innosti je nutné tyto pravni piedpisy dodrZovat.

3.1.2.Ekonomické faktory

Soucasna 1 budouci situace v ekonomice ovliviiuje soucasny i budouci stav
vyvoje podniku. Hovofime-li o ekonomickych faktorech, mdme na mysli pfedev§im
Ctyfi zdkladni ukazatele, které charakterizuji vykonnost ekonomiky daného statu.
Témito ukazateli jsou hruby domdci produkt, mira inflace, mira nezamé&stnanosti a
obchodni bilance.

Hrozbou pro firmu Tomd$ Stralka je predevSim rlst cen vstupl, jednd se
predev§im o razantni zdrazovani dodavek elektrické energie, kdy od ledna letoSniho
roku doslo k nérGstu cen elektrické energie v priméru o 7,9 %, ddle pak vySe minimaln{
mzdy, kterd od 1.1. 2007 ¢ini 8.000 K¢. RovnéZ cena nafty ovliviiuje celkovou cenu
zbozi. Ceny pohonnych hmot stfidavé klesaji a stoupaji, je to reakce na vyvoj cen paliv
ve svéteé. Cena nafty se pohybuje v priméru okolo 26 — 27 K¢ za litr a ovliviiuje cenu
zboZi tim, Ze pfi vySSim zdraZovéni cen nafty, zdrazuji 1 dovozci své zbozi. ZboZi je do
firmy Tomds Stfalka dovdzeno kamiony nebo ndkladnimi automobily. V ptipadé, Ze si

majitel jede pro zbozi sam, jezdi dodavkovym automobilem typu Peugeot Boxer.
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Firma Tomas Stralka v sezonnim obdobi (Cerven — zéi{) vytvaii nova pracovni

mista pro 2 pracovniky, ktefi jsou zaméstnani na dohodu o provedeni prace.

3.1.3.Socialné — kulturni faktory

Kulturni a socidlni prostiedi predstavuje fadu faktort, které vyplyvaji z hodnot,
zvykd, pristupii a preferenci obyvatelstva urcité zemé nebo oblasti. Ty pak davaji
celkovy smér chovani a jedndni obyvatel v oblasti hospodaiské, politické a socidlni.
Socidlni faktory jsou ovlivnény jednak hodnotovymi stupnicemi lidi, jejich postojem,
veékovou strukturou a v neposledni fad¢ také piijmy.

Zivotni tGroven obyvatel se na jedné strané zvysuje, ale na druhé strané dochazi
ke stdle se prohlubujicimu rozdilu mezi jednotlivymi socidlnimi vrstvami obyvatel. Dle
sociologickych priizkumi se Zivotni styl obyvatel CR piizptisobuje zdpadoevropskému
stylu. Mezi soucasné trendy patii nakupovani ve velkych obchodnich centrech, které
neustdle vyrustaji na okraji velkych mést.

Soucasnd demografickd struktura obyvatelstva je piizniva, podil poc¢tu obyvatel
ve vekové skupiné 20 — 59 let (tj. produktivni v€k), dosahuje relativné vysoké tirovné
(59%). Projevuje se vSak tendence starnuti populace, kterd je zplsobena nizkou
porodnosti.

Socidlni faktory jsou ovlivnény také pifjmy obyvatelstva. CR patii mezi zemé
s nejvyssim danovym zatiZzenim obyvatel. Primérnd mzda v dnesni dob¢ Cini asi 20 tis.
K¢. Nartst mezd md pfimy vliv na kupni silu obyvatelstva, coz zase ovliviluje miru

zivotni urovné v zemi.

Firma Tomas Stralka prodava zboZzi ur¢ené zejména pro dim a zahradu, proto je
pro ni dulezité, Ze v CR roste koupéschopnd poptavka a tim se zvySuje i ¢dstka, kterou
je jednotlivec ochoten investovat do svych zélib. Odbér zboZi je pifimo zavisly na tom,

jak v dané lokalité 1idé realizuji idrZzbu domi a zahrad a chovéani domécich zvitat.
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3.1.4.Technologické faktory

V souc€asné dobé se setkdvame s neustdlym a velmi rychlym vyvojem v oblasti
technologie. Firmy jsou nuceny neustdle sledovat technologické novinky. V piipadé
firmy Tomas Stialka nehraje technologicky sektor az tak dpln¢ vyznamnou roli. Jedna
se zde predevsim o systém prodeje, co se tyce pokladen a pocitact.

Vyznam lze prikladat také internetu. Tento silny ndstroj lze vyuZit v mnoha
smérech (elektronické obchodovéni, vyfizovani objedndvek, vyhleddvani informaci,
novych dodavateli atd.). Velky vyznam ma také internet pro vlastni prezentaci firmy.
Prostiednictvim firemnich webovych strdnek miiZze firma komunikovat se svym okolim

(zdkazniky, dodavateli).

3.2. Porterova analyza

Aby si firma opravdu ujasnila, jaka je jeji stavajici pozice na trhu, musi tento trh
podrobit analyze. Velmi Siroce pouZivanym ramcem pro klasifikaci a analyzu faktorti
pusobicich v odvétvi je Porterova analyza 5ti konkurencnich sil. Kazd4 z péti sil je tim

vetsi, ¢im je silnéjsi dany rozhodujici Cinitel/faktor. Téchto pét sil je reprezentovano:

e hrozbou vstupl novych konkurentd do odvétvi,
* vyjedndvaci silou (schopnosti) dodavatelt,
e vyjedndavaci silou (schopnosti) kupujicich,
e hrozbou substitutii (ndhradnich produkti),

e intenzitou konkurenc¢niho boje uvnitt odvétvi.

Primdrnim udcelem Porterovy analyzy (modelu) je analyzovat atraktivnost
odvétvi, aby bylo mozné predvidat ziskovost v odvétvi. Tato analyza je firmé piinosem
také pro predchdzeni necekanych ,,utokd* ze strany konkurence a pro pruzné reagovani

na neustdlé zmény v podnikatelském prostiedi.
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Novi
nabizejici

bariéry hrozba vstupu

vyjedndvaci )
sila dodavatele kupni sila

> —

«——  —

Dodavatelé Konkurence

v odvétvi

Zakaznici

integrace firem

integrace firem

VyVoj
vlastnich hrozba
substituti zastupitelnosti

Substituty a
komplementy

Obrazek 1 Porteruv model péti konkurenénich sil (Five — Forces Model)®

Vsech pét konkurencnich faktort piisobi soubézné a mohou mit v rozdilné dobé
rozdilnou intenzitu. Konkuren¢ni sily jsou =zavislé na konkrétnim charakteru
jednotlivych podnikatelskych oblasti. Pro jejich rozbor a uplatnéni v praxi MSP je
dilezité si uvédomit, co vlastné jednotlivé konkurencni sily predstavuji a jak je mozné
se snimi vyrovnat. Tyto poznatky jsou pak vychodiskem pro tvorbu konkuren¢ni

strategie a také toho, jak se bude realizovat.

3.2.1.Konkurence v odvétvi

K porozuméni pozice organizace na trhu je nezbytné prozkoumat jeji postaveni

vuci konkurentim nebo rivaliim. Nejprve je tedy nutné urcit, kdo je konkurentem a kdo

2 podle zdroje: VEBER, J., SRPOVA, J. a kol. Podnikdni malé a stedni firmy. 1. vyd. Praha: Grada, 2005. 304 s.
ISBN 80-247-1069-2.
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ne, poté vybrat hlavni konkurenty a provést analyzu napt. z hlediska nasledujicich

oblasti.

e Konkurencni ramec - Jaky je zamér konkurenta z hlediska ptisobeni na trhu?
e Strategicky zamér - Jakou strategii z hlediska pisobeni v odvétvi konkurent
uplatiuje?
e (il 7 hlediska podilu na trhu - Jaké cile ma konkurent z hlediska podilu na trhu
a zpusobu jeho dosazeni?
e Konkurencni pozice/situace - Jaka je souCasnd pozice konkurenta v odvétvi?
o Strategické vystupovdni - Jak konkurent vystupuje navenek (jak se jeho
vystupovani jevi)?
o Konkurenéni strategie - Jakd je konkurenéni strategie konkurenta? *°
Pii konkurenci se tedy jednd o soutéZeni mezi vyrobci nebo poskytovateli
stejnych nebo podobnych vyrobka nebo sluZeb. VétSinou se jednd o kvalitu, ndklady,
ceny, poskytované sluzby doprovézejici vyrobek, cas doddvek aj. VéEtsinou plati, Ze kdo
je lepsi vuvedenych parametrech za stejné ndklady, ten ma pak vetsi nadéji na
uplatnéni.
Konkurence je jednim z nejdulezitéjSich faktord, které piisobi na chovani firmy.
Je proto nutné vénovat svym konkurentim zrovna takovou pozornost jako svym
zdkaznikim, nebot’ svymi aktivitami ovliviiuje firma jejich chovdni a naopak jednani
konkurence plisobi na rozhodovéni firmy. Neustdlé srovndvani vyrobki, cen, odbytu a

propagace s konkurenci umoziiuje firmé identifikovat své vyhody a nevyhody.

Nejblizsi konkurenci firmy Tomas Stialka je prodejna DOZA, ktera je umisténa
pfimo naproti objektu firmy Tomas Stralka. Tato prodejna méla ze zacatku téméf stejny
sortiment nabizeného zboZi, avSak postupem casu zafala od tohoto zboZi ustupovat a

rozSitila svou Cinnost na jiné oblasti. Dale sice prodava chovatelské, zahradkarské a

% Podle zdroje: KERKOVSKY, M., VYKYPEL, O. Strategické iizeni. Teorie pro praxi. 1. vyd. Praha: C. H. Beck,
2002. 172 s. ISBN 80-7179-578-X.
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doméci potieby, avSak v daleko mensim objemu. Naopak ale rozsitila svou ¢innost na
opravu obuvi, Cistirnu, ¢iSténi peti, sbérnu foto, knihatstvi a tiskarstvi.

Zde je tedy vidét, Ze firma TomdaS Stfalka ma celkem silné postaveni na
tam¢&jSim trhu a konkurence ji spiSe ustupuje, zde se také projevuje vérnost zakaznika.

Dalsi konkurenci mohou byt malé prodejny, které se specializuji pfimo jen na
jeden druh zboZi, jako doméci potieby, kvétinaistvi a zahradnické potieby. Ve FrensStaté
pod RadhoS$tém jsou 2 prodejny kvétindrstvi a zahradnickych potieb, 1 prodejna potieb
domécich a 1 prodejna, kterd se specializuje na prodej krmiv pro drobna zvitata.

Velkou roli zde hraji také v posledni dobé dosti oblibend hobby centra, ktera
jsou vsak nejblize v Ostrave, coz je pro mistni obyvatele vzdalenost asi 40 km. Svou
prodejni plochou se jim prodejna TomdSe Stfalky nemiliZze vyrovnat, avSak nabizenym
sortimentem, co se tyce zahradkaiskych, zemédélskych a domdacich potieb, se jim mlze

piibliZit. Proto je zde také zdjem o vystaveni nové prodejny s vétsi prodejni plochou.

3.2.2.Novi nabizejici

Vstup kazdé nové firmy do odvétvi ovlivni postaveni vSech firem, které
dosavadné¢ na tomto trhu plsobi. Kazda firma by vSak méla s timto piipadem pocitat a
pribézné se na tuto moznost piipravovat.

Otazkou je, jaké nebezpecni predstavuje vstup novych podnikateli do této
oblasti podnikdni, zda je to pro n& jednoduché ¢&i nikoliv. Zddn4 firma by neméla usnout
na vaviinech, ale méla by se aktivné pfipravovat na mozZnost prichodu nového
konkurenta a to napf. neustdlym zvySovdnim kvality svych produktl, zkvalitiovanim
vztahu se zdkazniky, zvySovdnim kvalifikace zaméstnancl, vylepSovanim
doprovodnych sluzeb apod. Oblasti, ve kterych se firma mtze déle rozvijet a zlepSovat

je mnoho.
V dnesSni dobé mulze v podstaté¢ zacit podnikat kdokoliv. Ale je vstup pro

novacky do podnikdni snadny? Dnes jiz existuji rizné podpory ¢i zvyhodnéni pro

zaCinajici podnikatele, ale na druhé stran¢ existuje stdle i mnoho bariér. Mezi tyto
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bariéry mutZeme zafadit zdlouhavé vyfizovani nutnych zdlezitosti souvisejicich
s podnikdnim a vibec jeho zacidtkem, zaloZenim firmy, dédle neustile se ménici
legislativu a neptfehledny a pomérné slozity danovy systém. Proto je vZdy nutné na

zacatku podnikani disledné promyslet vSechna pro a proti.

Zalozit si firmu na prodej zboZi neni dnes velky problém. Ale otevfit si prodejnu
se zeméd€lskymi potfebami v oblasti Frenstatska by bylo asi celkem riskantni. Firma
Tom4s Stralka je v této oblasti nejvétSim a nejzndmé&jSim prodejcem obilovin a osiv a
prodej ostatniho zboZi, jako jinych zemédé€lskych, zahradkatskych a domécich potieb,
dotvaii ,,obraz‘“ nakoupit vSe pottebné ,,pod jednou stfechou*. Tedy obava z ptfichodu
nové konkurence na mistni trh neni pfili§ vysokd, obava spiSe prevlada z moderniho

trendu ndkupu ve velkych hobby centrech.

3.2.3.Hrozba substitutt

V této oblasti miize firmu ohrozit ta konkurence, kterd produkuje substituty, jenz
dokazi nahradit dosavadni proddvané vyrobky nebo sluzby nabizené na trhu. Je tedy
mozné, Ze néktefi zdkaznici naleznou u konkurence lepSi zdzemi a pak tedy prejdou
k ni. Jejich pfani se tak budou uspokojovat jinymi produkty i sluzbami. Aby takové
situaci firma pfedesla, je nutné, aby na ptfanich zdkaznika spolupracovala pfimo s tim
konkrétnim zdkaznikem. Nakonec je to ptece zdkaznik, ktery rozhodne, zda ptijde piisté

k nam nebo ke konkurenci.

Rozhodujicimi €initeli pfi hrozbé substituti jsou:

e ndklady na pfechod k novému (substitu¢nimu) vyrobku,
e ochota (sklon) ptejit na substitu¢ni produkt,

e relativni vySe cen substitutd.

V oblasti prodeje zeméd¢€lskych a zahradkérskych potieb zatim nevidim Zadnou

hrozbu substitutd, kterd by ndsledné ohroZovala existenci firmy Tom4s Stfalka. Myslim
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si, ze v oboru zemé&délstvi se jen tézko hledaji substituty, které by nahradily stavajici

obiloviny, krmiva a pouZivané nastroje.

3.2.4.Zakaznici

Potencidlnim zdkaznikem firmy TomdaS$ Stralka je kazdd fyzickd osoba, ktera
vlastni diim ¢i byt, zahradu, pole nebo chova domdci zvitata. V druhém ptipad¢ jsou to
také malé prodejny z okolnich vesnic, které nabizeji smiSené zboZi, mezi které se tadi 1
doméci a zahradkéiské potreby, v neposledni fad€ je to také mésto FrenStit pod

Radhostém.

2005 2006
leden 1071 1250
unor 1099 1525
brezen 2388 2194
duben 5129 4384
kvéten 4115 4662

cerven 2600 3037
cervenec| 2649 2794

srpen 2693 2773
zari 2771 2979
fijen 3254 3429

listopad 2336 2258
prosinec 1488 1845
celkem 31593 33130

Tabulka 2 Pocet zakazniki firmy Tomas Stialka

Zameéstnanci firmy Tomas Stralka obslouzi rocné vice nez 30 tis. zdkazniki,
v roce 2006 to bylo o vice nez 1500 zdkaznikl vice neZz v roce predchozim. Nejvice
zdkaznikl se obslouZi v jarnich mésicich dubnu a kvétnu a na podzim v mésici fijnu,
kdy se nejvice pracuje na polich a zahradach.

Prvotfadym tudkolem je presvédCit zdkazniky, Ze firma dokédze splnit jejich
pozadavky lépe nez firmy konkuren¢ni.

Velkd vyjednavaci sila zdkaznika je dana existenci velkého mnoZstvi hobby

center ve form¢ hypermarkett, které nabizeji nepfeberné mnozstvi tohoto zboZi.
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Nejblizsi hobby centra jako napt. Bauhaus, Baumax a Hornbach jsou v Ostravé,
to je pro mistni obyvatele vzdalenost kolem 40 km. Dalsi vyhodou firmy je také, d4 se

fici, ,,rodinné prostredi®, velkd ochota zaméstnanct a jejich ptistup k zdkazniktim.

3.2.5.Dodavatelé

Veskeré zbozi, které firma nabizi ve své prodejné nakupuje od nékolika

dodavatelii. V tomto oboru podnikani ma firma velkou moznost volby dodavatele.

Hlavni dodavatelé zoblasti zemédélskych potteb, obilovin, krmiv,

primyslovych hnojiv:

» Solné mlyny a. s., Olomouc
Mikrop Cebin a. s.
Olvet, spol. sr. 0.
Zempomarket a. s., Becvarky
Z7ZN a. s., Novy Ji¢in
Morseva, spol. st. 0.
Zemédélské druzstvo Bystiina se sidlem v Opecence, Pribyslav
AGRO CS a. s. Cesk4 Skalice
Ceskav Mlyn spol. s 1. 0., Bystficka
Nohel Garden, Ing. Petr Nohel, Paskov

YV V. V VYV V V VYV V VY

Dodavatelé z oblasti pracovnich a osobnich ochrannych pomtcek:
» For Job Project, s. r. 0., Napajedla
» Novesta a. s., Zlin

» CANIS SAFETY a. s., Ostrava
Dodavatelé z oblasti ndpoju:

» Plzensky prazdroj
» Aqualog a. s. Frydek Mistek
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A jelikoZ se firma jesté v mésici prosinci specializuje na prodej vanocnich kaprti,
tak mezi dodavatele patii také Chov ryb Jistebnik s. r. o.

Samoziejmé vyznamnymi partnery jsou dodavatelé elektrické energie, vody a
telefonnich sluzeb.

I ptes velkou vyjedndvaci silu dodavatelii funguji odbératelsko-dodavatelské

vztahy velmi dobfe, coZ také dokazuje 1 dlouholetd vzdjemna spoluprace.

3.2.6. Shrnuti Porterovy analyzy

Uroven vysSe zminénych sil, které pisobi na firmu, bych chtéla zndzornit
v nasledujicim obrazku. Hodnoceni jednotlivych sil uvadim v tiiprvkové Skéle: nizka,

sttedni a vysoka.

Hrozba vstupu novych
firem

stiredni

Vyjednavaci sila Konkurence Vyjednavaci sila
dodavatell » stiedni ¢ zakaznika
velka stiredni

Hrozba substitutt
mala

Obrazek 2 Vyhodnoceni Porterova modelu pro firmu Tomas Stialka
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3.3. SWOT analyza

Organizacni zpusobilost vyZaduje integrovani znalosti a dovednosti rGznych
zaméstnanci s kapitdlovym vybavenim, technologii a mnoha dal$imi hmotnymi a
nehmotnymi zdroji. Zde je klicovym manazerskym problémem soustiedéni na integraci

lidskych zdrojut.

Pro ziskové vyuziti zdrojii a schopnosti v§ak potfebujeme také rozvinout urcity
potencidl. Zisk, ktery firma obdrzi ze svych zdroji a schopnosti zdvisi na tfech

faktorech:

e schopnosti ziskat konkuren¢ni vyhodu,
e schopnosti udrzet konkuren¢ni vyhodu,

e piiméiené vynosy této konkurencni vyhody.

SWOT analyza tvoii zdklad kazdé strategické analyzy. UmozZiuje ndm posoudit
postaveni firmy a zdroven formuluje skutecnosti, které na ni pasobi jak zevnitf, tak
zvenci. Pokud je tato analyza vypracovana opravdu pecliveé, pak se firma diky ni miize
rozvijet tim spravnym smérem. Muze rozvijet své silné stranky, postupné odstraiiovat
stranky slabé, souCasné ma také moznost chytit se potencidlnich pftilezitosti, ale zaroven

bude také schopna minimalizovat piipadné hrozby.*

3.3.1.Silné stranky

Nejprve se budu soustfedit na silné stranky firmy, k nimZ patii zejména dobré
jméno firmy. Je to zplsobeno tim, Ze pravé na dobrém jméné si majitel firmy velice

zakladd a vzdy se snazi vyhovét pfanim svych zdkaznikli. Mezi silné stranky déle patii

30 podle zdroje: KERKOVSKY, M., VYKYPEL, O. Strategické fizeni. Teorie pro praxi. 1. vyd. Praha: C. H. Beck,
2002. 172 s. ISBN 80-7179-578-X.
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pristup persondlu k zdkaznikovi. Personal firmy je zkuSeny, vyznd se v dané
problematice, je velice ochotny a zaklada si na pozitivnim pfistupu k zakaznikovi.

Dalsi silnou strankou firmy je jeji poloha. Objekt firmy se nachdzi pifimo u
hlavni silnice v blizkosti vlakového a autobusového nédrazi a je vzdédlen asi 10 min
chlize z centra mésta. Je tedy velmi dobfe piistupny, at’ uz zdkaznik zvoli jakykoli

zpusob dopravy. V neposledni fadé jsou silnou strankou firmy také ptiznivé ceny zboZi.

3.3.2.Slabé stranky

Mezi slabé stranky firmy patii urCité mald reklama. Firma ma stile jeSté na
budové umisténu reklamu se starym ndzvem firmy.

Za slabou strdnku povazuji také nemoZnost zdkaznika platit pomoci platebni
karty, coz je v dneSni dob¢ velmi oblibeny zptisob placeni ndkupu. Samoziejmé jsem si
védoma toho, Ze s poskytnutim této sluzby vzniknou podnikateli dalSi naklady spojené s
pofizenim elektronického platebniho termindlu a odvodem urcitého procenta bance
z kazdé transakce, ale na druhou stranu by akceptace platebnich karet mohla zvysit
konkurenceschopnost firmy.

Za hlavni slabou stranku firmy povazuji malé a jiZ nedostacujici prodejni
prostory. Regdly jsou preplnéné zboZzim, jsou blizko u sebe a to neumoznuje piili§

pohodlny ndkup. Navic se prodejna stava velmi rychle nepiehlednou.

3.3.3.Prilezitosti a hrozby

Druhou c¢asti SWOT analyzy jsou pfilezitosti a hrozby. PiileZitosti se projevuji
v okoli firmy a predstavuji jeji pfiznivou situaci pravé v tomto jejim okoli — naskytnuti
se nového trznitho segmentu, danové zdkony nebo zlepSeni pfistupu k finan€nim
zdrojim.

U firmy Toma$ Stralka vidim pfileZitost zejména ve vystavbé nové prodejny,

kterd bude pro zdkazniky komfortnéjsi a piehlednéjsi a zpiijemni jim ndkup. Ddle pak
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s vystavbou véEtsi prodejny spojené rozsifeni sortimentu, které muze zpusobit piiliv
novych zdkazniki.

SWOT analyzu uzaviraji hrozby. Na rozdil od pfileZitosti puasobi jako
neptiznivy aspekt ve firemnim okoli. Je nutné je predvidat a hledat vhodné strategie pro
jejich mozné eliminovani. Hrozby pifedstavuji zejména nebezpecnou konkurenci, zmény
v pravnich piredpisech, rist ceny vstupll a zboZi, vyjedndvaci silu zdkaznikli a také
dodavatell, na kterych je firma zavisla.

Na zédklad¢ zpracovani SWOT analyzy jsem dospéla k tomu, Ze firma by se méla
ve svych strategiich zaméfit predevs§im na:

- rozvoj spolecnosti vystavénim nové prodejny v ramci stavajiciho objektu,
- rozsifeni stavajiciho sortimentu,
- udrZzeni dobrého jména firmy a jeho rozSifovani v povédomi lidi a stim

souvisejici rozvijeni vztahil se zdkazniky, at’ uz stavajicimi nebo potencidlnimi.

Silné strdanky: Slabé stranky:
» Dobré jméno podniku » Mala reklama
»  Pfistup personalu » Konkurence naproti
k zédkaznikovi » Malé prodejni prostory
»  Strategickd poloha sidla » Nemoznost platit platebn{
firmy kartou
»  Ptiznivé ceny
Hrozby: PrileZitosti:
» Vyjednavaci sila » Vystavba nové prodejny ve
dodavatele stylu supermarketu
» Vyjednavaci sila zdkaznika » Rozsifovani sortimentu
» Rast ceny zbozi »  Ziskani pracovnika pro
» Velkd hobby centra oblast marketingu
» Rist cen vstupu (elektiina)

Obrazek 3 Vyhodnoceni SWOT analyzy pro firmu Tomas Stralka
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3.4. Analyza vnitiniho prostredi firmy

Firma Tomas Stfalka je firma, kterd podnika v oblasti potieb pro zemédélstvi,
zahradu a domdcnost. Tato firma sidli ve FrenStat¢ pod RadhoSt€tm a md zde jiz
dlouholetou tradici. Firma byla zaloZena pfed 10 lety jeho otcem, ktery pracoval
v zemed¢lstvi cely sviij zivot. V roce 2004 pievzal firmu Tomds Stralka odkoupenim
vSech zasob svého otce.

Nabizeny sortiment se neustéle rozSifuje a stavajici prodejna, kterd se n¢kolikrat
zvétSovala, jiz neni dostaCujici. Proto chce firma na pfilehlém pozemku vystavét novou
prodejnu ve stylu "supermarketu", samoziejm¢ vSak o mnohem mensi rozloze. Na
mistni poméry by to vSak byl téméf "supermarket" nabizejici zboZi pro zemédélské,
zahradkatrské a doméci potieby.

Mésto Frenstait pod RadhosStém s jeho prilehlymi obcemi je lokalitou, kde
vétSina lidi Zije v rodinnych domech a mnoho lidi stdle vlastni i zemédélska pole. Proto
si myslim, Ze vystavba vétsi prodejny by méla obstat.

Firma proddvd své zbozi jen ve FrenStit¢ pod RadhoStém a specializuje se

na prodej zboZi zejména pro zeméd¢lstvi, zahradu a domécnost.

3.4.1.Lidské zdroje

Firma Tom4as Stralka zaméstndva 2 zaméstnance v hlavnim pracovnim poméru.
Kratkodoby nedostatek pracovni sily, coZ je zejména v obdobi (letni mésice), kdy se
prodej rozsituje o prodej ovoce a zeleniny z Jizni Moravy, fes$i zaméstnavatel dohodami
o pracich konanych mimo pracovni pomér. V tomto sezénnim obdobi je pak narust
zaméstnancl aZ na 5 osob.

Z organizacni struktury vyplyva, Ze majiteli firmy jsou pifimo podiizeni vSichni
zaméstnanci. VSechna rozhodnuti ¢ini majitel firmy a tato rozhodnuti jsou dale
sdélovana jednotlivym pracovnikiim tak, aby byli sezndmeni s rozhodnutimi, kterd se

pifmo tykaji jejich ¢innosti.
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Majitel

Skladnice, Brigadnici Ridig,
prodavacka skladnik

Obrazek 4 Organizaéni struktura firmy Tomas Stiralka

Vékovy primér zaméstnancii je kolem 30 let. Jednou ze sdilenych hodnot ve
firmé je loajalita k firm&. Zaméstnanci maji zdjem poskytovat zdkaznikovi kvalitni

zboZzi a souvisejici sluzby a podilet se tak na tspé$nosti a rozvoji firmy.

Mzdovy systém firmy je zaméfen na mzdovou stimulaci zaméstnanct. Jeho
cilem je zejména pozitivni motivace zaméstnanci firmy s orientaci na zajiSténi

dlouhodobé vykonnosti a prosperity firmy.

Majitel firmy zaméstnava v hlavnim pracovnim poméru jednu Zenu a jednoho
muZe. Zena vykonavd praci na pozici skladnice a prodavacky a je odménovéana hrubou
mzdou ve vysi 8.400 K¢&. Muz je zafazen jako fidi¢ a skladnik a je odménovan hrubou

mzdou ve vysi 8.800 K¢. Zaméstnanctim jsou dédle ke mzd¢ poskytovany stravenky.

3.4.2.Ekonomicky vyvoj firmy

Na zédklad¢ poskytnutych idaji a delsi spoluprace s touto firmou miiZu fici, Ze se
vyviji pomérné dobfie, trzby rostou a myslim, Ze firma je stabilni a t€si se oblib& svych

zakazniku.
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2004 (9-12) 2005 2006
Dlouhodoby hmotny majetek 238 000,00 204 204,00 136 136,00
Penézni prostfedky v hotovosti 253 298,50 446 629,00 | 508 885,00
Penézni prostfedky na BU 11 329,73 2 993,51 23 508,28
Zasoby 1430 270,83 | 1595053,02| 199144527
Pohledavky 35 631,00 0,00 33 915,00
Zavazky 415 548,50 274 555,50 154 084,10
Uvéry 0,00 0,00 0,00

Tabulka 3 Pi‘ehled o majetku a zavazcich firmy Tomas Stialka

Dle ptehledu o majetku a zdvazcich mizZeme vidéet, Ze firma nevlastni mnoho
dlouhodobého hmotného majetku. Firma Toma$ Stralka podnika v rozlehlém objektu,
ktery m4d vnajmu od jiné firmy. Objekt se sklddd z velké budovy, ve které jsou
umistény sypky s obilninami a sklad obilovin, déle prodejna a kancelaf. K této budové
je pristaveno 5 skladl, neékteré z nich Tomas Stralka dédle pronajimd. K objektu déle
patii travnatd plocha a plocha parkovaci. V dlouhodobém hmotném majetku je tedy

zafazeno pouze ndkladni auto Peugeot Boxer, které je odepisovdno rovnomérné¢.

Dle knihy drobného majetku dale firma vlastni tento majetek:
® autopfives,
e piepravky,
® vihy,
® regily,
e prodejni pulty,
e Srotovniky,
e paletovaci vozik,
e ctiketovaci kleste,
e 2 PC sestavy, 2 tiskarny,
® pracovni stoly,

e gsekacku, kfovinorez.

Déle je zptehledu vidét, Ze firma ma vazdno velké mnoZstvi penéZnich

prostfedktl v zdsobach zboZi, protoZe pro firmu je vyhodné€jsi nakupovat nékteré druhy
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zbozi, jako napf. riznd hnojiva a raseliny, piimo po kamionech, kdy pofizovaci cena je
niz$i diky velkému odbéru.

Pohleddavky jsou minimélni. Jsou to pohleddvky za drobnymi odbérateli, ktefi
nakupuji zboZi na faktury nebo z prondjmu skladu.

V zéavazcich firmy se projevuji opozdéné platby ndjemného a samoziejmé také
platby dodavateltim.

Majitel firmy jako OSVC plati pouze minimdlni daii z pifjmu, protoZe si
uplatiiuje ztratu vzniklou v roce 2004, kdy odkupoval vSechny zasoby a ptebiral firmu
po svém otci.

Firma nemd zadné uvéry ani pajcky.

2004 (9-12) 2005 2006
PFijmy 2027501,93|6217672,68| 7111 731,18
Prodej zbozi 2017 997,60 | 6 074 146,30 | 7 023 471,80
Ostatni pfijmy 9504,33| 143 526,38 88 259,38
Vydaje 3087 376,15| 6 070 816,23 | 6 991 342,30
Nakup materialu a zboZi 2 860 059,71 | 4980 847,13 | 5692 427,70
Mzdy 50 033,00 | 217332,00| 197 289,00
Platby do fondl 36 033,00| 145526,00| 151 441,00
Provozni rezie 141 250,44 | 693 315,10 950 184,60
Zisk/ztrata -1059874,22| 146856,45| 120 388,88

Tabulka 4 Piehled o prijmech a vydajich firmy Tomas Stralka

Z ptehledu o pifijmech a vydajich se potvrzuje, Ze firmé se dafi dobfe, prodej
zbozi v lonském roce vzrostl téméf o 1 mil. K& V ostatnich pfijmech je zahrnut
prondjem sklad jiné firmé.

Na druhé stran¢ vydaje firmy jsou také dost vysoké. OvSem kdyZ se podivame
na jejich skladbu, tak zjistime, Ze nejvétsi podil na tom ma samoziejmé nakup zboZzi,
kdy firma md opravdu vétSinu penéZnich prostiedklt vdzanych pravé v zdsobéch.
Zbylou ¢ast vydaju tvofi mzdy, platby do fondl a provozni rezie. Tato ¢ast vydaji se
pohybuje kazdoro¢né okolo 1 mil. K¢&.

Platby do fondt zahrnuji platby do zdravotniho a socidlniho pojisténi.
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Do provozni rezie jsou zahrnuty:
® nijemné,
e telefonni poplatky,
e c¢l. energie, plyn, vodné + sto¢né,
e {Cetnictvi,
¢ ndklady na auto (silni¢ni dan, nafta, dalni¢ni zndmka),
e cestovni ndhrady,
e Dbalici materidl (papirové, igelitové sacky, pytle),
® postovné,
¢ bankovni poplatky,
e reklama,
¢ kanceléiské potreby,

e vydej stravenek 55%.

3.4.3.Zakaznici a trzby

2005 2006

Pocet (;:cz:téij Pocet (;:cz:téij

zakaznikt zbozi) zakazniktl zbozi)
leden 1071 233447,34 1250 261382,48
unor 1099 245524 94 1525 257546,33
brezen 2388 520066,74 2194 431834,97
duben 5129 1024753,28 4384 912294,61
kvéten 4115 673934,59 4662 943988,81
cerven 2600 497491,84 3037 555776,32
cervenec 2649 466425,4 2794 508741,13
srpen 2693 483376,65 2773 572427,23
zari 2771 509113,59 2979 617451,82
fijen 3254 672319,45 3429 785031,23
listopad 2336 421788,2 2258 703058,53
prosinec 1488 325904,28 1845 473938,34
celkem 31593 6074146,3 33130 7023471,8

Tabulka 5 Pocet obslouzenych zakazniki a trzby z prodeje zboZi (mési¢né)

Firma, jak jiz bylo vySe zminéno, obslouZi ro¢né kolem 30 tis. zdkaznikl. V roce

2006 obslouzila o vice jak 1500 zdkaznik vice nez v roce predeslém. Jak je vidét
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z tabulky, nejsiln€j$imi mésici, co se tyCe poctu obslouzenych zdkaznikl, jsou mésice
duben a kvéten a ddle fijen. Tyto meésice jsou tradicnimi mésici spojenymi se
zeméd€lstvim a praci na zahrad€. Samoziejmé je to také ovlivnéno pocasim, kdy napf.

loni byla dlouhd zima a naopak letos byla zima velmi mirna.

1200000

1000000 -

800000 -

—2005
—2006

600000 -

400000 / ~

200000 -

0 T T

Graf 1 Vyvoj mési¢nich trzeb firmy Tomas Stialka

Z vyvoje mésicnich trZeb je patrnd jejich rostouci tendence oproti predeslému
roku. Zakaznici zde za cely minuly rok nakoupili zbozi o témét 1 mil. K¢ vice nez

v roce 2005. Nejvyssi trzby v roce 2006 dosdhly asi 944 tis. KC a bylo to v mésici

kvétnu. V roce 2005 byl nejsiln€jSim mésicem duben a trzby presahly 1 mil. K¢.

V roce 2007 se odhaduje, vlivem velmi pfiznivého pocasi (kratké a mirné zimy),

ndrast trzeb, oproti minulym rokiim, jizZ v mésici bieznu.

V roce 2005 utratil zdkaznik za sviij ndkup v praméru 192,30 K¢, v roce 2006 to
bylo v priméru jiz 212 K¢.
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3.4.4.Marketingovy mix

3.4.4.1. Produkt

Firma se specializuje na prodej zbozi zejména pro zeméd¢€lstvi, zahradu a

domacnost. Sortiment se sestava hlavné z:

obilovin, krmiv, krmnych smési,

osiv, obilovin a trav,

brambor na uskladnéni a sadbu,

prumyslovych hnojiv, zahradkaiskych substratu,
sezonniho ovoce a zeleniny,

ndpojl, piva, minerdlek,

na objednavku prodej dritbeze,

zahradkarskych a domdcich potieb,

sezénniho prodeje rostlin a ovocnych stromkd,

vanoc¢niho prodeje kapru.

Sortiment nabizeného zbozi se neustile rozsifuje a zdkaznici ocenuji zejména to,

Ze vétSina zboZi je od tuzemskych dodavateli.

3.4.4.2. Tvorba ceny

Ceny jednotlivého zboZi jsou uvedeny piimo na obalu a na regélu u ptisluSného

zbozi. Nejvétsi vliv na konenou cenu zboZi ma jeho pofizovaci cena a tvorba zisku,

samoziejmé s ohledem na pozadavky zdkaznika. UrCity vliv ma také konkurence,

zejména prodejna DOZA umisténd naproti. Majitel firmy Tomas Stralka se snazi, aby

ceny jeho zbozi byly pro zdkaznika vZdy pfiznivé a také niz§i neZ v prodejné¢ DOZA,

coz je také asi divodem orientace na jiny sortiment prodejny DOZA.
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3.4.4.3. Distribuce

K prodeji zbozi dochdzi prostiednictvim prodejny, kterd je velmi vyhodné
umisténa. Objekt je dobie dostupny, lezi u hlavni silnice, kterd vede z centra do ptilehlé
obce Trojanovice. Z centra je to péSky asi 5-10 min. V blizkosti je také autobusové a

vlakové nadrazi.

3.4.4.4. Komunikaéni mix

Komunikacni mix ve firmé Tomds Stfalka povazuji za slaby prvek
marketingového mixu. Firma nepouziva téméei zZadné nastroje komunika¢niho mixu,
krom& obcasné reklamy v mistnich novinach. Myslim, Ze lze 1épe vyuZit moznych

prvki ke zviditelnéni a ziskani povédomi u potencidlnich zdkaznikd.
Reklamou je v podstaté jen velky reklamni poutac, ktery je umistén na budové.
Jsou na ném informace ohledné ndzvu firmy a stru¢ného shrnuti proddavaného zbozi.

Dalsi poutace jsou umistény na ploté, které obsahuji vypis proddvaného zboZzi.

Public relation — v rdmci své publicity se zaméfuje na podporu aktivit v oblasti

sportu a to zejména sponzorskymi dary jednomu z mistnich fotbalovych druzstev.

3.4.5.Strategie firmy

V konkurenénim prostredi, ve kterém se firma nachdzi neni mozné zvySovat
obrat navySovdnim ceny. Strategie spolecnosti, tak jak vyplyva zjejich cili, je

stanovena nasledovne:
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strategie trini penetrace - stdvajici zboZi na stdvajici trh — budovani pozice
v mysli zdkaznikd, rozSifovani trzniho podilu, ziskdvani novych zdkaznikl pro
stdvajici zboZi,

. Ve v/ Ve Ll W 2z z Z My M 1
- Strategie - nové zboZi na stdvajici trh — rozSifovani stavajiciho sortimentu.’

31 podle zdroje: KERKOVSKY, M., VYKYPEL, O. Strategické iizeni. Teorie pro praxi. 1. vyd. Praha: C. H. Beck,
2002. 172 s. ISBN 80-7179-578-X.
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3.5. Vlastni vyzkum nazora zakaznika

Nézory a postoje zdkaznikil, co se tyCe stdvajici prodejny a vystavby prodejny
nové, jsem zkoumala prostfednictvim jednoduchého dotazniku. Tedy jde o metodu
dotaznikového Setfeni, v jehoZ radmci bylo osloveno 78 piimych zdkaznikt firmy Tomas
Stralka. Cilem vyzkumu bylo objektivni posouzeni problému — spokojenost se stavajici
prodejnou a vystavba prodejny nové.

V prvni ¢asti dotazniku jsem zkoumala vékovou strukturu zdkaznikli a zda vice

chodi nakupovat muzi nebo Zeny.

Druhd ¢ést dotazniku se tyka stdvajici prodejny. Dotazovala jsem se zdkaznikd,
jak casto navstévuji prodejnu a zda jim vyhovuje pracovni doba a sortiment. Pfedmétem

této Casti byly také ceny zboZi a drovei obsluhy.

Treti Cast je zaméfena na navstévy jinych prodejen ve Frenstaté pod Radhostém

a samotnou vystavbu nové prodejny.

3.5.1.Vyhodnoceni dotazniku

Vyzkum jsem provadéla jeden tyden v mésici srpnu loniského roku, kdy jsem
v této firme brigddné pracovala. Na dotaznik mi bylo ochotno odpovédét 78 zdkaznik,

ktefi v té dobé prodejnu navstivili.

Zda prodejnu navstévuji vice muZzi ¢i zeny, neni az tak duleZité. Pohlavi jsem
sice v dotazniku zaznamendvala, ale bylo to spiSe z divodu zhodnoceni odliSnosti
ndzorl. Prodejnu navstévuji jak muZzi tak Zeny a jejich pomér je vyvéazeny. Vekovy

prumér zdkaznikl je kolem 47 let.
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Oteviraci doba prodejny, kterd je ve vSedni dny od 7,30 do 17,00 hod. a v sobotu
do 11,30 hod., vS§em dotazovanym vyhovovala bez ptipominek. VétSina zdkaznikl
prodejnu navstévuje vicekrat do tydne a to asi v 55 %. DalSich 25 % zdkaznikil zde
nakupuje jednou do tydne a zbytek, coz je asi 20 %, chodi nakupovat jednou za mésic.

Prekvapivé je to, Ze vSichni dotazovani se shodli na tom, Ze ceny zboZi jsou
piijatelné. Stejné tak vSem dotdzanym vyhovuje nabizeny sortiment a neuvedli nic, co
by jim v prodejné schézelo.

Uroveti obsluhy byla hodnocena rovnéz velmi kladng. T#i &tvrtiny dotazanych se
shodly na tom, Ze uroven obsluhy je velmi dobrd, 25 % ji zhodnotilo jako uchézejici.

Zadnému ze zdkaznikl nepfijde droven obsluhy Spatnd.

Asi 30 % zékaznika uvedlo, Ze nakupuje

zboZzi 1 vjinych prodejndch se stejnym nebo
podobnym  sortimentem.  Zbytek  tudajné 6%
nakupuje vzdy jen v prodejné Tomase Stralky. A

na posledni dotaz, zda by uvitali vystavbu nové 0%

vétsi  prodejny, odpovédély tfi  Ctvrtiny 74%
dotdzanych, ze ano. Zbyli dotdzani uvedli, Ze

nevi, coZ znamena, Ze je jim to jedno.

Nikdo vS§ak nebyl proti. Graf 2 Uvitali byste vystavbu nové prodejny?

Z vyzkumu nazoru zdkaznikl tedy vyplyvd, Ze jsou spokojeni se zboZim a
sluzbami firmy Tomadas$ Stfalka a proto zde radi nakupuji a opét se sem vraceji. Jsem
presvédcena, Ze je to ddno nejen pfiznivymi cenami, ale také ptistupem persondlu, ktery
ma o zbozi piehled, je informovany, dokdZe poradit a je ochotny a na zdkazniky mily.
Zamgéstnanci pristupuji k préci tak, Ze oni jsou zde ,,pro zakazniky*.

RovnéZ si myslim si, Ze z dotazniku také vyplynula vérnost zdkazniki, kterd je
pro firmu velmi dilezita.

Pokud bych méla hodnotit uspé€Snost vystavby nové prodejny, pak by méla urcité

obstat a zvysit tak spokojenost zdkaznik.
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3.6. Souhrn nejdulezitéjsich poznatkd plynoucich
z provedenych analyz

Z dosavadniho vyvoje a sméru, kterym se ubird Cinnost firmy, jsem ve firmé

Firma dosahuje kazdoro¢né zisk, i kdyZ ne pfili§ vysoky, av§ak velkou sumu
penéZ mé vazanou v zdsobach zboZi.

Pozitivni je pro firmu zejména pocet obslouZenych zakazniki, kterych obslouZi
rocn¢ vice nez 30 tis. a tento pocet roste a zdkaznici zde utrdceji i vice penéz.
Negativem pro firmu je to, Ze ndkup zdkaznikl a jejich spotfeba je mimo jiné zdvisld
také na pocasi. Cim vétsi &ast roku bude pékné a teplé pocasi, tim vétsi budou trzby

firmy.

Mezi silné stranky firmy patii zejména dobré jméno podniku, nabizeny
sortiment, jeho pfiznivé ceny a pfistup zaméstnancl k zdkaznikiim. A pravé tyto silné
stranky musi firma vyuZit k tomu, aby minimalizovala strdnky slabé. Jde zejména o
posileni v oblasti marketingu.

Prilezitost k upevnéni pozice na trhu firmy vidim pfedev§im ve vystavbé nové
prodejny, kterd by méla zpiehlednit a zpohodlnit ndkup stdvajicich zdkaznikd, ale také

ptildkat zadkazniky nové.

Co se tyce konkurence nebo vstupu na trh novych firem, tak se firma piiliS
obavat nemusi. Z pohledu zdkaznika ma vybudovanou velmi silnou pozici.

Duleziti jsou pro firmu také dodavatelé. Dodavatelsko — odbératelské vztahy
funguji dobie, coz potvrzuje dlouholeta spoluprice. Vzdy je zde vSak riziko zdraZovani

vstupll.

Vyvoj firmy Tomds Stralka je tedy stabilni a m4a rostouci tendenci. Firma si
udrzuje své zdkazniky a kaZzdorocné ziskdva i zdkazniky nové. Aby se firma daile
rozvijela, méla by se zaméfit predevSim na:

- rozvoj vystavénim nové prodejny v rdmci stdvajiciho objektu,
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- udrZzeni dobrého jména firmy a jeho rozSifovani v povédomi lidi a s tim
souvisejici rozvijeni vztahil se zdkazniky, at’ uz stavajicimi nebo potencidlnimi,

- udrZeni vysoké kvality nabizeného zboZzi a dobrého jména firmy,

- rozsifovani dosavadniho sortimentu zboZi,

- zvySovani trzeb,

- reklamu.

3.7.Vybér vhodného zpusobu financovani
podnikatelského planu

JelikoZz podnikatel nema dostatek vlastnich finan¢nich prostfedkd pro vystavbu
nové prodejny a je jasné, ze tato vystavba bude ndkladnd (odhadovand cena pfiblizné
3.000.000 K¢), bude tedy nejrealistictéjsi zvolit pro toto financovani vhodny uveér.

K tomu, abych zvolila optimdlni zplsob financovani zpracovdvaného
podnikatelského planu, stanovila jsem si kritéria, kterd by m¢l vysledny tvér spliiovat
tak, aby byl pro firmu vyhodny.

Kritéria jsou nésledujici:
¢ podnikatel FO,
e vySe poskytnutych prostiedkt min. 2 000 000 K¢,
e zameéfeni Uveéru na nemovitost,
e délka splatnosti min. 5 let,

e vySe urokové sazby.

Na zdkladé téchto kritérii jsem vybrala 3 banky a jejich produkty.’? Z t&chto
zvolenych mi pak vySel jeden, ktery je pro ucely vystavby nové prodejny nejvhodnéjsi.
Po dohod€ s majitelem firmy jsme zvolili jako jednoznac¢né nejvyhodnéjsi

Hypotéku Podnikatel s dobou splatnosti 10 let a irokovou sazbou 5,69 %.

32 Profi dvér Komeréni banky, Ugelovy tdvér CSOB, Hypotéka Podnikatel Ceské spofitelny — parametry a
pozadavky jsou popsany v kapitole 2.3.1. Bankovni Gvéry.
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4. NAVRH PODNIKATELSKEHO PLANU

4.1. Exekutivni souhrn

Tento podnikatelsky plan byl vytvofen za ti¢elem rozsiteni firmy Tomas Stfalka,
kterd podnikd v oblasti potieb pro zeméd¢lstvi, zahradu a domdacnost. Tato firma sidli ve
Frenstat¢ pod RadhoStém a ma zde jiz dlouholetou tradici.

V rdmci podnikatelského pldnu je analyzovéna situace v oboru podnikéni, ve
kterém tato firma pisobi, je uveden také vycet silnych a slabych stranek, piileZitosti a
hrozeb. Nasledn¢ je popsdna firma Tomas Stralka zejména z hlediska oboru podnikani,

dualezitych osob a také problematiky sortimentu.

Nabizeny sortiment firmy se neustdle rozSifuje a stdvajici prodejna, kterd se jiz
nckolikrat zvétSovala, uz neni dostacujici. Proto chce firma na ptilehlém pozemku
vystavét novou prodejnu ve stylu "supermarketu”, samoziejmé vSak o mensi rozloze.
Na mistni pomé&ry by to vSak byl témér "supermarket" nabizejici zboZi pro zemédélské,

zahradkatrské a domaci potieby.

Pozornost je ddle vénovdna marketingovym aktivitdm firmy. Dulraz je kladen
predevsim na vystavbu nové prodejny a tim spojenou spokojenost zdkazniki a také na
komunika¢ni mix.

Z dosavadniho vyvoje a sméru, kterym se ubira ¢innost firmy, jsou cile firmy

Tomas Stralka, sefazené dle jejich priority, nasledujici:

- vystavba nové prodejny ve stylu supermarketu,

- upeviovani vztahu se zdkazniky a navazovani novych kontakti,
- udrZeni vysoké kvality nabizeného zbozi a dobrého jména firmy,
- rozsifovani dosavadniho sortimentu zboZi,

- zvySeni trzeb v roce 2008 o 15 %.
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Firma Tom4as Sttalka pocita s tim, Ze na vystavbu nové prodejny ziska Hypotéku
Podnikatel ve vysi 3.000.000 K¢. Proto nedilnou soucésti tohoto podnikatelského planu
je také organizacni a finan¢ni pldn, ktery je sestaven tak, Ze se snaZi realisticky
odhadnout budouci vyvoj firmy a je shrnut do ptehledu pfijmi a vydaji s vyhledem do

roku 2018.

4.2. Analyza odvétvi

4.2.1.0becné informace o oboru podnikani

Zalozit si firmu na prodej zboZi neni dnes velky problém. Ale otevfit si prodejnu
se zemé&dé€lskymi potfebami v oblasti FrenStatska by bylo nejspiSe riskantni. Firma
Tomas Stralka je v této oblasti nejvétsSim a nejzndméjSim prodejcem obilovin a osiv
(objekt byvalého ZZN — zemé&d¢€lské zdsobovani a ndkup) a prodej ostatniho zbozi, jako
jinych zemédélskych, zahradkéiskych a domécich potieb, dotvaii ,,obraz nakoupit vse
potiebné ,,pod jednou stfechou*.

Firma Tomas Stialka proddva zbozi ur¢ené zejména pro dim a zahradu, proto je
pro ni dilezité, Ze v CR roste koupéschopnd poptivka a tim se zvySuje i ¢astka, kterou
je jednotlivec ochoten investovat do svych zélib. Odbér zboZi je ptimo zavisly na tom,
jak v dané lokalité 1idé realizuji udrzbu domi a zahrad a chovani domécich zvitat.

Mésto Frenstat pod Radhostém, kde firma plsobi, s jeho pfilehlymi obcemi je
lokalitou, kde vétSina lidi Zije v rodinnych domech a mnoho lidi stdle vlastni 1

zemédelska pole a chovnd domdci zvitata.

V lokalité, ve které firma podnikd, ptisobi relativné maly pocet podnikatelskych
subjektll s podobnym podnikatelskym zaméfenim a konkurence je spiSe na ustupu.
Je zde tedy velkd piilezitost ziskdni novych zdkaznikli. Potencidlnimi klienty jsou

sV v

prevazné fyzické osoby a mensi prodejny z ptilehlych obci.
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4.2.2.SWOT analyza

K silnym strankdch firmy Tomda$ Stralka patfi zejména dobré jméno firmy a
pristup k nasim zdkaznikiim. Persondl firmy je zkuSeny, vyznd se v dané problematice,
je velice ochotny a zaklada si na pozitivnim pfistupu k zdkaznikovi.

Dalsi silnou strankou firmy je jeji poloha. Objekt firmy se nachdzi piimo u
hlavni silnice v blizkosti vlakového a autobusového nddrazi a je vzdalen asi 10 min
chiize z centra mésta. Je tedy velmi dobfe pfistupny, at’ uz zdkaznik zvoli jakykoli
zpusob dopravy.

V neposledni fad¢€ jsou silnou strankou firmy také piiznivé ceny zboZzi.

Mezi slabé stranky firmy patii mald reklama. Za slabou strdnku lze také
povazovat nemoznost zdkaznika platit pomoci platebni karty, coz je v dneSni dobé¢
velmi oblibeny zptsob placeni ndkupu. Za hlavni slabou strdnku firmy povaZujeme
malé a jiz nedostaCujici prodejni prostory. Regdly jsou pieplnéné zboZim, jsou blizko u
sebe a to neumoZznuje piili§ pohodlny ndkup. Navic se prodejna stivd velmi snadno

nepiehlednou.

Proto vidime prtilezitost nasi firmy zejména ve vystavbé nové prodejny, ktera
bude pro zdkazniky komfortng&j$i a prehlednéjSi a zpiijemni jim ndkup. Dadle pak
s vystavbou vétsi prodejny spojené rozsiteni sortimentu, které mtze zpiisobit také piiliv

novych zdkazniki.

Hrozby predstavuji zejména nebezpeCnou konkurenci, zmény v pravnich
predpisech, riist ceny vstupll a zbozi, vyjednavaci silu zdkazniki a také dodavateld, na

kterych je naSe firma zdvisla.

Silné stranky: Slabé stranky:
¢ Dobré jméno podniku e Malé reklama
e Pristup persondlu k zakaznikovi e Konkurence naproti
e Strategickd poloha firmy e Malé prodejni prostory
e Piiznivé ceny e Nemoznost platit platebni kartou
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Hrozby:

Vyjednévaci sila dodavatele
Vyjedndvaci sila zdkaznika
Rust ceny zboZi a vstupl

Velké hobby centra

4.3. Popis podniku

Jméno a piijment:

Bydlisté:

Predmét podnikani:

IC:
DIC:

Vznik Zivnost. opravnéni:

Provozovna:

PrileZitosti:
e Vystavba nové prodejny
e RozSifovani sortimentu

¢ Oblast marketingu

Tomas Stralka

Skolsk4 &étvrt 1378, 744 01 Frenstat p/R
specializovany maloobchod

714 82 865

CZ7008294997

1.9.2004

Nédrazni 139, 744 01 Frenstat p/R

Firma vede danovou evidenci a je platcem DPH.

zahradu a domdcnost. Tato firma sidli ve FrenStit¢ pod RadhoSttm a md zde jiz
dlouholetou tradici. Firma byla zaloZena pfed 10 lety jeho otcem, ktery pracoval

v zemeéd¢€lstvi cely svij zivot. Vroce 2004 prevzal tuto firmu Tomds Stralka

Firma Tomas Stralka je firma, kterd podnikd v oblasti potieb pro zemédélstvi,

odkoupenim vSech zasob svého otce.

Po finan¢ni strance se firma vyviji pomérn¢ dobie, trzby rostou, firma je stabilni

a tési se oblibé svych zdkazniki.
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2004 (9-12) 2005 2006
Dlouhodoby hmotny majetek 238 000,00 204 204,00 136 136,00
PenéZni prostiedky v hotovosti 253 298,50 446 629,00 508 885,00
Penézni prostredky na BU 11 329,73 2 993,51 23 508,28
Zasoby 1430 270,83 1595 053,02 1991 445,27
Pohledavky 35 631,00 0,00 33 915,00
Zavazky 415 548,50 274 555,50 154 084,10
Uvéry 0,00 0,00 0,00

Tabulka 6 Piehled o majetku a zavazcich

Firma podnikd v rozlehlém objektu, ktery ma v ndjmu od jiné firmy. Objekt se
sklada z velké budovy, ve které jsou umistény sypky s obilninami a sklad obilovin, ddle
prodejna a kancelaf. K této budové je pfistaveno 5 skladii, nékteré z nich Tomas Stralka
didle pronajima. K objektu ddle patii travnatd plocha a plocha parkovaci.
V dlouhodobém hmotném majetku je tedy zafazeno pouze ndkladni auto Peugeot

Boxer, které je odepisovano rovnomérne.

Dile je z ptehledu vidét, Ze firma ma vazano pomérné velké mnozstvi penéznich
prostfedkli v zdsobdch zboZi, protoZe pro firmu je vyhodné&jsi nakupovat nékteré druhy
zboZi, jako napf. rtiznd hnojiva a raSeliny, ptimo po kamionech, kdy pofizovaci cena je
niz8i diky velkému odbéru.

Pohledavky jsou minimélni. Jsou to pohleddavky za drobnymi odbérateli, ktet{
nakupuji zboZzi na faktury.

V zéavazcich firmy se projevuji opozdéné platby ndjemného a samoziejmé také
platby dodavateltm.

Majitel firmy jako OSVC plati pouze minimdlni daii z pffjmu, protoZe si
uplatnuje ztratu vzniklou v roce 2004, kdy odkupoval vSechny zdsoby a piebiral firmu
po svém ofci.

Firma nem4 zZadné tvéry ani ptjcky.
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2004 (9-12) 2005 2006
PFijmy 2027 501,93/ 6217672,68| 7111 731,18
Prodej zbozi 2017 997,60 | 6 074 146,30 | 7 023 471,80
Ostatni prijmy 9504,33| 143526,38 88 259,38
Vydaje 3087 376,15| 6 070 816,23 | 6 991 342,30
Nakup materialu a zboZzi 2 860 059,71 | 4 980 847,13 | 5 692 427,70
Mzdy 50 033,00 217332,00| 197 289,00
Platby do fond 36 033,00 145526,00| 151 441,00
Provozni rezie 141 250,44 | 693 315,10 950 184,60
Zisk/ztrata -1059874,22| 146 856,45| 120 388,88

Tabulka 7 Prehled o piijmech a vydajich

Z prehledu o pfijmech a vydajich se potvrzuje, Ze firmé se daii dobfe, prodej
zbozi v loniském roce vzrostl téméf o 1 mil. K¢&. V ostatnich pfijmech je zahrnut
prondjem skladt jiné firmé.

Nejvétsi podil na vydajich ma samoziejmée ndkup zbozi, kdy firma ma opravdu
vétSinu penéZznich prosttedkli vdzanych pravé v zdsobach. Zbylou ¢ast vydaja tvoii
mzdy, platby do fondi a provozni rezie. Tato ¢ast vydaji se pohybuje kazdorocné okolo
1 mil. K¢.

Platby do fondl zahrnuji platby do zdravotniho a socidlniho pojisténi.

4.4. Obchodni plan

Sortiment firmy Tomas Sttalka se sestava hlavn¢ z:

e obilovin, krmiv, krmnych smési,

e 0siv, obilovin a trav,

e brambor na uskladnéni a sadbu,

e pramyslovych hnojiv, zahradkarskych substrati,
e sezoénniho ovoce a zeleniny,

® ndpojl, piva, minerdlek,

¢ na objedndvku prodej dribeZe,

e zahradkarskych a domacich potieb,
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e sezénniho prodeje rostlin a ovocnych stromkd,

¢ viano¢niho prodeje kaprti.

Zakaznici ocenuji zejména to, Ze vétSina zboZi je od tuzemskych dodavateld.
Veskeré zbozi, které firma nabizi ve své prodejné nakupuje od nékolika dodavatelt.

Je zde pomérné velkd moznost volby dodavatele.

Hlavni dodavatelé zoblasti zemédélskych potteb, obilovin, krmiv,

pramyslovych hnojiv:

» Solné mlyny a. s., Olomouc
Mikrop Cebin a. s.
Olvet, spol. st. 0.
Zempomarket a. s., BeCvarky
Z7N a. s., Novy Ji¢in
Morseva, spol. s . 0.
Zemédélské druzstvo Bysttina se sidlem v Opecence, Pribyslav
AGRO CS a. s., Ceskd Skalice
Ceskiiv Mlyn spol. s r. o., Bystticka
Nohel Garden, Ing. Petr Nohel, Paskov

YV V.V V V V V V V

Dodavatelé z oblasti pracovnich, osobnich ochrannych pomucek:
» For Job Project, s. r. 0., Napajedla
» Novesta a. s., Zlin

» CANIS SAFETY a. s., Ostrava
Dodavatelé z oblasti nipoju:
» Plzensky prazdroj

» Aqualog a. s., Frydek Mistek

JelikoZ se firma v zimnich mésicich specializuje na prodej vdnoc¢nich kapri, tak

mezi dodavatele patii také Chov ryb Jistebnik s. r. o..
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I pfes velkou vyjedndvaci silu dodavateli funguji dobie odbératelsko-
dodavatelské vztahy, coz také dokazuje i dlouholetd vzdjemna spoluprice, se kterou se

naddle pocitd i do budoucna.

4.5. Marketingovy plan

4.5.1.Analyza zakaznika

Potencidlnim zdkaznikem firmy TomdS Stralka je kazdd fyzicka osoba, ktera
vlastni diim ¢i byt, zahradu, pole nebo chovd doméci zvitata. V druhém piipad¢ jsou to
také malé prodejny z okolnich vesnic, které nabizeji smiSené zboZi, mezi které se fadi 1
doméci a zahradkéiské potreby, v neposledni fadé je to také mésto FrenStit pod
Radhostém.

Mésto Frenstat pod RadhoS$tém ma asi 11 600 obyvatel. K tomuto méstu patii 6
pfidruZenych obci — Trojanovice, Bordovice, Vetovice, Lichnov, Tichd a Kundice pod
Ondiejnikem. Tyto obce maji dohromady asi 9 600 obyvatel. Primérny vék obyvatel ve

meésté 1 pridruZenych obcich je podle statistik ptiblizné 40 let.

Zamgstnanci firmy Tomd$ Stralka obslouzi rocné vice nez 30 tis. zdkaznik,
v roce 2006 to bylo o vice nez 1500 zdkaznikl vice neZz v roce predchozim. Nejvice
zékaznikli se obslouZi v jarnich mésicich dubnu a kvétnu a na podzim v mésici fijnu,

kdy se nejvice pracuje na polich a zahradéch.
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2005 2006

Pocet Trzby . Pocet Trzby .

zakaznika ('z"l:‘;gg' zakazniki ('z"l:‘;gg'
leden 1071 233447,34 1250 261382,48
unor 1099 245524 94 1525 257546,33
brezen 2388 520066,74 2194 431834,97
duben 5129 1024753,28 4384 912294,61
kvéten 4115 673934,59 4662 943988,81
cerven 2600 497491 ,84 3037 555776,32
cervenec 2649 466425,4 2794 508741,13
srpen 2693 483376,65 2773 572427,23
zari 2771 509113,59 2979 617451,82
Fijen 3254 672319,45 3429 785031,23
listopad 2336 421788,2 2258 703058,53
prosinec 1488 325904,28 1845 473938,34
celkem 31593 6074146,3 33130 7023471,8

Tabulka 8 Poéty ziakazniki a trzby (mési¢né)

4.5.2.Analyza konkurence

Vv,

Nejblizsi konkurenci firmy Tomas Stialka je prodejna DOZA, kterd je umisténa
piimo naproti objektu firmy. Tato prodejna méla ze zacatku téméf stejny sortiment
nabizeného zboZzi, avSak postupem Casu zaala od tohoto zboZi ustupovat a rozsitila
svou ¢innost na jiné oblasti.

Firma Tomda$§ Stfalka méd tedy celkem silné postaveni na tam¢j$Sim trhu a

konkurence ji spiSe ustupuje, zde se také projevuje vérnost zakaznika.

Dalsi konkurenci mohou byt malé prodejny, které se specializuji ptimo jen na
jeden druh zboZi, jako doméci potieby, kvétindistvi a zahradnické potfeby. Ve Frenstaté
pod Radhostém jsou 2 prodejny kvétinarstvi a zahradnickych potteb, 1 prodejna potieb

domécich a 1 prodejna, kterd se specializuje na prodej krmiv pro drobna zvitata.

Velkou roli zde hraji také v posledni dobé dosti oblibend hobby centra, ktera

jsou vsak nejblize v Ostrave, coz je pro mistni obyvatele vzdalenost asi 40 km. Svou
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prodejni plochou se jim prodejna Tomdse Stralky nemutze vyrovnat, avSak nabizenym
sortimentem, co se tyce zahradkaiskych, zemédélskych a domdcich potieb, se jim mlze

ptibliZit. Proto je zde také zdjem o vystaveni nové prodejny s vétsi prodejni plochou.

4.5.3. Produktova strategie

Podle provedeného vyzkumu v 1été letoSniho roku jsou zdkaznici spokojeni se
stavajicim sortimentem a neuvedli nic, co by jim ve Skdle nabizeného zbozi vyznamné
chybélo, stdvajici sortiment jim tedy vyhovuje. Firma Tom4S Stralka vSak nabizeny

sortiment neustéle rozsituje.

Firma bude naddle rozsifovat nabizeny sortiment, nezacne se vSak ubirat jinym
smérem nezZ je jeji hlavni ¢innost a to prodej zemédélskych, zahradkarskych a domacich
potieb. Rozsifeni sortimentu muze pfispét k uspokojeni vice potieb zdkaznika. Jako
nova polozka v nabizeném sortimentu se objevi rybaiské potieby, ddle se firma bude

orientovat zejména na kvalitni ¢eské produkty, coz zdkaznici velmi ocenuji.

4.5.4. Cenova strategie

Cena zboZi je urCena potfizovaci cenou a tvorbou zisku. Samozirejmé je tvorena
s ohledem na zdkaznika a konkurenci.

Zde nemd firma moc velkou mozZnost volby, jak cenu sniZovat. MoZnosti mize
byt ndkup ve velkém objemu a vyuziti tak mnozstevnich slev, coZ firma u nékterych
druhti zboZzi vyuziva. Skladovaci kapacity jsou dostate¢né, nékteré produkty (hnojiva,
raSeliny, zeminy) jsou skladovany venku, kde si je zdkaznici pfimo naklddaji do svych

aut.
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4.5.5. Distribucni strategie

V poslednich letech lidé€ stdle vice nakupuji v supermarketech a hypermarketech,
uptfednostiuji velkd ndkupni centra, kde najdou na velké prodejni ploSe skoro vse, co

potiebuji.

Z vyzkumu provedeného v 1ét€ letoSniho roku vyplynulo, Ze by zdkaznici uvitali
vystavbu nové prodejny a tim zpiehlednéni a zpohodInéni nakupu.

Firma se tedy jiz v tomto roce zaméfi na vystavbu této prodejny, kterd bude ve
stylu ,,supermarketu, avS§ak o mnohem mensi rozloze. Prodejni plocha bude ¢init asi
400 m?, vyznafend parkovaci plocha bude obsahovat asi 15 mist pro osobni vozidla.

Styl a ¢lenéni této prodejny zejména zpohodlni a zptehledni zakazniklim jejich ndkup.
Soucasny objekt, ve kterém se bude nachdzet i nova prodejna je dobie dostupny,

lezi u hlavni silnice, kterda vede z centra do pfilehlé obce Trojanovice. Z centra je to

pesky asi 5-10 min. V blizkosti je také autobusové a vlakové nadrazi.
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Obrazek 5 Umisténi provozovny firmy Tomas Stiralka
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4.5.6. Strategie komunikacéniho mixu

Dulezita je takovd komunikacni strategie, kterd bude dostate¢né informovat

stdvajici 1 potencidlni zdkazniky o nabizeném zboZi.

Stanoveni komunikac¢nich cilt:
» upevinovat vztahy se stalymi zdkazniky a stimulovat jejich poptavku,

» informovat potencidlni zdkazniky o firmé a jejim zboZzi.

Firma Tomas$ Stfalka zaktualizuje reklamu umisténou jak na budové, tak
oploceni objektu.

Reklama v mistnich novinidch pfedstavuje pro nasi firmu dulezity prvek
komunika¢niho mixu. Pomoci této reklamy informujeme o nabizeném sortimentu,
akcich a poskytovanych slevach. Firma Tomds Stfalka bude naddle pokracCovat
v publikovani své reklamy v téchto mistnich novinach, 1 kdyZz je dosti rozSifena

v povédom{ lidi.

Déle firma Tomdas Stfalka bude usilovat o vytvofeni internetovych stranek, na
jejichz tvorbé se bude podilet externi firma. Na internetovych strankdch firmy Tomas
Stralka bude umistén zejména piehled sortimentu, oteviraci doba a informace o akcich a
slevach. Internetové stranky muzou dale zefektivnit komunikaci s dodavateli a

zékazniky.

Diéle bude nutné ucinit reklamu spojenou s vystavbou nové prodejny a nasledné
ucinit akci spojenou s jejim otevienim, jako napt. poskytnuti slevy na veskery sortiment
v dobé¢ otevieni.

V ramci publicity bude firma Tomas Stralka nadéle pokracovat v podpofe sportu

a to konkrétn¢é mistniho fotbalového druzstva TJ Bystré.

V neposledni fadé firma zavede ,,stejnokroje* zaméestnancti, aby zdkaznici méli

jasno v tom, koho v prodejné oslovit a pozadat o radu ¢i informace.
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4.5.7. Rozpocet marketingové strategie

Pokud budeme uvaZovat vystavbu nové prodejny jako podpturny marketingovy

ndstroj, pak rozpocet celé marketingové strategie je nasledujici:

Vystavba nové prodejny 3.000.000,-
Reklama v mistnich novindch 5.000, -
Aktualizace stavajici reklamy 10.000,-
Internetové stranky 10.000,-
Sponzorsky dar 20.000, -
Stejnokroj zaméstnancii 10.000,-
Nadklady celkem: 3.055.000,-

Tabulka 9 Rozpocet marketingové strategie

Nejvétsi ndkladovou polozkou bude samoziejmé samotnd vystavba nové

prodejny, ta mize vysi celkovych ndkladi jesté vyrazn¢ ovlivnit.

4.6. Organizacni plan

Vedoucim firmy a zdrovenl majitelem je pan Tom4s Stialka, ktery ma pivodné
vystudovany naprosto odliSny obor, ale jelikoZ se v prostfedi zemédélstvi pohybuje jiz
od détskych let a ve firm¢ pracoval spolu s otcem, bylo naprosto pfirozené, Ze ji po ném
prevzal.

Z organizacni struktury vyplyvd, Ze majiteli firmy jsou pfimo podfizeni vSichni
zaméstnanci. VSechna rozhodnuti ¢ini majitel firmy a tato rozhodnuti jsou dale
sd¢lovana jednotlivym pracovnikiim tak, aby byli sezndmeni s rozhodnutimi, ktera se

piimo tykaji jejich ¢innosti.
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Majitel

Skladnice, Brigadnici Ridig,
prodavacka skladnik

Graf 3 Organizaé¢ni struktura

Firma Tomas Stralka zaméstndva 2 zaméstnance v hlavnim pracovnim poméru.
Kratkodoby nedostatek pracovni sily, coz je zejména v obdobi (letni mésice), kdy se
prodej rozsituje o prodej ovoce a zeleniny z Jizni Moravy, fe$i zaméstnavatel dohodami
o pracich konanych mimo pracovni pomér. V tomto obdobi je pak ndrist zaméstnanct
azna 5 osob.

Vékovy primér zaméstnancii je kolem 30 let. Jednou ze sdilenych hodnot
ve firmé je loajalita k firmé&. Zaméstnanci maji zdjem poskytovat zakaznikovi kvalitni

zboZzi a souvisejici sluzby a podilet se tak na tspé$nosti a rozvoji firmy.

Mzdovy systém firmy je zaméfen na mzdovou stimulaci zaméstnanct. Jeho
cilem je zejména pozitivni motivace zaméstnanci firmy s orientaci na zajiSténi

dlouhodobé vykonnosti a prosperity firmy.

Majitel firmy zaméstnava v hlavnim pracovnim poméru jednu Zenu a jednoho
muZe. Zena vykonava praci na pozici skladnice a prodavacky a je odméhovéna hrubou
mzdou ve vysi 8.400 K¢&. Muz je zafazen jako fidi¢ a skladnik a je odménovan hrubou
mzdou ve vysi 8.800 K¢. Zaméstnanciim jsou déle ke mzd¢ poskytovany stravenky, kdy
55 % jejich hodnoty hradi zamé&stnavatel.

Majitel firmy vykondvd také préaci fidice, déle zajiStuje kazdodenni kontakt
s dodavateli a praci spojenou s béZnou kancelaiskou agendou.

Oteviraci doba prodejny je pond¢li — patek od 7.30 do 16.00, v sobotu od 7.30
do 11.30. V obdobi duben az fijen se prodluzuje pracovni doba pies tyden do 17.00.
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4.7. Financ¢ni plan

Pro financovani vystavby nové prodejny firma pocita se ziskdnim Hypotéky
Podnikatel od Ceské spofitelny ve vysi 3.000.000 K&, coZ je také predbéZna cena nové
prodejny, a splatnosti po dobu 10 let. Urok je stanoven bankou ve vysi 5,69 %. Bance
bude rucit za poskytnutou hypotéku bratr podnikatele, ktery objekt, kde se nachdzeji

stdvajici prodejna, vlastni. Za hypotéku bude ru¢eno budovou stavajici prodejny.

V prvnim roce, tedy v roce 2008, bude firma tento poskytnuty dvér Cerpat a to
ndsledovné:
- 20 % (600.000 K¢) v lednu 2008 jako zalohu na stavebni préce,
- 40 % (1.200.000 K¢) v ¢ervenci 2008 jako dalsi thradu stavebnich praci,
- 40 % (1.200.000 K¢) v prosinci 2008 jako thradu zbyvajicich stavebnich praci.

Cerpanim tvéru vzniknou troky ve vysi 68.280 K&, které firma uhradi na konci
roku 2008.
Od ledna roku 2009 zacne firma spldcet poskytnuty uvér pravidelnymi

meésicnimi splatkami ve vysi 25.000 K¢ + droky.

2009 Platba Urok Umor Zustatek

3 000 000,00
leden 39 225,00 | 14225,00 25000| 2975 000,00
unor 39 106,46 | 14106,46 25000| 2950 000,00
brfezen 38 987,92 | 13987,92 25000| 2925 000,00
duben 38 869,38 | 13869,38 25000| 2900 000,00
kvéten 38 750,83 | 13750,83 25000| 2875 000,00
cerven 38 632,29 | 13632,29 25000| 2850 000,00
céervenec 38 513,75| 13513,75 25000| 2825 000,00
srpen 38 395,21 | 13395,21 25000| 2800 000,00
zari 38 276,67 | 13276,67 25000| 2775 000,00
fijen 38 158,13 | 13158,13 25000| 2 750 000,00
listopad 38 039,58 | 13039,58 25000| 2725 000,00
prosinec 37 921,04 | 12921,04 25000| 2700 000,00

Tabulka 10 Splatkovy kalenda¥ Hypotéka Podnikatel pro rok 2009*

3 Splatkovy kalendét pro nasledujici roky 2010 — 2018 je uveden v piiloze.
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Nova prodejna bude zatazena v odpisové skupiné 5, bude se odepisovat 30 let
rovnomérné. V prvnim roce, tedy v roce 2008, bude odpis €init 42.000 K¢, v letech

nasledujicich bude odpis ve vysi 102.000 K¢.

Plan majetku a zdvazkt je vyhotoven od roku 2007, kdy v dlouhodobém majetku
se promita v tomto roce jeSté¢ auto Peugeot Boxer, které ale bude jiz plné odepsino. Od
roku 2008 je jiz zafazena do uZivdni novd prodejna, kterd by méla byt oteviena
v poloving tohoto roku.

Jak penéZni prosttedky v hotovosti, tak prostfedky na bézném uctu se firma bude
snazit udrZzovat kolem hodnoty 200.000 K¢, tak aby byla schopna splacet své zavazky.
Také zasoby budou udrZovédny v hodnoté asi 1.500.000 K¢. V diivéSich letech méla
firma vazéano piili§ financnich prostiedkli v zadsobach. Firma musi byt schopna splacet
zejména hypotéku.

V piistich letech firma nepocitd s Zddnymi pohleddvkami, alespon ne v takové

vyS$i, kterd by vyrazné ovlivnila jeji platebnich schopnost. Naopak se mohou promitnou

zavazky ve formé opozdeéné splatky ndjemného nebo thrady faktury za zbozi.

2007 2008 2009 2010 2011 2012
Dlouh.hm.majetek 68068,00 | 2958 000,00 | 2856 000,00 | 2754000,00| 2652000,00| 2550000,00
Pen.prostf.v hot. 200 000,00 200 000,00 200 000,00 200 000,00 200 000,00 200 000,00
Pen.prostt. na BU 200 000,00 200 000,00 200 000,00 200 000,00 200 000,00 200 000,00
Zasoby 1500 000,00 | 1500000,00| 1500000,00| 1500000,00| 1500000,00| 1500000,00
Pohledavky 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Zéavazky 200 000,00 200 000,00 200 000,00 200 000,00 150 000,00 150 000,00
Uvéry 0,00 | 3000000,00| 2700000,00| 2400000,00| 2100000,00| 1800000,00

2013 2014 2015 2016 2017 2018
Dlouh.hm.majetek 68068,00 | 2958 000,00 | 2856 000,00 | 2754000,00 | 2652000,00| 2550000,00
Pen.prostf.v hot. 200 000,00 200 000,00 200 000,00 200 000,00 200 000,00 200 000,00
Pen.prostt. na BU 200 000,00 200 000,00 200 000,00 200 000,00 200 000,00 200 000,00
Z&soby 1500 000,00 | 1500000,00| 1500000,00| 1500000,00| 1500000,00| 1500000,00
Pohledavky 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Zéavazky 150 000,00 150 000,00 150 000,00 150 000,00 150 000,00 150 000,00
Uvéry 1500000,00 | 1200 000,00 900 000,00 600 000,00 300 000,00 0,00

Tabulka 11 Plan piehledu majetku a zavazkua firmy Tomas Stialka na obdobi 2007 - 2018
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V planu piijmu a vydaji firma pocitd s naristem trzeb v roce 2007 o 10 %,
v roce 2008 pak o 15 % vlivem vystavby nové prodejny a rozsifenim sortimentu. V roce
2009 také dojde k nértstu trZzeb asi o 5 %. Poté firma pocitd spise s ustdlenim vyse
trZzeb, kdy nebude dochdzet k pfilisSnym vykyvim.

Vliv na vysi trZzeb bude mit také mira inflace, se kterou firma také pocita a
zohlediiuje ji ve svém pldnu pfijml a vydaji. Vzhledem k tomu, Ze za poslednich 7 let
byla mira inflace v priméru okolo 2,5 % a za 1. Ctvrtleti roku 2007 je primérnd mira
inflace 1,6 %, pocita firma v roce 2007 s mirou inflace 1,8 %. V roce 2008 zohlednuje

firma miru inflace 2,0 %, v roce 2009 1,9 % a v nésledujicich letech pak také 2 %.

Na ptijmech firmy se samoziejmé nejvétsi mérou podileji trzby z prodeje zboZi.
Firma ma vSak jeSt¢ ptijmy z prondjmu skladu. Sou€asnd vysSe ndjemného je 9.500 K¢
meésiéné. Firma vSak pocitd od roku 2009 s jeho navySenim na 10.000 K& mésicné.
Soucasné také pocita s prondjmem dalSiho skladu, jelikoZ se zvétSenim prodejni plochy
bude potieba méné skladovacich prostor, Cili jeden sklad by firma mohla rovnéz

pronajimat. S timto dal$im prondjmem firma pocitd od roku 2011.

Na vydajich firmy se nejvice podili ndkup zbozi a provozni rezie. Nakup zboZzi
poroste imérné s prodejem zboZi. V roce 2008 se pocita také s ndkupem dalSich regélii
a pokladen do nové prodejny, coZ je zahrnuto v ndkupu materidlu a zboZi.

S otevienim vétsi prodejny je také spojen ndrdst provozni rezie, zejména narust
spotieby elektrické energie, plynu, vody a také jsou zde zahrnuty samoziejmé splatky
urokd z hypotéky. Jinak také firma pocitd prubézn€ s ndkupem novych pocitact pro

vedeni evidence skladovych zdsob a také pro provadéni bézné kanceldiské agendy.

Pocinaje rokem 2008 firma zvysi mzdy zaméstnancti o 10 %, s dalSich narGstem
0 10 % firma pocitd v roce 2010 a 2012. Vylouc€eno neni ani ptijeti dalSiho zamé&stnance
avSak na zkrdceny uvazek. Platby do fondl zahrnuji platby do fondu socidlniho a

zdravotniho pojisténi za zaméstnance i zaméstnavatele.
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Od roku 2009 bude firma vykazovat konstantni zisk kolem 300.000 K¢. Jelikoz

si pan Tomas Stralka uplatituje ztratu vzniklou v roce 2004, pocita se s placenim dané

z piijmu asi od roku 2010.

2007 2008 2009 2010 2011 2012
Prijmy 7962 796,00 | 9149 400,00 | 9596 942,00 | 9690 000,00 | 9 730800,00| 9934 800,00
Prodej zbozi 7848 796,00 | 9 035 400,00 | 9476 942,00 | 9570 000,00 | 9490800,00| 9694 800,00
Ostatni prijmy 114 000,00 114 000,00 120 000,00 120 000,00 240 000,00 240 000,00
Vydaje 7587 980,00 | 9065680,00 | 9285870,00| 9298 000,00| 9400000,00| 9697 000,00
Nakup mat. a zb. 6270 880,00 | 7375680,00 | 7571170,00| 7650000,00| 7752000,00| 8058000,00
Mzdy 200 000,00 220 000,00 220 000,00 242 000,00 242 000,00 266 000,00
Platby do fondd 150 000,00 170 000,00 170 000,00 182 000,00 182 000,00 200 000,00
Provozni rezie 967 100,00 | 1300 000,00 | 1324 700,00| 1224000,00| 1224000,00| 1173000,00
Zisk/ztrata 374 816,00 83 720,00 311 072,00 392 000,00 330 800,00 237 800,00
2013 2014 2015 2016 2017 2018
Prijmy 10903 800,00 | 10 750 800,00 | 10 852 800,00 | 10 852 800,00 | 10 852 800,00 | 11 000 000,00
Prodej zbozi 10 663 800,00 | 10 510 800,00 | 10 612 800,00 | 10 612 800,00 | 10 612 800,00 | 10 760 000,00
Ostatni prijmy 240 000,00 240 000,00 240 000,00 240 000,00 240 000,00 240 000,00
Vydaje 10 488 000,00 | 10 527 000,00 | 10 444 000,00 | 10 540 000,00 | 10 510 000,00 | 10 660 000,00
Nékup mat. a zb. 8 772 000,00 | 8874 000,00 | 8670000,00| 8720000,00| 8670000,00| 8800000,00
Mzdy 266 000,00 270 000,00 300 000,00 300 000,00 350 000,00 350 000,00
Platby do fondd 200 000,00 210 000,00 250 000,00 270 000,00 260 000,00 270 000,00
Provozni rezie 1250 000,00 | 1173 000,00 | 1224000,00| 1250000,00| 1230000,00| 1240000,00
Zisk/ztrata 415 800,00 223 800,00 408 800,00 312 800,00 342 800,00 340 000,00

Tabulka 12 Plan piijmi a vydaji firmy Tomas Stiralka na obdobi 2007 - 2018
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5. HARMONOGRAM IMPLEMENTACE

Aby jednotlivé kroky marketingové strategie a samotnd vystavba nové prodejny
byla uspéSna a lépe kontrolovatelnd, stanovuji ndasledujici harmonogram plnéni

podnikatelského pldnu, kdy vychozim datem je 1. 5. 2007:

» Aktualizace reklamy na budové do: 30. 06. 2007
» Reklama v mistnich novinach: kazdy mésic
» Vytvoreni internetovych stranek do: 30. 07. 2007
» Zavedeni stejnokrojii zaméstnanct do: 30. 06. 2007
» Vypracovani projektu prodejny do: 31. 10. 2007
» Podani Zadosti o hypotéku do: 30. 11. 2007
» Zahdjeni vystavby nové prodejny: 01. 01. 2008
» Otevieni nové prodejny: 01. 07.2008
Otevieni prodeiny -

Zahajeni wstavhy

Projekt prodejny Zobrazovand oblast

Stejnokroje zaméstnancti

Internetové stranky

Reklama v novinach

Aktualizace reklamy

Graf 4 Casovy harmonogram praci spojenych s vystavbou prodejny a marketingovou strategii
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6. ZAVER

Cilem mé diplomové prace byla analyza firmy TomaS Stralka, kterd podnika
v oblasti obchodu s potiebami pro zeméd€lstvi, zahradu a domdcnost, a ndsledné
navrzeni podnikatelského planu na rozSiteni této malé firmy. Soucasti byla analyza
trznich podminek, ndvrh organiza¢niho, marketingového a finan¢niho planu.

Zpracovani téchto problémli ma vést k dosaZeni firemnich cilii. Prvotnim cilem
firmy Tomas Stfalka je spokojenost a loajalita zdkaznikd. Pro zminénou firmu je
nemyslitelné, aby pfichdzela o zdkazniky, protoZe neposkytuje dostatecné sluzby,

piijemnou atmosféru, ¢i pohodlny nakup.

Tento podnikatelsky pldn ma tedy firmé slouZit k zodpovézeni na nejdulezitéjsi
otazky, tykajici se chodu firmy po roz$ifeni, ale také bance jako dokument, diky némuz
se bude rozhodovat o poskytnuti bankovniho dvéru slouziciho k realizaci nebo podpote

podnikatelského planu.

K tomu, abych mohla navrhnout podnikatelsky plan na vystavbu nové prodejny,
ktery by byl zaloZzen na kvalitnich a vypovidacich zdkladech, musela jsem nejdiive
provést analyzu soucasného stavu firmy Tomas Stialka, ddle PEST, Porterovu a SWOT
analyzu.

Z dosavadniho vyvoje a sméru, kterym se ubird Cinnost firmy, jsem ve firmé
neshledala Zddné zavazné&jsi nedostatky.

Firma dosahuje kazdoro¢né zisk, i kdyZ ne piili§ vysoky.

Pozitivni je pro firmu zejména to, Ze se tési oblibé svych zdkaznikli. Dukazem
toho je vice nez 30 tis. ro¢n¢ obslouZenych zdkaznik a tento pocet stdle roste.

Vyvoj firmy Tomas§ Stralka je tedy stabilni a md rostouci tendenci. Presto si
firma pro svij dals$i rozvoj chce zaméfit na vystavbu prodejny, upeviiovani vztahu se
zékazniky, reklamu a zvySovani trZeb.

A pravé v zamyslené vystavbé nové prodejny vidim pfilezitost k upevnéni
pozice na trhu firmy a k jejimu rozvoji. Tato novd prodejna by méla zptehlednit a

zpohodlnit ndkup stavajicich zdkaznikd, ale také prildkat zdkazniky nové. K tomu by
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m¢éla firma vyuZzit také své silné stranky, mezi nez patii dobré jméno podniku, nabizeny
sortiment, jeho ptiznivé ceny a pfistup zaméestnancti k zdkaznikiim.

Samoziejmé jako kazdd firma i tato ma své slabé stranky. Pravé k jejich
odstranéni bude slouZit vyuZiti silnych strdnek a novad prodejna. Slabé stranky jsou
predevsim v marketingové oblasti.

Co se tyCe konkurence nebo vstupu na trh novych firem, tak se firma piiliS

obdvat nemusi. Z pohledu zdkaznika md vybudovanou velmi silnou pozici.

K potvrzeni silnych stranek firmy ptispél také mdj vlastni vyzkum ndzoru
zékaznikl, z n¢hoz vyplyva, Ze zdkaznici jsou spokojeni se zbozim a sluzbami firmy
Tom4s Stralka a proto zde rddi nakupuji a opét se sem vraceji. Jsem presvédcena, Ze je
to ddno nejen pfiznivymi cenami, ale také pfistupem personalu, ktery ma o zboZzi
prehled, je informovany, dokdZe poradit a je ochotny a na zdkazniky mily. Zaméstnanci

pristupuji k préci tak, Ze oni jsou zde ,,pro zdkazniky*.

Navrzeny podnikatelsky pldn na vystavbu nové prodejny a tim rozsifeni firmy je
sestaven logicky a ptehledné, jak doporucuje literatura. Rovnéz zohlediiuje a zahrnuje
vSechna prani a pozadavky firmy, ale zaroven neni, dle mého nazoru, nikterak ptehnané
optimisticky. V podnikatelském planu se snaZim redlné zobrazit souCasny a budouci
vyvoj firmy. Problém vidim jediné v sestaveni financniho planu, kdy posoudit
realisticky situaci na 10 let dopfedu je téméf nemozné. AvSak pii poskytnuti dvéru
banka takovéto finan¢ni plany na dobu splaceni uvéru vyzaduje. Dle mého ndzoru Ize
redln¢ planovat max. na 2 — 3 roky. A 1 pifi tomto planovani mohou byt vysledky

ponékud zkreslené, nikdy totiZ s jistotou nevime, co bude zitra.

Firm¢ jsem tedy navrhla podnikatelsky plan, ktery by mél slouZzit pro
podnikatele samotného, ale zejména pro banku jako podklad pro ziskdni hypotéky.
Zaroven tento navrh obsahuje doporuceni firmé zejména z marketingové oblasti, ktera
by méla vést k upevnéni a roz§ifeni dosavadniho postaveni na trhu. Navrh marketingové
komunikace je zaméfen predevsim na zkvalitnéni reklamy.

Vé&fim proto, Ze se tento ndvrh stane pro firmu jistym pfinosem a impulsem ke

zméndm, které by mohly byt aspéSné zrealizovany.
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Priloha ¢.1 Struktura dotazniku

1y

2)

3)

4)

5)

6)

7)

Pohlavi

o Muz

O Zena

Vek

o Do 30

o 30-50

o 50-70

o 70avice

Jak Casto navstévujete prodejnu?

o 1tydné
o 1tydné
o 1 zamésic

Vyhovuje Vam oteviraci doba?
o Ano
o Ne

PovaZzujete ceny zboZi za ptijatelné?
o Ano
o Ne

Vyhovuje Vam stavajici sortiment?
o Ano
o Ne

Jak hodnotite uroven obsluhy?
o Velmi dobré

o Uchézejici

o Spatnd

Uved’te sortiment, ktery Vam zde chybi.

Navstévujete i jiné prodejny s podobnym sortimentem?
o Ano
o Ne

10) Uvitali byste rozsiteni prodejny?

O Ano
O Ne
O Nevim



Priloha ¢. 2  Splatkovy kalendar — Hypotéka Podnikatel

2009 Platba Urok Umor Zustatek
3 000 000,00
leden 39 225,00 | 14225,00 25000| 2975 000,00
unor 39 106,46 | 14106,46 25000| 2950 000,00
brfezen 38 987,92 | 13987,92 25000| 2925 000,00
duben 38 869,38 | 13869,38 25000| 2900 000,00
kvéten 38 750,83 | 13750,83 25000| 2875 000,00
cerven 38 632,29 | 13632,29 25000| 2850 000,00
céervenec 38 513,75| 13513,75 25000| 2825 000,00
srpen 38 395,21 | 13395,21 25000| 2800 000,00
zari 38 276,67 | 13276,67 25000| 2775 000,00
fijen 38 158,13 | 13158,13 25000| 2 750 000,00
listopad 38 039,58 | 13039,58 25000| 2725 000,00
prosinec 37 921,04 | 12921,04 25000| 2700 000,00

2010 Platba Urok Umor Zustatek
leden 37 802,50 | 12802,50 25000| 2675 000,00
unor 37 683,96 | 12683,96 25000| 2650 000,00
brfezen 37 565,42 | 12565,42 25000| 2625 000,00
duben 37 446,88 | 12446,88 25000| 2600 000,00
kvéten 37 328,33 | 12328,33 25000| 2575 000,00
céerven 37 209,79 | 12209,79 25000| 2550 000,00
céervenec 37 091,25| 12091,25 25000| 2525 000,00
srpen 36 972,71 | 11972,71 25000| 2500 000,00
zari 36 854,17 | 11854,17 25000| 2475 000,00
fijen 36 735,63 | 11735,63 25000| 2450 000,00
listopad 36617,08| 11617,08 25000| 2425 000,00
prosinec 36 498,54 | 11498,54 25000| 2400 000,00

2011 Platba Urok Umor Zustatek
leden 36 380,00 | 11380,00 25000| 2375 000,00
unor 36 261,46 | 11261,46 25000| 2 350 000,00
brfezen 36 142,92 | 11142,92 25000| 2325 000,00
duben 36 024,38 | 11024,38 25000| 2300 000,00
kvéten 35 905,83 | 10905,83 25000| 2275 000,00
céerven 35 787,29 | 10787,29 25000| 2250 000,00
éervenec 35 668,75 | 10668,75 25000| 2225 000,00
srpen 35 550,21 | 10550,21 25000| 2200 000,00
zari 35431,67 | 10431,67 25000| 2175 000,00
fijen 35313,13| 10313,13 25000| 2 150 000,00
listopad 35194,58 | 10194,58 25000| 2125 000,00
prosinec 35 076,04 | 10076,04 25000| 2100 000,00




2012 Platba Urok Umor Zustatek
leden 34 957,50 9957,50 25000| 2075 000,00
unor 34 838,96 | 9838,96 25000| 2050 000,00
bfezen 34 720,42 | 9720,42 25000| 2025 000,00
duben 34 601,88 9601,88 25000| 2000 000,00
kvéten 34 483,33 | 9483,33 25000| 1975 000,00
éerven 34 364,79 | 9364,79 25000| 1950 000,00
éervenec 34 246,25 | 9246,25 25000| 1925 000,00
srpen 34 127,71 9127,71 25000| 1900 000,00
zari 34 009,17 | 9009,17 25000| 1875 000,00
fijen 33 890,63| 8890,63 25000| 1850 000,00
listopad 33772,08| 8772,08 25000| 1825 000,00
prosinec 33 653,54 | 8653,54 25000| 1800 000,00

2013 Platba Urok Umor Zustatek
leden 33 535,00 8535,00 25000| 1775 000,00
unor 33416,46| 8416,46 25000| 1 750 000,00
bfezen 33 297,92 | 8297,92 25000| 1725 000,00
duben 33179,38| 8179,38 25000| 1 700 000,00
kvéten 33 060,83| 8060,83 25000| 1675 000,00
éerven 3294229 | 7942,29 25000| 1650 000,00
cervenec 32 823,75 | 7823,75 25000| 1625 000,00
srpen 32 705,21 | 7705,21 25000| 1600 000,00
zari 32 586,67 | 7586,67 25000| 1575 000,00
fijen 32 468,13 | 7468,13 25000| 1550 000,00
listopad 32 349,58 | 7349,58 25000| 1525 000,00
prosinec 32 231,04 | 7231,04 25000| 1500 000,00

2014 Platba Urok Umor Zustatek
leden 32112,50| 7112,50 25000| 1475000,00
Unor 31 993,96 | 6993,96 25000| 1450 000,00
bfezen 31 875,42 | 6875,42 25000| 1425 000,00
duben 31 756,88 | 6756,88 25000| 1400 000,00
kvéten 31 638,33| 6638,33 25000| 1375000,00
éerven 31 519,79 | 6519,79 25000| 1350 000,00
cervenec 31401,25| 6401,25 25000| 1325 000,00
srpen 31 282,71 | 6282,71 25000| 1300 000,00
zari 31164,17| 6164,17 25000| 1275 000,00
fijen 31 045,63| 6045,63 25000| 1250 000,00
listopad 30927,08| 5927,08 25000| 1225 000,00
prosinec 30 808,54 | 5808,54 25000| 1200 000,00




2015 Platba Urok Umor Zustatek
leden 30 690,00 | 5690,00 25000| 1175000,00
Unor 30 571,46 | 5571,46 25000| 1150 000,00
bfezen 30 452,92 | 5452,92 25000| 1125 000,00
duben 30 334,38 | 5334,38 25000( 1100 000,00
kvéten 30 215,83 | 5215,83 25000| 1075 000,00
cerven 30 097,29 | 5097,29 25000| 1050 000,00
cervenec 29 978,75| 4978,75 25000| 1025 000,00
srpen 29 860,21 | 4860,21 25000| 1000 000,00
zari 29 741,67 | 4741,67 25000 975 000,00
fijen 29 623,13 | 4623,13 25000 950 000,00
listopad 29 504,58 | 4504,58 25 000 925 000,00
prosinec 29 386,04 | 4386,04 25 000 900 000,00

2016 Platba Urok Umor Zustatek
leden 29 267,50 | 4267,50 25 000 875 000,00
Unor 29 148,96 | 4148,96 25 000 850 000,00
bfezen 29 030,42 | 4030,42 25 000 825 000,00
duben 28911,88| 3911,88 25000 800 000,00
kvéten 28 793,33 | 3793,33 25000 775 000,00
cerven 28 674,79 | 3674,79 25 000 750 000,00
cervenec 28 556,25 | 3556,25 25 000 725 000,00
srpen 28 437,71 | 3437,71 25 000 700 000,00
zari 28 319,17| 3319,17 25000 675 000,00
fijen 28 200,63 | 3200,63 25000 650 000,00
listopad 28 082,08 | 3082,08 25 000 625 000,00
prosinec 27 963,54 | 2963,54 25 000 600 000,00

2017 Platba Urok Umor Zustatek
leden 27 845,00 | 2845,00 25 000 575 000,00
unor 27 726,46 | 2726,46 25 000 550 000,00
bfezen 27 607,92 | 2607,92 25 000 525 000,00
duben 27 489,38 | 2489,38 25000 500 000,00
kvéten 27 370,83 | 2370,83 25000 475 000,00
cerven 27 252,29 | 2252,29 25 000 450 000,00
cervenec 27 133,75 2133,75 25 000 425 000,00
srpen 27 015,21 | 2015,21 25 000 400 000,00
zari 26 896,67 | 1896,67 25000 375 000,00
fijen 26 778,13 | 1778,13 25000 350 000,00
listopad 26 659,58 | 1659,58 25 000 325 000,00
prosinec 26 541,04 | 1541,04 25 000 300 000,00




2018 Platba Urok Umor Zustatek
leden 26 422,50 | 1422,50 25000 275 000,00
unor 26 303,96 | 1303,96 25000 250 000,00
bfezen 26 185,42 | 118542 25 000 225 000,00
duben 26 066,88 | 1066,88 25 000 200 000,00
kvéten 25 948,33 948,33 25 000 175 000,00
éerven 25 829,79 829,79 25000 150 000,00
éervenec 25 711,25 711,25 25000 125 000,00
srpen 25 592,71 592,71 25 000 100 000,00
zari 2547417 47417 25 000 75 000,00
fijen 25 355,63 355,63 25000 50 000,00
listopad 25 237,08 237,08 25000 25 000,00
prosinec 25118,54 118,54 25 000 0,00

Platba Urok Umor
2 3860 612,50 | 860612,50 | 3 000 000,00




Priloha ¢. 3 Fotografie sou¢asné prodejny
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