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Abstrakt

Bakal&ska prace s titulem Podnikatelsky zfirae zabyva sestavenim podnikatelského
planu na teoretické i praktické arovni. V ramciretecke casti je podnikatelsky plan
definovan v SirSich souvisloste¢baského podnikatelského priesdi. V rdmci praktické
casti je pak vypracovan realny podnikatelsky plaa gkut€éného Zivnostnika, ktery
planuje roz§it své podnikani. V z&ru je vytvdeny podnikatelsky plan zhodnocen

z hlediska realizovatelnosti.

Kli¢ova slova: podnikani, podnikatelsky plan, podnikatelsky #&nZivnostenské
podnikani, rozgeni podnikani.

Abstract

Bachelor thesis with the title of A Business Plaald with creating a business plan
both on a theoretical and practical level. In theoretical part the business plan is
defined in the context of the Czech business enwient. The practical part consists of
a real business plan for actual self-employed pevgloo plans to expand its business.
In the next part, the business plan is evaluatedrms of its feasibility.

Keywords: business, business plan, self-employment, busagsmnsion.
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Uvod

Mnozi se domnivaji, Ze podnikani je v 8asné dob nejistoty ohled& budouciho
hospodéského vyvoje znaé rizikovou c¢innosti. Tento nazor bych rada opravila
tvrzenim, Ze podnikani je v jakékoliv dblvelmi rizikovou ¢innosti. Steja tak jako

v dok& ekonomického rozkitu nalezneme krachujici podniky a podnikatele, tekéé

v obdobi ekonomického utlumu Ize nalézt prospergibjekty. Je pravdou, Ze mnohé
kroky vlady, které maji negativni dopad na drobivadstniky, jsou v rozporu s ideou
podporovat podnikani. Osobrsi stojim za nazorem, Ze schopny podnikatel dokaze
podnikat v jakékoliv doba pro neschopné podnikatele neni na trhu misto.

Téma mé bakatgké prace jsem si zvolila zejménatwddu prakttnosti a pinosnosti
vytvoieni podnikatelského planu pro praxi. Vyiteoy podnikatelsky plan poslouzi jako
jeden z podklail pro ziskani podnikatelskéhodiv k rozsfeni podnikatelskéinnosti

nize uvedeného subjektu.

V praktickéc¢asti mé prace budu sestavovat podnikatelsky plamg#inou firmu. Firma
se zabyva realizaci v oblasti vyt vodoinstalace a plynové instalace. Protoze
neustale narazi na problémy s hotovymicsstkami, které pouziva, rozhodla se rbesi
predntt svého podnikani. Hotové stastky si firmacasto musi nechavat upravit ,na
miru“. JelikoZ s apravami neni spokojend, rozhadaozsit ¢innost svého podnikéni

a Upravy ,na miru“ si bude obstaravat v pronajatpcbstorach za pomocic¢kolika
zantstnand. ProtoZe v této oblasti je mezera na trhu, nab&irée sluzby i dalSim

podnikatelim, ktei pasobi v této oblasti.

Informace pro zpracovani teoretickésti jsemcerpala ze zdrdj uvedenych v Seznamu
pouzité literatury. Citace jsou uvdd/ v textu ve formd poznamek podarou a veSkeré
pouzité zdroje jsou uvedeny na konci této pracdad@i jsou vytvéeny v souladu
s plathou normou ISO 690 a ISO 690-2. Praktickéorinbce jsem ziskala
pii rozhovorech s majitelem firmy acékterymi jeho spolupracovniky. Vzhledem
k povaze #kterych informaci, které by mohly by&iposné pro konkurenci, nebudou

uvacny jména firem ani pracovnik
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Cil bakalai'ské prace

Cilem mé bakakské prace je vytmit podnikatelsky zawr pro vybudovani
kovoobrakcské dilny. Nasledh se pokusim na zakladziskanych teoretickych i
praktickych znalosti zhodnotit vytieny podnikatelskych plan z hlediska jeho
realizovatelnosti v praxi. Jsemigswdéena, Ze tato prace bude pro vybraného
podnikatele, ktery nema ekonomické ani manaZerskaklani a sestaveni

podnikatelského planu povazoval za pouhy dokladzpskani G¥ru, velmi ginosna.

V ramci teoretické&asti se budu &novat zejména vymezeni a stanoveni podstatnych
nalezitosti podnikatelského planu. Nasledovat budkefinice a vymezeni analytickych
metod, které v praci dale pouziji. V analytickasti bakaléské prace bude detaidln
analyzovan satasny stav podnikatelsk&innosti, a to za pouZziti metod deskripce a
analyzy.

V prakticke ¢asti pak na zakladziskanych teoretickych poznétkytvorim konkrétni
podnikatelsky plan. V podnikatelském planu buddé tsamotejmé zahrnuty praktické
informace, které ziskam rozhovory s podnikatelem, ierého je podnikatelsky plan
vytvaren. Nasledé se pokusim o objektivni hodnoceni realizovatein@sojektu

popsaného v ramci podnikatelského planu.
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1. Teoretické uvedeni do problematiky

1.1 Charakteristika a vymezeni podnikatelského planu

s

Podnikatelsky plan neboli podnikatelsky zZfimpredstavuje jeden z nejlbzitéjSich

dokument pii zahajeni nebo roz&ni podnikatelskéinnosti.

Struktura podnikatelského planu neni dana Zadnemoo ani vSeobeeénuznivanou
definici. V rdmci struktury i formulovani podnikédkého planu je vzdy nezbytné
zohlednit «el, za kterym je podnikatelsky plan vytea, a jeho potencialni
¢ten&e/uzivatele. Witou podobu bude mit podnikatelsky plan, ktery pkdtel

sestavuje pouze pro svoji interni feditu z divodu utidéni mySlenek, zhodnoceni
konkurence a vyeni cili svého podnikant. Nejspise zcela odlignbude vypadat
podnikatelsky plan sestaveny zé&elem ziskani finatmich prostedki od banky nebo
plan ugeny pro spolénika. Je #eba si ale wdomit, Ze kvalitneé zpracovany

podnikatelsky zagh mize vyznamhpodpdit ziskani potebného kapitald

Jak Ize tedy podnikatelsky plan vymezit? Romy vystizna je nasledujici definice:
~Podnikatelsky plan je pisemny dokument zpracoyagnikatelem popisujici vSechny
podstatné v&jSi i vnitrni faktory souvisejici se zahajenim podnikatet8kaosti nebo
fungovani existujici firmy. Dale pak Veber a Srpovéimvnavaji podnikatelsky plan

k autoatlasu, ktery by ghpomoci odpo¥dét na otazky typu: Kde jsme, kam se chceme
dostat a jak se tam dostaném@odnikatelsky plan konkretizuje z&ng podnikatele do
budoucna>

! czechinvest. 200%Rodnikatelsky plan aneb kudy vede cesta Katsponline]. Praha: Czehlnvest,
2005 [cit. 2013-01-09]. Dostupny z WWWh#tp://www.czechinvest.org/data/files/podnikatelgian-
48-cz.pdb. s. 35.

2FOTR, J.; SOQEK, I. 2005.Podnikatelsky za#n a investini rozhodovanil. vyd. Praha:
GradaPublishing, 2005. 356 s. ISBN 80-247-0939-305.

$VEBER, J.; SRPOVA, J. 2008. Podnikani maléadsti firmy. 2. vyd. Praha: GradaPublishing, 2008.
320 s. ISBN 80-247-2409-6. s. 97 — 98.

*VEBER, J.; SRPOVA, J. 2008. Podnikani maléradsti firmy, s. 97 — 98.

® VEBER, J.; SRPOVA, J. 2008. Podnikani maléadsti firmy, s. 97 — 98.
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Podnikatelsky plan samimé nemusi zpracovavat sam podnikatel, al@Zen jej
nechat vypracovat svému z&inmanci nebo externimu pracovnikovi. Je ale zcela
nezbytné, aby se na vypracovani podilel a €igmwu osobou Uzce spolupracoval,
protoZe jen sam podnikatel zna vSechile#ité aspekty svého podnikani. Na druhou
stranu jin& osoba @e vnést jiny pohled na podnikatelskéinnost v obecné rovini

v roviné konkrétniho podnikatel& podniku. Jak je uvedeno v definici, podnikatelsky
plan se zpravidla vypracovavai gahajeni podnikani nebofiprozSieni podnikani.
Duvodem pro vypracovani podnikatelského planu ak&Zenmbyt i znéna strategie
podnikdni nebo fi¥e poslouZit k analyze iznych problémi v podnikani® .
Samozejmosti pro podnikatelsky plan je &uavani do budoucna, ovSem v mnoha

piipadech na zakl&dur¢itého sodasného stavu,ifpadré historického vyvoje.

Podnikatelsky zasr slouzi ¥tSinou deéma &elim. ,Jednak je to utity vnitni
dokument, ktery slouzi jako zaklad vlastnitimeni firmy. Znény vyznam vSak ma
externi uplaténi podnikatelského zafmu v pfipade, Ze firma hodla financovat realizaci
projektu s vyuzitim ciziho kapitaluyipadre se uchazi o dktery druh nenavratné
podpory.“ Vnitini pouziti podnikatelského planu by se dalo dalevéet na pouziti
pro vlastni pdebu podnikatele vifpad drobného Zivnostnika nebo malého
podnikatele, pro péebu vedeni vifjpadt stedni nebo velké firmy, ale také rfdgpad
pro potebu seznameni titého okruhu zagstnand se zamiry podniku. V gipac, Ze
je podnikatelsky zasm vytvaren za delem vyuZiti ciziho kapitalu zacélem realizace
projektu, niize se zpravidla jednat o bankovni nebo nebankowdt, (ziskani
potencialniho investora nebo ziskandeldvé dotace ze statniho rozpg nebo

Z rozpa@tu Evropské unie.

Struktura, obsah i Zgob zpracovani podnikatelského planu Gzce soueidhgk
s Welem, ale také stim, pro jaky okruttend&a / uZivatel je podnikatelsky plan

vytvaren. Nefastji se jedna o majitele podniku, manazery nebo itorgs Majitelé

® K uvedené analyze jsou primamaréeny jiné metody, nicmérjejich narénost mnohdy odrazuje od
jejich vyuziti v praxi.
"FOTR, J.; SOUEK, I. 2005.Podnikatelsky z&en a investini rozhodovanis. 305.
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podniku vyuZivaji podnikatelské plany zejména ptanpvani budoucnosti, ale také
pro planovani zeén apod. Mana#e ¢asto stoji jak na stranéch, ktéi podnikatelské
plan sepisuji, tak na stranéch, kteéi je vyuzivaji, a tocasto jako hlavni planovaci
nastrof. Banky i ostatni investbjsou Uzce zainteresovani na tom, aby ziskali své
vloZené finafni prostedky z@t. Cilem banky je mit jistotu, Ze podnikatel neloapik
bude schopen dostat svych zawaakv pabéhu doby splatnosti splati nejen jistinu, ale
také uroky. Ostatni invedigsou zainteresovani na navratnosti jejich invesstr delSim
¢asovém horizontylnvestorizm se jejich investice vrati Zpteprve v momedtprodeje,

tedycasto v horizontu mnoha I&t.

1.2 Vlastnosti podnikatelského planu

Podnikatelsky plan by shbyt strieny, prehledny a jednoduchy. Je zcela zbgts aby
zachézel do iliSnych technickych a technologickych deiaiprotoZze jim uZzivatelé
podnikatelského planutad ,netechnickych* pracovnikzpravidla nebudou rozusn
Podnikatelsky plan by &h byt trzné orientovany, tzn. jednoztiaé by meéla byt
demonstrovana vyhoda produktu nebo sluzby pro zédkd?. | kdyZ je vhodné velmi
strikné zminit dosavadni Usgphy podniku, celko¥ je vhodné podnikatelsky plan

orientovat smrem do budoucnosti.

DulezZit4 je wrohodnost poskytnutych informaci a jejich realndxilis optimistické

plany mohou sniZzovatigéryhodnost celého projektu, naopakelpnany pesimismus
ubira na atraktivit. Zcela nevhodné je zakryvani slabych mist a qijektu, protoze
jejich pripadné odhaleni, aniz by byly zmity v projektu, opt snizuje divéryhodnost

celého projektu. Naopak popis slabych a rizikovyefst a navrh krizovych scéfié

nebo opaeni je dikazem toho, Ze je podnikatdigraven na fipadné problémy.

8 KORAB, V.; PETERKA, J.; RERAKOVA, M. 2008. Podnikatelsky planl. vyd. Brno:
ComputerPress, 2008. 216 s. ISBN 80-251-16052R.s.

° KORAB, V.; PETERKA, J.; RERAKOVA, M. 2008. Podnikatelsky planl. vyd. Brno:
ComputerPress, 2008. 216 s. ISBN 80-251-16052R.s.

YEOTR, J.; SOUEK, I. 2005.Podnikatelsky z&en a investéni rozhodovanis. 309.
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Dale se doporuje: ,upozornit na konkureeni vyhody projektu, silné stranky firmy
a kompetenci manaZerského tymu, a to nejen z kéediezbytnych manazerskych
a podnikatelskych dovednosti, ale i schopnosti @rgako efektivniho tymdr*

V piipact malych firem je dobré vyzdvihnout profesni schagind osobnostni

vlastnosti vedeni.

1.3  Struktura podnikatelského planu

Co se tye samotné struktury podnikatelského planu, i zdenkz obecné arovni vymezit
ur¢ita doporweni, ktera samdejmé nejsou nijak zavazna, ovsem je dobré se jiit.

Mezi nezbytnosti podnikatelského planuiffat

» titulni strana,

* shrnuti,

» profesni a osobni Udaje o vlastnicich firmy,
e popis podniku,

* popis podnikatelskérplezitosti,

e popis vyrobku, sluzby,

e zajiS€ni potebnych vstup a dodavatd,

e postaveni firmy na trhu, konkurence, marketing,
» personalni zdroje,

» finaneni plan,

* rizika projektu,

» prilohy.

Y FOTR, J.; SOQEK, I. 2005.Podnikatelsky z&en a investéni rozhodovanis. 309.

12y1ysoka $kola ekonomické. IDE — Institut rozvojadpikani. 2012Podnikatelsky plafonline]. Praha:
Vysoka Skola ekonomickéa, 2012 [cit. 2012-12-06]sipny z WWW dttp://www.ide-
vse.cz/podnikatelsky-plan.html
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1.4 Formalni nalezitosti podnikatelského planu

Pfi samotném zpracovani podnikatelskeho planu je méodbat i na formalni
nalezitosti, nap na Upravu textu¢islovani stranek, celkovy vzhled a Upravdet
titulni strany. Na z&tku je vhodné uvést shrnuti celého podnikatelsk@hou, které
musi byt jasné, sttmé a vystizné. Vramci shrnuti je dobré vyzdvihndiavni
mysSlenku a finosy podnikani. Shrnuti Ize oziitaza ,nejdilezitjSi ¢ast dokumentu,

protoZe zde se investor rozhoduje, zda projekt bisieelyci nikoliv.**

Zda jsou z#azeny na konec podnikatelského plartilopy ¢i nikoliv, zalezi na jeho
prednetu, obsahové naplnicélu i predpokladanyctitendich. Do giloh se zpravidla
zarazuje vSe, co by samotny podnikatelsky ptamlo priliS detailnim, nicméa je

z pohledu pisatele zajimavérelevantni.

1.5 Profesni a osobni Udaje, popis podniku

V ramci profesnich a osobnich Udlap vlastnicich firmy jefeba pedstavit vSechny
z(Castrené osoby, které za projektem stoji, a tet® jejich pracovnich i osobnich

piedpoklad, zkuSenosti v dané oblasti atd.

V ramci popisu podniku je nezbytné zminit pravninfa podnikani v zavislosti
na p@&tu spoléniki, organizéni struktde nebo pétu zangstnand. Dale je vhodné
uveést lokalitu sidla nebo provozovny podnikatelgkéosti Cetrg zdavodreni vyberu
mista, vlastnické po#ény, zpisob vedeni €etnictvi, zakonna i jina poji&ti, ktera byla
zvolena pro danou podnikatelskou aktivitu. Peéjistsnizuje miru rizika vippact
netekanych udélosti, proto je vhodné této oblastiovat zvySenou pozornost, zejména

pokud je v podnikatelské aktigizahrnut cizi kapital.

13 vysoka $kola ekonomické. IDE — Institut rozvojedpikani. 2012Podnikatelsky plafonline].
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1.6 Popis podnikatelskéifilezitosti

V této casti je dilezity popis orientace na existujici trh nebo n&opatvodreni

vyplnéni mezery na trhu. Popis vyrobku sluzby by nél byt tak podrobny, aby si
¢ten& podnikatelského z&tu dokézal uvedeny vyrobek sluZzbu redld predstavit,

zarovei vSak neni zcela vhodné zachazet @ti§mych technickych detdil Technicka
dokumentace d&etrg grafického zobrazeni iwe byt uvedena vifloze celého
podnikatelského planu. V tét@asti je vhodné podtrhnout konkutei vyhodu vyrobku
nebo sluzby.,D uilezitym faktorem je, aby tyto vyhody byly objektivnejlépe

podpaené prizkumenei zkuSenostmi ze zahraht™

1.7 Vstupy a dodavatelé

Urcity prostor je vhodné dnovat popisu zajighi potebnych vstup a dodavatdl, aby
projekt neztroskotal na tom, Ze dodavatelé nejstomi dodat poZzadované vstupy
v Zzadouci kvali, mnozstvi nebo za odpovidajici cenu. Nezbytny j&asovy

harmonogram vSeatinnosti, &etrg ur¢eni osob, které zatudou odpovidat.

1.8 Postaveni firmy na trhu, konkurence, marketing

DalSi ucelenoucasti je analyza postaveni podniku na trhu, anakaakurence a
nasledd stanovovani vhodné marketingové strategie. Analfrbai by ngla byt
provedena tkladn® za pouziti vSech dostupnych fegych i nevéejnych zdroj.
“Dulezité je ziskavat nejenom aktualni informace, sl@zit se i ziskat informace
do budoucnosti, o budoucim vyvoji trhu a moznésut™ | kdy? ziskat informace
o konkurenci neni vzdy zcela jednoduché, chyby dosgtky konkurence mohou

znamenat obrovskouifezitost. Tataiast je také vhodna pro uvedeni cenoveé politiky.

Pro zhodnoceni wjgiho okoli firmy a Urové konkurence je vhodné vyuzit konkrétnich
analytickych metod a postiip Mezi negastji vyuzivané paf analyza vajsSiho

prostedi SLEPT, fipadré n¢ktera z jejich variant, Portév model gt sil zanmgfeny na

14 \ysoka $kola ekonomické. IDE — Institut rozvojedpikani. 2012Podnikatelsky plafonline].
15 vysoka $kola ekonomické. IDE — Institut rozvojedpikani. 2012Podnikatelsky plafonline].
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analyzu konkuretniho prostedi a SWOT analyza, ktera identifikuje nejen hrozby
a pilezitosti gichazejici z vijSiho okoli, ale také silné a slabé stranky podmikbo
podnikatelského za#nu. Na zaklad informaci ziskanych v ramci uvedenych analyz 1ze

pak sestavit marketingovy plagetné obchodniho planu.

1.8.1 SLEPT analyza

SLEPT analyza je ,analyza externiho marketingového prasdi, zardrend
na spoléenské, pravni, ekonomické, politické a technold@gitkktory®“ Nekteré
varianty této analyzy jeStpridavaji nap. ekologické faktory vgSiho prostedi. Tato
verze SLEPT analyzy je znama pod zkratkou PESTLEEPS analyza slouZzi
ke strategické analyze okolniho presli firmy, nicmés casto byva pouzivana

pro oblast marketingu.

V ramci této analyzy jei¢ba analyzovat faktory, resp. vyvojoveé trendy ayjekteré
pro danou firmu mohouipdstavovat hrozbu nebdilezitost. Jedna se o jevikteré by
mely byt pi formulaci strategie vfpad hrozeb reSeny, vfipad prilezitosti
vyuzity’™ Jednotlivé skupiny faktérmohou zahrnovat néilad:

e Socialni (spoléenské) faktory: rozdileni pijmt, demografické faktory
(vékova struktura obyvatel, starnuti obyvatelstvaopoost), pracovni mobilita,
zmeny Zivotniho stylu (prace z domova), postoje k pgaeolnémucasu, Urova
vzaklani, kulturni faktory, regionalni rozdily atd.

» Pravni faktory: legislativni rdmec regulujici podnikani, rb&ea legislativa,
ochrana spaéébiteli, pracovni pravo, regulace konkuéerho prostedi,

piedpisy tykajici se ochrany Zivotniho presti atd.

18 HANZELKOVA, A.; KERKOVSKY, M.; ODEHNALOVA, D. 2009.Strategicky marketing: teorie
pro praxi 1. vyd. Praha: C.H. Beck, 2009. xix, 170 s. ISBN7400-120-8. s. 97.

" HANZELKOVA, A.; KERKOVSKY, M.; ODEHNALOVA, D. 2009.Strategicky marketing: teorie
pro praxi 1. vyd. Praha: C.H. Beck, 2009. xix, 170 s. ISBN7400-120-8. s. 97.

18 BLAZKOVA, M. 2007. Marketingovészeni a planovani pro malé astini firmy 1. vyd. Praha:
Grada, 2007. 280 s. ISBN 80-247-1535-3. s. 53
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* Ekonomické faktory: vyvoj HDP, ekonomicky trst, vydaje spdebitel,
monetarni politika, vladni vydaje, politika nez&stmanosti, inové kurzy,
inflace atd"®

» Politické faktory: stabilita politického progedi, politicky rezim, mezinarodni
vztahy atd.

» Technologické faktory: vladni vydaje na vyzkum a vyvoj, zé&reni pamyslu
na zlepsSovani technologii, vyvoj novych technologiiira technologického

opotebeni, vliv informanich technologii, internet, satelitni komunikaocs3t

1.8.2 Porterav model péti sil

Portefiv model gti sil, ozn&ovany jako Analyza 5F (FiveForces), analyzuje &vdva
jeho rizika na zakladprognoz,vyvoje konkuredni situace ve zkoumaném et na
zéklad? odhadu mozného chovani nasledujicich subjekibjeki: piisobicich na daném
trhu a rizika hroziciho podniku z jejich strafiy Zatimco analyza SLEPT je Zena na

tzv. makrookoli firmy, mikrookoli analyzuje préawortefiv model ti sil.

Portefiv model ggti sil analyzujé”

riziko vstupu potencialnich konkurént
 rivalitu mezi stavajicimi podniky,

* smluvni sily kupujicich,

e smluvni sily dodavaté)

* hrozby substiténich vyrobki.

19 BLAZKOVA, M. 2007. Marketingovéizeni a planovani pro malé astni firmy 1. vyd. Praha:
Grada, 2007. 280 s. ISBN 80-247-1535-3. s. 53 — 54.

2 BLAZKOVA, M. 2007. Marketingovéizeni a planovani pro malé a'stni firmy 1. vyd. Praha:
Grada, 2007. 280 s. ISBN 80-247-1535-3. s. 53 — 54.

2l ManagementMania. 2012nalyza 5F (FiveForcegpnline]. 20.6.2012 [cit. 2013-03-30]. Dostupny
z WWW: <https://managementmania.com/cs/analyza-5f

2 DEDOUCHOVA, M. 2001 Strategie podnikul. vyd. Praha: C.H. Beck, 2001. xiv, 256 s. |ISBN
7179-603-4. s. 17.
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Riziko vstupu potencialnich konkurenti predstavuje to riziko, Ze se konkurenty
stanou ty firmy, které aktuairkonkurenci nefedstavuji, ale mohou se ji be&tSich
problémi stat. Hrozba vstupu potencialnich konkutierévisi,na vysi bariér vstupu
na trh, tedy nafade faktoni, které brani podniku prosadit se v daném mikroidRol

Cim jsou bariéry pro vstup na dany trh vy3si, timhjezba vstupu potencialnich

konkurenti niZSi a firma niZe vyuZit této fileZitosti ke zvySovani ceny.

Joe Bain rozliSujeit zakladni zdroje bariér: oddanost zakaani&bsolutni nakladové
vyhody a miru hospodarnogfi.zakaznici mohou byt oddani vyrobk a sluzbam
souasnych podnik, v aktualni dob Ize hovdit spiSe o oddanosti k sluzbdm, protoze
zakaznici maji mnozstvi moznosti porovnavat a htotwgrobky. Absolutni nakladové
vyhody mohou byt z&ftinény nag. dokonalejSimi vyrobnimi technologiemi nebo
vlastnictvim paterit Miry hospodérnosti vyuZzivaji ty firmy, které ssm vyrakgji
velké mnozstvi vyrobk a mohou tak snaze roZhmit fixni néklady, naklady

na propagaci a marketing atd.

Rivalita mezi stavajicimi podniky predstavuje Urovesowasné konkurence. Pokud je
konkurence nizka, podniky snaze zvySuji ceny aitawé zisky. Vysoké ceny ale
mohou mit za dksledek piliv novych podniki do odwtvi, zvySeni konkuremiho tlaku
a nasledné snizovani cen. Urawivality mezi podniky je funkciit faktori: struktury

mikrookoli, poptavkovych podminek a vysky vystugmbariér z daného mikrookdfi.

Struktura mikrookoli je dana velikosti podilu jetihych podniki na trhu. Na trhu
muzZe existovat bdi obrovské mnozstvi malych firem, nebo naopé&kotik velkych,
dominantnich firem, fipadré jedna monopolni firma. Poptavkové podminky maji
za disledek, zda dany trh roste, stagnuje nebo se zpeengustupni bariéry hraji

vyznamnou roli v fipact, Ze se sniZzuje poptavka.

2 DEDOUCHOVA, M. 2001 Strategie podnikus. 18.
* DEDOUCHOVA, M. 2001 Strategie podnikus. 18.
% DEDOUCHOVA, M. 2001 Strategie podnikus. 19.
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Obecr Ize tici, Ze urové konkurence v okoli se ime velmi rychle mnit, proto je
pro podniky nezbytné monitorovat chovani konkurenae své chovani vzdy

prizptisobovat aktualnimu stavu.

Smluvni sila kupujicich je dana zejména zavislosti zakaznila vyrobcich / sluzbach
dané firmy. Pokud je smluvni sila kupujicich silmdohou tl&it ceny doti. Naopak
slaba smluvni sila kupujicich umage podnikKim zvySovat ceny bez vyrazného rizika
ztraty kupujicich. Urove smluvni sily kupujicich je dana zejména moznostmi
zakaznik prejit k jinému podniku a také vysi nakigadkteré zakaznikovi vzniknou
pii prechodu k jinému podniku. &68i smluvni sila kupujicich vznika za podminky, Ze
kupujici pgedstavuji maly pe&et velkych podnik, kupujici nakupuji vyrazny podil
produkce, kupujici mohou nakupovat od vice podim&bo maji moznost Za vyraket

dané vyrobky sanft

Smluvni sila dodavateh predstavuje pro dany podnik hrozbu, pokud dodavatelé
mohou zvy3ovat cenu a podnik neméa moznost totcodralti ovlivnit. Urove smluvni

sily dodavatel je dana zejména tim, jak moc je podnik na konkecétrtodavatelich
zavisly a jaké ma moznostigyit k jinému dodavateli. Silu dodavatairéuje zejména
mnoZstvi substitdt k dodavanému vyrobku, vyznam podniku pro dodaegajeko
odkeratele, pipadrt zda se dodavatelée dokazi ciym zpisobem integrovat

a prosazovat obdobnou cenovou politiku.

Hrozba substituénich vyrobki je posledni silou Porterova modelétipsil. V pripact,
Ze pro dany produkt / sluzbu existuji substitiuvyrobky, je hrozba, Ze zakaznikina
vyuzivat tento substitut, vysoka. Tato hrozba onezoodnik ve zvySovani cen
i v generovani vysSiho zisku. Naopak v situaci, kolyp dany produkt / sluzbu

neexistuje substituni vyrobek, nize podnik této vyhody vyuzit ke zvySovani cen.

“ DEDOUCHOVA, M. 2001 Strategie podnikus. 19.
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1.8.3 SWOT analyza

SWOT analyza je v podstatiniverzalni analyticka technika, kterou lze vyuzihnoha
oblastech podnikovéhtizeni i v oblastech jinych. Tuto analytickou metatavrhnul
v 60. letech 20. stoleti Albert Humphrey a od tdydaiskala na velké obkb Nazev
této analyzy je odvozeni od @enich pismen anglickych nazyednotlivych faktod:

silné stranky (Strenghts),

slabé stranky (Weaknesses),

prilezitosti (Opportunities),
hrozby (Threats).

,Cilem SWOT analyzy je identifikovat to, do jakéym$ou sodasna strategie firmy a
jeji specificka silna a slaba mista relevantni agma se vyrovnat se Znami, které

nastavaji v prosedi?™

SWOT analyzu Ize ale také vyuZit k sumarizaci \acalyz
nebo pro zjidni, jak vyuZit zdroje nebo kompetence firmy. Newhonaopak

predstavuje uiita mira subjektivniho pohledu na problematiku.

Uvedené faktory lze roztit na vnitrni faktory a vigjSi faktory.Vnit¥ni faktory uréuji
silné a slabé stranky firmy. K&eni Ize pouzit ndjklad vysledky finagni analyzy
firmy, analyzy hodnotovéhaettzce, analyzy zdrdj nebo analyzu produktového
portfolia. Silné stranky ifedstavuji skut@nosti, které ginaseji vyhody jak zakaznikn,
tak firmg.?® Silné stranky mohou fpdstavovat nafklad vysoce kvalifikovany a
zkuSeny personal, propracovany systém komunikaceidkazniky nebo vyuzitiéth
nejnowjSich technologii v rdmci svéinnosti. Slabé strankyiedstavuji tycinnosti,
které firma neda dolfe, gipadré si v nich jiné firmy stoji 1épé° Jako piklad slabych
stranek Ize jmenovat velké mnoZstvi reklamaciusledku nedostat@é kontroly
kvality, neefektivni systém od#ovani zanistnand nebo také nesystematicky

provadny marketing.

2" JAKUBIKOVA, D. 2008.Strategicky marketing: strategie a trendy 103.
2 JAKUBIKOVA, D. 2008.Strategicky marketing: strategie a trendy 103.
29 JAKUBIKOVA, D. 2008.Strategicky marketing: strategie a trendgy 103.
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VnéjSi faktory pokryvaji hodnocenifflezitosti a hrozeb, které vyplyvaji z okolniho
prostedi. Mezi nejastji vyuzivaneé vstupy péitanalyza prosedi a okoli (nabp SLEPT
analyza), sektorové analyzy (rfapPorterova analyza ép sil) nebo analyzy
konkurergniho postaveni. iezitosti gedstavuji,ty skute‘nosti, které mohou zvysit
poptavku nebo mohou Iépe uspokojit zakaznikyimést firme Uspich.3% Vétsina
prileZitosti, které mize firma vyuZit ve sy prosgch, vyplyvaja ze znalosti ¥¥iho
prostedi. Rilezitost mize gedstavovat ndjklad situace, kdy na trhu existuje poptavka
po konkrétnim zboZi nebo sluZbktera neni za stavajiciho stavu uspokojena
v dostaténé kvali® nebo mnozstvi, a zaravge dana firma schopna tuto poptavku
uspokojit. Hrozba fedstavuje opmou situaci, a tgtrendy a udalosti, které mohou
snizit poptavku nebo z#pinit nespokojenost zakazdik'* Prikladem niize byt
zaloZzeni nové konkureni firmy, ktera dokaze iptahnout zakazniky nebo kvalitni

zamestnance.

1.8.4 Marketing

Uvedené analyzy, ale i jiné analytické metody sknveasto vyuZivaji pro tvorbu
marketingového planu. Marketing je v sasné dob chapan jako,uspokojovani
poteb zékaznika?“ Cinnost marketingového odeni za&ina jest diive, nez je
konkrétni produkt vyroben. Nasletlmpak produkt doprovazi po celou dobu jeho
Zivotnosti. Cilem marketingu je nejertilpkat nové zékazniky, ale také udrzet ty
stavajici. Marketing iedstavuje ,spolecensky a manazersky proces, jehoz
prostednictvim uspokojuji jednotlivci a skupiny svérgby a pani v procesu vyroby

a smeny produké a hodnot™

Jednim z nejvyznangjBich nastraj marketingu je marketingovy mix. Jedna se

0 ,soubor taktickych marketingovych nastioj— produktove, cenove, distrigni

%0 JAKUBIKOVA, D. 2008.Strategicky marketing: strategie a trendgy 103.

31 JAKUBIKOVA, D. 2008.Strategicky marketing: strategie a trendgy 103.

2 KOTLER, P.; WONG, V.; SAUNDERS, J. 200Moderni marketing4. evropské vyd. Praha: Grada,
2007. 1041 s. ISBN 80-247-1545-2. s. 38.

3 KOTLER, P.; WONG, V.; SAUNDERS, J. 200Moderni marketings. 40.
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a komunikani politiky — které firma pouZiva k Gpramabidky podle cilovych ti*
Marketingovy mix zahrnuje vSe, co by firmala uclat, aby zvysila poptavku po svém
produktu / sluzb. Tyto cinnosti pokryva rozéleni ¢innosti doétyt skupin znamych
pod zkratkou 4P:

e produkt (Product),
» cena (Price),
* komunikace (Promotion),

« distribuce (Place).

Vramci produktu jsou definovany veSkeré nabizené vyrobky a sluzby.
Ve specifickych pipadech se ale ime jednat i o osoby, mista, organizace nebo
mysSlenky. V ramci této oblasti je definovan sortithgeho kvalita, rozmanitost, design,
vlastnosti, funkce, zrt&a, obal, sluzby, zatmi podminky, moznost vraceni vyrobku
atd.

Cena predstavuje finatni obnos, ktery zakaznici za produkt / sluzbu zaplBato

oblast zahrnuje i slevovou politiku, moznost zisk@rru, platebni liaty atd.

Komunikace zahrnuje ty aktivity, které jagba vykonat, aby zakaznik znakegnosti
a vyhody produktu / sluzby a byigswdcen o tom, Ze jeho kogge vyhodna. Jedna se
zejména o reklamu, podporu prodeje, image firmyonploduktu, public relations,

komunika&ni kanaly, prodejni personal nebiorpy marketing.

Posledni slozku marketingového mixu v pojeti 4Prrzaje distribuce. Distribuce jsou
v podstat veSker&innosti, pomoci nichz cilovy zakaznik produkt neha’bu ziskava.
Jedna se o stanoveni distidbich kanal, pokryti, dostupnost zboZzi / sluzby, uriigt

zasoby a dopravu.

3 KOTLER, P.; WONG, V.; SAUNDERS, J. 200Moderni marketings. 71.
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1.9 Obchodni plan

Obchodni plan, resp. plan obchodnighnosti se zabyva jiz samotnym prodejem
vyrobki / sluzeb a navazuje na marketingovy plan nebo etiadovou strategii

podniku. Tento plan obvyklgstanovuje pedpokladané réni objemy prodej,“ které
|Ize &lenit dle produktovych skupin, teritorii odbytu mebakaznickych segment®

V piipac produkti plan odbytu vyuziva finamich jednotek nebo se §&t uvadi také
ve fyzickych jednotkach. Pokud je podstatou podmik@oskytovani sluzeb, je
vhodrgjSi vyuzivat finadni jednotky.

Pfi sestavovani obchodniho planu Ize vychazet.nagidaji o odbytu v pedchozim
obdobi, z plizkumi trhu nebo ze zkuSenosti prodejcPokud firma sestavuje
podnikatelsky plan pro néwzava@nou ¢innost, nelze se spolehnout na nic jiného, nez

na pazkumy trhu a odhady zaloZzené gahto ptzkumech.

1.10 Organiza‘ni plan

Cilem organizeniho planu je stanovit organiad strukturu a systérizeni pro podnik
nebo jehocast wetrg popisu pravomoci a odpé&inosti jednotlivych zasstnand.
Organiz&ni plan ma velky vyznam pro velké podniky a se z¥ngini se velikosti se
jeho vyznam snizZuje.,Organizacni struktura znané ovliviuje nejen chovani
organizace, ale i chovani jejichleruz, tvorbu a pouzivani komunikasich kanad,
charakter kultury a prosedi>*

Organiz&ni struktura firmy je dana stupm formalizace, stugim centralizace a
stuprsm sloZitosti®” Stupet formalizace je vlasth Grovei stanoveni a jednotnosti
pracovnich postupp pouzivanych progtdki a dosahovani vysledk Ve firmach
s vysokym stupkm formalizace jsou veSkeré postupy jednotné&tdinou jsou dany

®VEBER, J.; SRPOVA, J. 20080dnikani malé a sedni firmy.s. 108.

% MLADKOVA, L. 2005. Moderni pistupy k managementu: tacitni znalost a jakdit. 1. vyd. Praha:
C.H.Beck, 2005. xviii, 195 s. ISBN 80-7179-310-81%5.

$'CHARVAT, J. 2006 Firemni strategie pro praxil. vyd. Praha: Grada, 204 s. ISBN 80-247-1389-6.
43.
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vhitropodnikovymi sndrnicemi. Vysoky stup@é formalizace je charakteristicky
pro velké firmy s gkolika stovkami zarstnand, piipadré pro nadnérodni firmy.
Naopak firmy s nizkym stugm formalizace jsou obvykle malé firmy, kde ma masino

kazdy pracovat dle vlastnich postiug dilezity je pouze vysledny efekt.

~Stupei centralizace vyjaflije, do jaké miry jsou ve figndelegovany pravomoci
k rozhodovani a provadi praci. Tedy do jaké miry a kdyibe ten ktery pracovnik
provadst ty ¢innosti, aniZ by si je musel nechat schv&titStupei centralizace je af

do jisté miry dan tim, jak je dana firma velka layfa zpisobem jgizena.

Stupea slozitosti pak oft zavisi na velikosti firmy, ptiu jednotlivych specifickych
¢innosti, pétu odcleni a stedisek. Vyrobni podnik s velmi jednoduchou vyrobni
¢innosti miZe sice zarstnavat stovky zasstnand, nicmért vyroba je tak jednoducha,
Ze stupe slozitosti organizace nebude vysoky. Naopak parskie kancelas rnekolika
desitkami zarstnan@ muize byt organizovana pammé slozit, protoze bude
poskytovat poradenstvi v mnoha specifickych obtdstepro kazdou specifickou oblast

bude stanovena odpénna osoba.

1.11 Personalni zdroje

Rozsah popisu personalnich zdradavisi na zagieni podnikatelské&innosti a jejim
rozsahu. Pro malé podniky neni nutné pro tuto oblsglenovat samostatnodast,

pro \&tSi podniky je teba zpracovat personalni plan.

1.12 Finanéni plan

SttZzejni soudasti kazdého podnikatelského planu je fifman plan, protoze
bez finagnich prostedki véetrs jejich dikladného naplanovani nelze podnikatelsky
plan realizovat. Pro rozsahlejSi podniky je nutrypracovat zakladatelsky rozfet,
provozni rozpo®et, investtni rozp@et i zpracovat zakladnicétni vykazy. Doporéuje

se vytvdit i soupis vlastnich a cizich zdioj

CHARVAT, J. 2006 Firemni strategie pro praxis. 43.
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Pfi sestaveni finatniho planu pro nay zaloZzeny podnik nebo pro ngwzavadnou
¢innost je feba odpovdét na otazku, od kterého okamziku bude podnik neteén
¢innost generovat zisk neboli v kterém okamzikdnoa naklady pevySovat vynosy.
Tento okamzik se nazyvdod zvratu (break even point) a cilem kazdého podniku je
mnoZzstvi zboZzi / sluzby. Jinakceno, cilem kazdého podniku je dosahnout okamziku

ziskovosti co nejtive.

Analyza bodu zvratu vyjddje zavislosti mezi naklady, prodanym mnoZstvineaou.
Bod zvratu je také dkdy ozn&ovan jako kriticky bod rentability, bod kryti naklia
bod zisku nebo mrtvy bod. Bod zvratu jeigeikem Kivky trzeb, kterd vychazi z 0 a
kiivky celkovych néklad, kter4 pokryva i variabilni naklady’ Urovei tohoto
priseiku v zobrazeni na ose x pak vyiag, jaké minimalni mnoZstvi je nutné prodat,

aby podnik negeneroval ztratu.

Pfinosem analyzy bodu zvratu neni pouze stanovenémabjvykori a S nimi

souvisejicimi naklady,,ale také pro uvdoneni si vztali mezi podilem fixnich

a variabilnich naklad na stram jedné a tvéenym ziskem na stragruhé?™

39 ZURKOVA, H. 2007.Planovani a kontrola — kiik sgichu 1. vyd. Praha: Grada, 2007. 135 s. ISBN
80-247-1844-6. s. 65.

‘O POPESKO, B. 200Moderni metodyizeni néklad: jak dosahnout efektivniho vynakladani nakiad
jejich snizenil. vyd. Praha: Grada, 2009. 233 s. ISBN 80-24742975. 46.
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Obréazek 1: Graf bodu zvratu [Zirkova, 2007, s. 65].

1.13 Rizika projektu

Kazdé podnikani s sebou neséitmu miru rizika. Riziku se nelze zcela vyhnout oeb
ho odstranit. Nktera rizika Ize ale zmirnit nebo eliminovat tine, d nich vime a jsme
na ré pripraveni. Jedna se zejména o rizika, ktera mohduzp§sobena vninimi
faktory podniku. Naopak dopady rizik ignbenych v&Simi faktory Ize zmirnit pouze
tim, Ze o nich budemeéaét a budeme na én pripraveni. Kazdopadnh kazdy
podnikatelsky plan by #h obsahovat detailni rizikovou analyzdetné navrhi reSeni a

krizovych scéndi.
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2. Analyza sowasného stavu

2.1 Popis podniku

2.1.1 Piedmét a pravni forma podnikani

Podnikatel podnikd na zakkad Zivnostenského opraeni, tedy jako OSY.

V Zivhostenském rejku ma zapsany tyto Zivnosti:

» vodoinstalatérstvi, topergivi (ohlaSovaciemeslina zivnost),

* montaz, opravy, revize a zkouSky plynovychrizani a plgni nadob plyny
(ohlaSovactemeslina Zivnost),

e pripravné a dokotovaci stavebni prace, specializované stavetinhosti
(ohlaSovaci volna zivnost),

» velkoobchod a maloobchod (ohlaSovaci volna Zivipost)

* koupe zboZi za telem jeho dalSiho prodeje a prodej (ohlaSovacidaimnost).

2.1.2 Konkurenéni vyhoda

Firma krong praci, které zajtiije sama, dokaze také zptestkovat vesSkeré souvisejici
prace, nap zednické a obkladaké prace, instalace sadrokaftppodlahéskeé prace,
elektroinstalani prace, vymalovani objektu, Uklid objektu, vyrobabytku na miru,
zamenické prace, ale také zpracovani tepelného audiiektu, zpracovani nabidek a
nasledné zaji8hi realizace alternativnich zdiojenergie (solarni systémy, tepelna

cerpadla, drobnédtrné elektrarny), fipadré vnéjSi zemni prace.

Firma ziskala certifikaci od firmy Baxi a ProThepro odbornou instalaci elektrokat!
bojlei a plynovych koti. Dale je drzitelem osdceni od firmy Unopor

pro odbornou pokladku a instalaci systéemu podlahowgtagni.

2.1.3 Lokalita

Firma sidli v pronajatych prostorech ve skladowbehodni oblasti na okraji krajského

meésta Brno. V sotasnosti firma tyto prostory vyuziva zejména proatmeé skladovani

nakoupenych sadstek a komponentigd jejich samotnou instalaci u zakaznika. Dale

zde ma prostory, které tthe v gipact poteby vyuzit k obchodnimu jednani se
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zakazniky, dodavateli nebo obchodnimi partneryétd (&elim ale ¢asgji vyuziva
prostory zékaznik obchodnich partnémebo restauracg kavarny.

2.1.4 Finanéni vysledky

Pti pohledu na vynosnost podnikatelskénosti firmy v pabéhu poslednich cca 4 let
lze konstatovat, Ze jeji podnikatels&@nost je stabilni a stabilni je i jeji zisk. Firma
vede d#ovou evidenci a pro stanoveni zakladu damplatiuje vydaje procentem
z prijma, protoZe tato varianta je pro ni vyh@gii. ProtoZze fehled gijma a vydap
pro poteby firmy podava komplexysi informace, budou zde pouzita pgdato data.

Prehled o pijmech a vydajich v @ib¢hu posledniclityt let znazotiuje tb:

Rozdil mezi celkovymi fjmy a vydaji fFedstavuje ¢isty zisk pro firmu, tzn.
v celkovych vydajich jsou zahrnuty vesSkeré vydajetrt zaplacenych dani, pojistného

na socialni zabezpeni a zdravotni pojishi.

Polozka / rok 2009 2010 2011 2012
Celkové prijmy 955800, 982600, 945500,- 954 700,
Celkové vydaje 401040, 426 800,- 488400,- 495 760,-

Celkové prijmy — celkové vydaje 554 760,- 555 800,- 457 100,- 458 940,-

Tabulka 1: Piehled p¢ijmi, vydaji a ¢istého zisku z dosavadni podnikatelsk&nnosti podnikatele [Zdroj:
vlastni].

Z uvedenych informaci vyplyva, Ze postaveni firmy f dlouhodobého pohledu

ponerné stabilni.

2.2 Poskytované sluzby

Firma v sodasné dob pisobi v oblasti vodoinstalatérstvi, topgstai a plynové
instalace. Tut@innost vykonava jiz vice nez 10 let a za tuto debyi podélo ziskat
velké mnozstvi zkuSenosti i kontaky této oblasti. | kdyZ v této oblastiigobi velké
mnoZzstvi malych i &Sich firem a poskytuji sluzbyizného rozsahu i kvality, diky
zavedenému jménu i kontékt na projektanty a stavbyvedouci nema firma nouzi
0 zékazniky. ¥tSinu zakaznik tvori majitelé rodinnych doin byti nebo bytovych

domi. Nekdy se podd ziskat zakadzku od maléltostiedre velkého vyrobniho podniku
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nebo od spravc verejnych budov (nap Skoly nebo Eady), gipadré od spravé
kanceldskych budov.

Podnikatelskacinnost v oblasti vodoinstalatérstvi, topestai a plynové instalace

v podani této firmy zahrnuje komplexni sluzby v derych oborechinnosti.

2.3 Postaveni firmy na trhu, konkurence, marketing

V oboru vodoinstalatérstvi, topeasési a plynové instalaceupobi velké mnozZstvi
stredrg velkych a malych firem i drobnych Zivnostiajkkteti poskytuji sluzbyizného
rozsahu auzné kvality. V uvedené oblasti je velmiildzité disponovat dostatkem
kontakti na projektanty, stavbyvedouci a majitele stavdbfifem. Dilezité je také mit
dobré jméno. Sawasny trend v této oblasti slibuje tak&zmivy vyvoj zejména pro ty
podnikatelské subjekty, které se zdnji na feSeni pinaSejici Uspory, ifpadré
nareSeni vyuzivajici alternativni zdroje energie, uhiije sice p&ateni investice
vySSi, nicméd doba navratnosti investice se spolu s neustalepajiwimi cenami

energii sniZuje.

Uvedena oblast sluzeb je z velkésti navazana na stavebnictvi, které v poslednich
nékolika letech prochazi po¥mé turbulentnim vyvojem. Celkovy trend objemu
stavebnich praci je do roku 2008 klesajici, nicérgwkud se zagtime na oblast, ktera

je pro tuto firmu nejvyznan#si, tedy na oblast vystavby rodinnych domn byti, neni
pokles jiz tak vyrazny, jako vramci celého obonavebnictvi. Pokles v oblasti
stavebnictvi je zfisoben zejména hospddikou krizi z let 2008 — 2009 a dale pak
nasledujicim ekonomickym vyvojem, nejistotou v atilbudouciho vyvoje ekonomiky,
neustalym zvySovanim davého zatizeni a v neposlediidadd také nestabilitou

politického prostedi.

To vSe se odrazi také v oboru, ve kterém firndaopi. Ri pohledu z opéné strany
mohou uvedené faktory #pobit, Ze dojde k wySteni trhu a nucenému odchodu
subjekfi, které neposkytuji kvalitni sluzby. Jinymi slovga trhu se udrzi jen fti
nejschopryjsi. Subjekty, které poskytuji horsi sluzby, budauceny trh opustit. To se
takécaste&ne jiz déje. Zakaznici stale vice dbaji na kvalitu sluzdlydu si kontroluji a
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rackji zaplati tkomu, u koho maji jistotu, Ze bude k dispozici gervisni udrzby i

po letech, nez pochybnym subjekt slibujicim maximalni servis za minimalni ceny.

Konkurenci v této oblasti |1ze tedy povazovat zaokysi. Tohoto faktu si jeddoma i
firma, proto tolik dba na odvédi kvalitnich sluzeb a udrZzovani a navazovani Kanfa
které ji poméahaji zajiHvat dostatek prace. ZaravpovaZzuje za velmiideZzité dokazat
zprostedkovat i navazujici sluzby, pokud si to zakazrdkl& Oblasti alternativnich
zdroji energii se zabyva pouze okrajpprotoZe se jedna o tak rozsahlou oblast, kterou
by sama nedokazala kvakitnpostihnout. Resto dokaze zakaznikovi odpokt

na nefasgjSi obecné dotazy z této oblasti a dogdrprofesionalni firmu.

DalSi gednosti firmy je to, Ze se nezé&éimje pouze na sy region, ale v fipac poteby
dojizdi i na Slovensko, Severomoravského krajgekvgsatina apod.

| kdyZz je konkurence v oboru vodoinstalatérstvipeiodstvi a plynové instalace
ponerné vysoka, ne vSechny podnikatelské subjekty poskyailsj Siroky rozsah sluzeb
v tak vysoké kvalit, jako tato firma. Zarove je dobré, Ze si firma konkuré&mi

prostedi u¥domuje a snazi seéldt maximum tak, aby bylaied konkurenci vzdy

naged.

2.3.1 SLEPT analyza

Z analyzy socialniho prostedi v souvislosti s aktualni podnikatelskotinnosti
podnikatele je feba zminit zrény ve spolénosti v disledku roz&eni informa&nich
technologii, demografické faktory, zmy Zivotniho stylu, postoje k praci a k volnému

¢asu i regionalni rozdily.

Mezi zasadni ziny, které se udaly ve spdéteosti, pati zejména draz na efektivni
vyuZiti volnéhocasu, které fiblizily Ceskou republiku k vysfym zapadoevropskym
zemim. Zatimco i®d rekolika desitkami let si &Sina obyvatel tégt vSe dlala
svépomoci, v dnesni debidé hojre vyuzivaji sluzeb a sy volny ¢as travi zabavou,
cestovanim atd. Pro poskytovatele sluzeb to znapkenadkaznik vyZaduje komplexni
sluzby bez nutnosti svého zapojeni do déim@osti. Samoiejmé v Ceské republice

v této oblasti pevladaji uéité regionalni rozdily, nicméntrend jednoznaé smetuje

32



k tomu, Ze se lidé ctji vénovat své praci a ve volnéaase svym zdélibam. Odborné
¢innosti, které nejsou soasti jejich profesni specializace, &ad prenechaji

odbornikim.

Tento fakt je& umoaiuje rozvoj informénich technologii, které umadji vyuZivat
nékteré typy sluzeb z pohodli svého domova nebo pigto Z demografického
pohleduceska populace starne, nicndé@npies tento fakt vznika nova vrstva mladych

obyvatel, pro které jsou vySe uvedené trendy jacziejmosti.

Z analyzy socialniho pragdi pro firmu podnikatele vyplyva, Ze je nezbytngadale
klast diraz na poskytovani komplexnich sluzeb, pro komuwijkaopagaci a marketing
vyuzivat modernich inforngaich technologii. V t@isledku uvedenych treddje také
treba byt zakaznikovi k dispozici téimepgetrzit.

Pravni prostiedi v Ceské republice Ize ozéia jako relativié stabilni a celkovou
aroveir pravniho systému lze hodnotit kladriPonerné ¢asté zminy prodtlava daova
legislativa. Velmi diskutovanym tématem je to, 7slau drobni Zivnostnici v nevyh&d

oproti zanéstnan@m, pfipadré zda se toto znevyhodni stale prohlubuje.

Je pravdou, Ze drobni Zivnostnici jsou &Zzavani mnoha legislativnimi
a administrativnimi pozadavky, které misto 2amand vyridi jejich zandstnavatel.

V nekterych oblastech Ize hokib dokonce o diskriminaci drobnych Zivnosthiknag.

v oblasti naroku na pénitou pomoc v maistvi). Zarové se Zivnostnici musi starat i 0
oblast propagace, marketingu, vlastnihodladani, o komunikaci se zakazniky atd. Na
druhou stranu realita je takova, Ze rozhodnutiZbjmostnikem je vzdy na dané osgob
Podnikajici fyzické osoby také maji nepome vice prostedki pro optimalizaci
daioveho zatiZeni. Diskuse o tom, zda je vyhg&inbyt drobnym Zivnostnikem nebo
zamestnancem, nenifpdnétem tohoto odstavce a uvedenou problematiku Izeostr

tim, Ze kazda varianta ma své klady i zapory aj&a¥rdém, co mu vyhovuje vice.

Z pohledu podnikatele je v ramci pravniho predt dilezité vykonavatinnost tak, aby
byla v souladu s pravnimiigdpisy. Stabilni a propracované pravni pedit mize
pomoci feSit nap. krizové situace ve vztahu k zakaznikovi, nicenéidy je lepSi

primarre stawt na dobrych obchodnich vztazich nez na zakongeagrafech.
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V ramci analyzy ekonomického prostedi je dilezité zminit zejména aktualni
ekonomickou situaci nejeneské republice, ale také v sousednich zemitipagre

v celé Evrop. Celkova ekonomicka situace nerilip pozitivni a odhady tykajici se
budouciho vyvoje jsou také nejisté. HDP dlouhadoklesa nebo stagnuje,

nezangstnanost se pohybuje ve vysokyislech, déové zatiZzeni stoupa atd.

Celkova nepizniva ekonomicka situace se odrazi &&nae vSech oboreckinnosti
véetne stavebnictvi, nadmz je podnikatel zavisly.iPopaném uhlu pohledu lze ale
souwasnou ekonomickou situaci vyuzit vaigprosgch, protoZze se na trhu udrzi jen ty
nejlepsdi subjekty. Proto jeieba neustale reagovat na pozadavky zakaznik
prizptisobovat jim své sluzby i cenovou politiku, dbat kealitu a komplexnost

nabizenychesSeni, byt vzdy odkolik krokia pied konkurenci.

Faktorypolitického prostiedi maji casté&n¢ také vliv na ekonomickou situaci i naladu
ve spolénosti. Sodasné politické progedi Ize oznéit za nestabilni. Eadujici viad se
dai prosazovat nutné reformy pouze s obtizeasto s mnoha kompromisy. Zaréve
ale hrozi, Ze budouripzmené struktury vladnouciho politického spektréktera ijata
opateni ot zruSena. Nestabilni politicka situac&ndSi podnikatelskym subjekh
nejistotu ohled& budouciho vyvoje, spolu s ekonomickou situaci ndje podniky od

vétSich investic a celk@vzhorSuje naladu ve spdleosti.

Pro podnikatelskowinnost firmy vyasuji faktory politického prosedi v obdobné
zawry jako ekonomicke faktory. Zaroie nejistota v oblasti vyvoje davého
i administrativniho zatizeni ma zasledek zhorSené podminky pro vyitsdi realnych

plani a prognéz.

V ramci faktofi technologického prostedi je nezbytné zminit celkovy rozvoj v oblasti
technologii, které umaitiji nabizet a poskytovat zakazak stale nové a dokonalejsi
sluzby. Nejedna se pouze o rozvoj v oblasti infamieh a komunikénich technologii,

ale takeé v oblasti vyrobnich a dalSich technologii.

Pro firmu je stZejni zejména rozvoj technologii v oboru jejispbnosti. Zakaznici
kladou diraz zejména na ty technologie, které jsou Uspokwdlitni, @i uzivani

efektivni a zarove z uzivatelského pohledu jednoduché. Proto je negbgeustale se
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vzaklavat v technologickych novinkadch a novinkyrazovat do své nabidky. | kdyz
technologické novinky mnohdy f@dstavuji finatné nara@néjSi reSeni, UspokjsSi

provoz tuto vysSi p@teni investici vykompenzuje.

Zarovei je ale takéieba nezapominat na vyuziti modernich infafmieh technologii
pro komunikaci se zakazniky i prezentaci svychediuz

Celkow Ize hodnotit okolni progédi jako ne zcela stabilni. OvSem i &asnou
ekonomickou a politickou situaci Ize do jisté mityuzit ve swj prosgch. Obrovskou
vyzvu predstavuji faktory socialniho prasti, kdy si lidé i pes sodasnou naladu
ve spolénosti chgji uzivat sveho volnéh@&asu, a tudiz vipact sluzeb pozaduji
komplexni servis bez nutnosti vlastni asistencelkd(e vyzvou je i obrovsky tlak
na uspory v oblasti vyt&pi, spoteby vody a celkové sp@by energie. Proto Ize
konstatovat, Ze ifes aktualni situaci je na trhu misto pro firmy ré&tposkytuji kvalitni

sluzby a pinaseji zakaznikm to, co zakaznicickavaiji.

2.3.2 Porteriv model péti sil

Riziko vstupu potencialnich konkurenti do oboru sluzeb v oblasti vodoinstalace,
topendstvi a plynové instalace je pémé vysoké. Jednak igdni a dnovské Skoly
kazdy rok opousti dity pocet absolvent. Ne kazdy se siceémuje vystudovanému
oboru, ale do oboru naopakighazeji i absolventiifbuznych obak. Stavebni obory

a obory souvisejici se stavebnictvim jsou staledpoeratraktivni.

Druhou skupinu potenciélnich konkuréntvoii remesiné profesefipuznych obak
nebo titemesinici, ktd se zabyvaji pouze jednim z uvedenych ab&iziko vstupu
potencialnich konkurefitz této oblasti zvySuje poptavka zakaznigo komplexnich
sluzbach i sotasnd situace ve stavebnictvi, na které je tatosobianosti navazana.
Zaroven bariéry pro vstup do odwi jsou velmi nizké. Poskytovat uvedené sluzby
muze v podstat kdokoliv, kdo disponuje ptgbnym vzdlanim a praxi, fpadre maze
tuto ¢innost vykonavat progdnictvim odpovdného zastupc&kemeslinici v podstat

nepotebuji Zadné prostory ani drahé stroje. Vystase zakladnim tiddim a vozem.
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Rivalita mezi stavajicimi konkurenty je taktéZ vysok&. Tato rivalita je gobena

zejména jiz popsanou situaci ve stavebnictvi, kdgbidka sluzeb v oblasti
vodoinstalace, toperstvi a plynové instalacergvySuje poptavku, a kazdy se snazi
nabidnout fidanou hodnotu (n&p slevy, konzultace zdarma, navrh vyuziti
alternativnich zdrd@j energie, vyuzZiti nejnaySich technologii, revize plynovych

zaizeni atd.).

Kazdy se snazi ¢tht maximum, aby ziskal zakaznikat az se jedna o drobné
Zivnostniky nebo &Si firmy z oboru. Witou vyhodu zde maji prév firmy
zamestnavajici Bkolik zaméstnand, kdy kazdy z nich se @ie UZeji specializovat
na ugitou oblast¢innosti a nabidka sluzeb je tak kvadii a obsahlejSi. Drobni
Zivnostnici oproti ¥tSim firmam ale maji vyhodu vtom, Ze zakazni@sto
uprednosiiuji komunikaci i realizaci pozadovanych praci odifg osoby, na kterou se

mohou obracet i v budoucnu.

Smluvni sila zakazniki je ponerné slaba. Pro uvedenou oblast sluzeb je z pohledu
poskytovatele sluzeb nejvyznagi prvni obslouZzeni z&kaznika, tzn. instalace
poZzadovanych z&eni. Nasledné sluzby v podobservisu, pravidelnych revizi

a dodaténych instalaci nejsou jiz tak perspektivni. | kdgzpro zékaznika idezita
prvotni instalace rozvdda pozadovanych #aeni, ntize v podstat v jakékoliv fazi
rozpracovanosti zsmit dodavatele. Neni to zcela idedlni situace, @ichprotoze se
skoro vzdy postupuje v souladu s projektovou dolkutad, nepedstavuje zmrna

dodavatele §ili§ zavazny problém. To samé se tyka i nasledisfickeb.

Pro poskytovatele sluzeb je tedyil@¥ité postupovat tak, aby byl zakaznik co

nejspokojenjsi v jakékoliv fazi realizace a svoji spokojensit i ve svém okoli.

Smluvni sila dodavateh je stedre silna. Dodavatele Ize roZit na vyhradni
dodavatele konkrétnich systéma zaizeni (kotle, bojlery atd.), jejichz smluvni sia |
ponerné silna. V tomto pipadt odkératelé maji pouze omezené moznosti aidivat

ceny a moznost ziskat poZadovany vyrobek od jiretavatele tégt neexistuje.

Druhou skupinu dodavatekvori dodavatelé sptgbniho materidlu. &hto dodavatél

na trhu existuje &Si mnozstvi a jejich vyjednavaci sila je slab&ktsfi dodavatelé
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pusobi i formou internetovych obchibdproto je celkem snadné porovnavat ceny.
Zmena takovéhoto dodavatele j&t§inou zcela bez dodateych naklad. Jediné riziko,

které zn¢na dodavateleipdstavuje, spova v jeho spolehlivosti.

Riziko vyuzZiti substituénich sluzeb je velmi nizké. V oblasti poskytovani
vodoinstalaci, topetigkych sluzeb a plynovych instalaci v podstateexistuje
substiténi sluzba. Za witych podminek Ize za substii sluzbu povazovat nap
poskytovani jednotlivych sluzeb samostatmebo naopak vyuziti jeStkomplexrgjsi
nabidky sluzeb a&tSich firem. V pipadt poskytovani jednotlivych sluzeb je hrozba
vyuziti substiténich sluzeb pogné nizk4, protoZze s@asnym trendem je vyuZiti

sluzeb komplex&si povahy. To mZze mit za dsledek vyuziti sluzeb&sSich firem.

Je ale diskutabilni, zda uvedené typy sluzeb poxatZzpa substittni sluzby, protoze
Z jejich podstaty se stale jedna o jednu a tu sashaibu. Proto bych sefiglanéla
k nazoru, Ze substiéni sluzby neexistuji a riziko jejich vyuZziti je tiZzd naprosto

zanedbatelné.

Mikrookoli firmy |ze celko¥ hodnotit jako vysoce konkurémi. Nejen, Ze v uvedeném
oboru misobi velké mnozstvi firem, ale je zde i vysoké kazivstupu novych
konkurenti, protoZze bariéry vstupu na trh jsou nizké.watlu slabé smluvni sily
zékaznik je dilezité si na trhu vybudovat tité postaveni zaloZzené na dobrém jménu a
toto postaveni neustale udrzovat a prohlubovatbiensti jsou také kontakty na ty
spravné obchodni partnery, Ktelokazi doporéit, pripadré zajistit praci. Pozitivnim
faktorem je neexistence substiil sluzby, protoZze kdyZzé&kdo potebuje instalatéra
nebo topeni&, zcela jist ho nenfize nahradit elektrikdnebo podlahia Zarovei i pres
menici se podminky WjSiho okoli I1ze konstatovat, Ze sluzby firmy ipahezi ty typy

sluzeb, které bylyfeba v minulosti a budouetba i v budoucnosti.
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2.3.3 SWOT analyza so#asného stavu

Vnit ¥ni faktory |

Silné stranky Slabé stranky
- Jiz vybudované dobré jméno na trhu - nizka schopnost delegovatcinnosti
- zkuSenosti s podnikanim (veSkeré sluzby poskytuje firma sama,

- kontakty na potencialni obchodni partnery i tudiz neustale musi sledovat trendy |ve

zakazniky vSech oblastech sw#nnosti; firma si sama
- kvalita a rozsah nabizenych sluzeb obstarava i propagaci a marketing &asti
- diraz na komunikaci se zadkaznikem i administrativu, coz |i zabira velké
- rozvoj a udrzovani obchodnich vztah mnoZstvicasu)

Vn§éjSi faktory

Prilezitosti Hrozby

- stoupajici tlak na kvalitu sluzeb v pém - souwasné celkova ekonomické situace
k cert umozni, Ze se na trhu udrzi jen ty aktualni situace ve stavebnictvi neni
nejseriozijsi firmy zarukou dostatku zakazek do budoucna

- rozvoj v oblasti technologii - vysoké konkurence v oboru

- riziko vstupu potencialnich konkurént

- smluvni sila gkterych dodavatél

Tabulka 2: SWOT analyza so@asné podnikatelsk&innosti [Zdroj: vlastni].

Z uvedené SWOT analyzy vyplyva, Ze v ramci kmiith faktofi jednoznané prevazuiji
silné stranky, coz je také vzhledem k dlouhaddb@ESnému fisobeni na trhu po&me
logické. Jak jiz bylo zmino, zakladni fednosti firmy je nejen kvalita poskytovanych
sluzeb, ale také obchodni a komugikiaschopnost.

Slabou stranku fiedstavuje nizka schopnost delegovékteré ¢innosti na jiné osoby.
Podnikatel ma pocit, Ze vSe musglad sam, pestoze ho nagklad administrativa zrimé
zakzuje. DalSi slabou strankureuistavuje fakt, Ze veSkeré odbor@énnosti
v uvedenych oborech zastavd sama, proto je proménmé nar@né sledovat novinky a

trendy v oblastech su#nnosti.

Jako pilezitost Ize chapat aktualni situaci na trhu, &teice neni jednoducha, ale
zarover zpisobuje, Ze se na trhu udrzZi jen ty nejscigpnsubjekty. Odchod firem,

které nejsou tak spolehlivé a neposkytuji sluzbxofsidni kvality, mize byt ginosem
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pro ty firmy, kterym se podana trhu se udrzet. Zaraveozvoj v oblasti technologii

muze byt pro rozvoj podnikani obrovskotilpzitosti.

Souwasna ekonomicka situace, ktera se projevuje i aeebnictvi, nize byt zarove
hrozbou. B dlouhodobém poklesu trhutrhe dojit k situaci, Ze ani ty subjekty, které
poskytuji kvalitni sluzby, nebudou mit dostatek&zak.

2.3.4 Marketing

V piipact sowasné podnikatelsk&innosti je marketingovacinnost podnikatele
ponerné propracovana, i kdyz chybi cilena marketingovatsgie vytvéena na zaklad
marketingovych nastrd] V ramci této ¢asti budou analyzovany jednotlivé prvky
marketingového mixu 4P a na jejich zaklabludou aktualni marketingové aktivity

zhodnoceny.

Produkt: Firma v rdmci své dosavadfinnosti nevyrabi Zzadné produkty, ale poskytuje
komplexni sluzby v oblasti vodoinstalatérstvi, togfstvi a plynové instalace.
Poskytované sluzby zahrnuji realizace novych roéveddy, Ezné opravy poruch
vodovodnich systéin renovace stavajicich rozvindrody, instalace novych topnych
systénii, instalace radiatorovychéles, koth a cerpadel, BZné opravy otopnych
systénii, poradenstvi ohledn nastaveni otopnych systém montaze, opravy

a rekonstrukce plynovych instalaci, plynovych &pjkjich udrzba a revize atd.

Nabidka zahrnuje zcela komplexni sluzby v uvedengblastech ¥etn: veSkerych
navazujicich sluzeb z oblasti projektovani, tepeinyaudifi, ale i stavebnich,
elektroinstalanich a dalSich praci. V séasné dob stoupa poptavka po vyuziti
alternativnich zdrdj energie, proto i vtéto oblasti podnikatel navamdéichodni

spolupraci a dokéaze dopdita zajistit schopnou a kvalitni firmu.

V ramci sluzeb, které firma poskytuje, dba na kuadi snazi se zakaziitk maximalri
vyjit vsttic. Na veSkeré své sluzby poskytuje standardnikmdeusamoizjmosti je i
pozaré&ni servis. Pro své zékazniky je firma pact nahlé poruchy k dispozici
24 hodin den& coz zékaznici vyuzZivaji zejména kigadt poruchy instalovanych k!

a topnych z&izeni v dok topné sezony.
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V oblasti cenové politiky pati firma k tzv. stedni cenovéitdé. Filis nizké ceny by
znamenaly pouziti lewjBiho materidlu, ktery neni vzdy zcela kvalitni. ddak
nasazenim iifliS vysokych cen by firma ztratilaétsinu zakaznik, proto voli prag

stredni cestu.

Cena je stanovena na zakigabuzitého materialu, @tu hodin stravenych na montazi
u zakaznika a naklédna cestu. Hodinovou sazbu stanovuje individtialtakladni
hodinova sazba je 500¢kza hodinu. Pokud se jedna o velmi rozsahlé zakazkdmci
kterych stravi u zédkaznikakolik dni, uvedenou hodinovou sazbu s ohledem maaio
zakazky snizuje. Naopak pokud se jedna o drobnoavopktera zabere jen par desitek

minut, je zakaznikovidiovana minimala zakladni hodinova sazba.

Komunikace je v podnikani firmy velmi dlezitym prvkem a sam podnikatetiklada
auspch své podnikatelsk&innosti casténé praw komunikaci. Za nejilezitejSi
povazuje komunikaci se zakaznikem, a to jiz od fnwrokamziku prvniho kontaktu..
SteZejni je ziskat fesné informace oipdstavach a pozadavcich zékaznika, nasledn
navrhnout takovéeSeni, které bude nejen odpovidat poZatiawvkakaznika, ale bude
také &inné a efektivni z hlediska futikosti. TotoreSeni jeieba ot prodiskutovat se
zakaznikem, zttaznit jeho vyhody a zminit i nevyhody. Kamé& volba je sice na
zakaznikovi, ovSem ten musi byitepwdcen, Ze dostane to nejlepsi a nejefekiisn

moznéresSeni.

Co se ty¢e reklamy a marketingu, nejlepSi vizitkou je promii spokojeny zakaznik,
ktery svoji spokojenost 8i dale. Mnohé zakazky firma pak ziskava gréliky
doporweni spokojeného zékaznika. Vedle toho vyuZiva tstiddardni propagai
kanaly v podob inzerce v regionalnim tisku, internetovych firesimikatalozich a

webové prezentace.

Distribuce sluzeb je velmi jednoducha. Firma vlastni dodaykautomobil a realizace
zakazek se uskut®uji vzdy u zakaznika. Primafrse zamtuje na poskytovani sluzeb
ve svém regionu, a to préavz divodu dopravy. Vyjimkou ale nejsou sluzby i

za hranicemi kraje, ovSem zde jelda dbat na to, aby se jednalo o rozsahlejSi zgkazk
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3. Podnikatelsky zamér
3.1 Vymezeni podnikatelsk&jbezitosti

Zakladnim cilem firmy je vybudovat obr&iskou dilnu, kterd bude slouzit ostatnim
podnikatelskym subjektn tim, Ze bude poskytovat kovoobedbké a zammické
sluzby drobného rozsahu. Timto dojde k vypin,mezery na trhu“, se kterou se sama

setkala pi své primarni podnikatelskénnosti.

| kdyZ firma pouziva ke své praciqvazne jiz hotové stavebnicové systémycastek,
Casto se stava, ze pebuje ®jakou sowastku upravit, pecElat nebo vyrobit imo
na miru. Dosud k tomuto¢élu vyuziva existujici kovoorébské firmy. Nepodélo se
vSak najit a navazat spolupréci s takovym pracéwiskteré by uspokojilo poZzadavky
bez dlouhycltekacich liit, za gijatelnych cenovych podminek a v pozadované kyalit
Kovoobralic¢ske firmy se wtSinou zamdiuji na zakazky &sSiho rozsahu a drobné

objednavky, se kterymi firmafighazi, pro & nejsou pilis zajimave.

Zarover ale podnikatel navazal kontakt a zisk&ékiib spoluprace s velmi zénym a
schopnym obr&gem kowi, ktery je zamistnan v jedné zdilen, jejichz sluzeb
podnikatel vyuziva. Budouci zastnanec by rad vySel podnikateli tistve zpracovani
jeho objednéavek, nicméne limitovan pokyny svého zafstnavatele. Podnikatel ziskal
zanestnance pro svoji kovoobré&tskou dilnu, coz je do Zatku podnikani obrovskou
vyhodou, protoze kromjiz zmirgné zrénosti disponuje za#éstnanec pdebnymi

zkuSenostmi, kvalifikaci i praxi.

Podnikatel se setkal s mnoha dalSimi drobnkgmiesiniky ze svého nebdilpuzného
oboru, kt&i se g své préci setkavaji se stejnym problémem. Vithte oblasti velkou
piilezitost. Zizenim a provozovanim malé kovoob¥édké dilny zefektivni své
zakazky z pohledu fin&niho i ¢asového, zarowebude moci své sluzby nabidnout

dalSim podnikaté@im, ktei se potykaji s podobnym problémem jako on.
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Z davodu roz&ieni podnikani bude nutné provést registraci naglddh Zivnosti:

» obrékE¢stvi (ohlaSovadiemeslina Zivnost),

o z&menictvi, nastrojéstvi (ohlaSovactemesina Zivnost).

Protoze podnikatel ¥thto oblastech nedisponuje fEiinym vzdlanim ani praxi, bude
nutné tyto&innosti provadt prostednictvim odposdného zastupcé& Odpowdnym
zastupcem bude novy za&stnanec, ktery ma vyeni voboru a 6 let praxe.
Zamestnanec bude odpédny zaradny chod Zivnosti a za dodrzovani Zivnostensko-

pravnich pedpisi. Vykon odpo¥dného zastupce bude podloZen pisemnou smlouvou.

Nové prostory pro obré&bdskou dilnu se nachazeji ve stejném objektu jak@asmé
prostory. Vyhodou této lokality je vysoka koncewotafirem zejména z oboru

stavebnictvi, ale také pdsomi veéejnosti o této lokalé a dobra dopravni dostupnost.

3.1.1 Poskytované sluzby

Rozsfeni podnikatelské€innosti podnikatele sgiva ve vlastnim zajighi opracovani
nekterych sodastek. S timto problémem se potykaji i jini dropaénikatelé psobici
ve stejné oblasti jako on.

Proto se podnikatel rozhodl zajivat si tutocinnost sam, a to nejen pro sebe, ale i
pro dalSi firmy, aby se mu investice vyplatilackteré jednoduché seastky planuje
podnikatel vyrabt sam. Jednd se zejména o takovéidsiky, které nepouZzivarips

¢asto a neni zcela jednoduché je @ipatodpovidajicich cenovych relacich.

3.2 Personalni zaji&ni

Rozsfeni podnikatelské ¢innosti  firmy tedy bude zahrnovat pronajem malé
kovoobrakcske dilny, kam nakoupi pebné strojni vybaveni. Pro obsluhu zaima
dva zamdstnance, resp. jeden z&stnanec bude p#nzantstnan v dilg a druhy bude
dle poteby vypomahat podnikateli na montazich nebo budacgwat v dilg.

41 Dle ustanoveni § 11 Zivnostenského zakona.
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Podnikatel chce vypomoci druhého zgtnance H zakazkach kompenzovaas, ktery
bude muset &novatiizeni podnikani. Nav se tedy podnikatel prasdnictvim svych
zantstnand bude ¥novat konvetnimu i CNC obraéni, frézovani, soustruzeni,

,,,,

na drobné dily a sg¢astky.

Druhou osobou, na které bude réesi podnikatelskéinnosti zn&né zavislé, je prvni
zantstnanec. Ten je vyeny v oboru obrami kovi. V sowasné dob pracuje jiz Sest
let pro obrabéskou a zamaickou firmu. Disponuje tudiz vZthnim i praxi v oboru,
coz je nezbytné k tomu, aby mdfdit obrat¥¢skou dilnu a vykonavat veskeré fafiné
prace, ale také proto, aby mohl vykonavat funkqgpaxidného zastupce pro uvedené
¢innosti pro podnikatele. Za¥stnance vybral podnikatel pro svoji spolupraci akladt

dosavadnich zkuSenosti a ziskal ho pro ssmojiost.

Zamestnanec, ktery bud&ste€né vytizen v obraésskeé dilrt a cast&éné na montazich,
bude vybran zad absolverit u¢ebnich obak. K tomuto kroku se podnikatel rozhodl ze
dvou divodi. Jednak proto, Ze naklady na zstnance bez praxe jsou nizSi a také
proto, Ze si chce tohoto zastnance sam vySkolit z hlediska pracovnich pastup

pracovnich navyk

3.3 Casovy harmonogram realizace ro#éni

Rozsfeni podnikatelsk&innosti planuje podnikatel od patku ¢ervna roku 2014,
nicmeére pripravné prace zahdji jiz 3&sice gpedem. Mvodem volby terminu Zatek
¢ervna 2014 je zejména to, Ze vytipované prostaské&firma do pronajmu od Ena
2014.
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Casovy harmonogram realizace roz#eni

Leden 2014 Ziskani podnikatelského éw ve vysi 1 000 000 K

Biezen, duben 2014 ZajiS€ni strojniho vybaveni; zaji&i podpiss smluv s dodavateli
zajiS&ni stavebnich Uprav provozovny; zajidt rozSteni podnikani na
Zivnostenském iads; zajis&ni propaganiho materidlu (vizitky,
letaky); hledani druhého z&stnance

Kvéten 2014 Stavebni Gpravy pronajatych prostor; dodavka a odbavedeni strgj
do provozu; kontroly protipoZarni ochrany, hygiengaweni pracovni
smlouvy s novym za#stnancem sdinnosti od 1. 6. 2014; registrace
zaméstnavatele, registrace zéstnand; registrace na FU (platce dan
za zavislé ¢innosti a sréazkové da) prihldSeni do registru
zamestnavatal u zdravotnich pojiven a sprav socialniho
zabezpéeni; pojiStni zangstnand za pracovni Urazy; podkladu pro

Gcetni ohleds zangstnand;
intenzivni jednéni s potencidlnimi zakaznikyigem objednavek

nakoupeni ufittho mnozZstvi zakladniho materialu a drobnéhadia
Cerven 2014 Zahajeni provozu od 1. 6. 2014

Tabulka 3: Casovy harmonogram realizace roz&eni

3.4  Zajisténi vstupi - dodavatelé

Dodavatele pro roz&ni podnikatelsk&€innosti Ize rozdlit do dvou skupin. V prvé
fac se jedné o dodavatele, Ktevedené roz&ni vibec umozni realizovat, dale se pak

jedna o dodavatele, kfaumozni Zny provoz roz§ené podnikatelsk&nnosti.

Mezi dodavatele umakijici realizaci roz$eni pati zejména dodavatelé stavebnich
praci a dodavatelé strojniho vybaveni. V ramci émgb dodavatele stavebnich a
piibuznych praci bude podnikatel postupovat zejméndlep kladnych referenci,
schopnosti zajistit komplexni stavebni Uprawetw pottebné dokumentace a dale
samozxejmk také podle cenové kalkulace. ProtoZze se podnikatdloru stavebnictvi
pohybuje na kazdodenni bazi a méitér oswdéené obchodni partnery, jejichz sluzeb
vyuZiva pro své zakazniky, planuje vybirat zejmeénshto os¥déenych a ovienych
dodavatel. | pres dobré vztahy bude s dodavatelem tem@& smlouva, kde bude

stanoven termin dokdéeni praci, rozsah poZzadovanych praci i cenové padmi
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DalSim vyznamnym dodavatelem bude dodavatel / dudb strojniho vybaveni.
Dodavatel / dodavatelé tohoto vybaveni budou vyiira vyhradnich nebo
autorizovanych zastupcfirem, které tyto stroje vyrafi. Duvodem je zejména
dostupnost zatimiho a pozarniho servisu. Stroje budou dodanyetné odborné

montéZe a s&zeni i dokumentace tykajici se sgin podminek provozu. Po uvedeni

do provozu budou pravidelrvykonavany servisni prohlidky.

DalSi skupinu dodavatelbudou tvdit dodavatelé &ného materialu. Zasti se bude
jednat o jiz stavajici dodavatele, od kterych pkdial dlouhodob odebira spaebni
material, zejména pak stavebnicové &miky. Ribudou ale také dodavatelé surového
materialu, ze kterého budou vydly nové sodastky. Zp@atku planuje tento material
podnikatel odebirat od cca 3 dodavateddy nevylkuje moznost, Ze z nich nasledn
vybere toho, se kterym bude spoluprace nejlep$avgia jiz v p&atku se bude jednat
0 oswdéené dodavatele, se kterymi m& zkuSenosti prvniégaranec. Kritériem
pro vykér bude ale také spolehlivost, cenova dostupnoselkoea doba dodavky

materialu.

3.5 Zakaznici

Z&kazniky now vytvorené obra&sské dilny lze rozdit do dvou skupin. Kapacity této
dilny bude vyuZivat podnikatel pro svoji vlastnitigbu. Dle pedpoklad budou
vyrobni kapacity pokryty vlastnim vyuzitim cca z %b

DalSi skupinu zékaznik budou tvéit zejména drobni Zivnostnici nebo malé firmy
ze stejného oboru, ve kterém podnikatel prirdapisobi. Vzhledem ktomu, Ze
komunita &chto femesinik je pon¥rné uzawena, monitoroval jiz podnikatel pgeby
ostatnichremesliniki v této oblasti. DoSel ke zji§ti, Ze se nejen on sam, ale i ostatni
femeslinici z oboru potykaji s problémy s Upravamiucéstek. V pedchozich
rozhovorech také monitoroval, zda by byl ze stramych vodoinstalatér, topen&i a
plynat z4jem o vzgjemnou spolupraci v této oblasti. Dé&ekjiseni, Ze by i ostatni
femeslnici jeho sluzby uvitali, proto se také rozhma rozsteni své podnikatelské

éinnosti.
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V sowasné dob ma gedkzzrné domluvenou spolupréciiiplizné s 20 podnikatelskymi
subjekty, nicmé& powdomi o nové podnikatelsk&nnosti planuje zvysSit a ziskat tak
dalSi zakazniky pomoci marketingové kampahktera bude zahajenaé¢sic pged
rozStenim¢éinnosti a potrva cca 3 — 4asice. Tato marketingova kamppgiinese dalSi
zdkazniky a naslednpodnikatel pedpoklada, Zze bude postupovat sigjmko u své
souwasnécinnosti, tzn. bude poskytovat sluzby, kterégphspokoji pateby zakaznik a

vytvoii si dobré jméno, které mu budenaset dalSi zakazniky.

Pro plné pokryti kapacity dilny (se @&wa zangstnanci) pedpoklada, Ze bude
podnikatel patbovat navazat spolupraci celkem s cca 30 podiskgtai subjekty.
Vzhledem k tomu, Ze planuje vyuZzivat dilnu i pr@asthi @ely a zarova planuje
vyuZivat jednoho za#stnance pro vypomoc fip montazich, je v saiasné dob

vykonana i planovana akvigii cinnost dostatna.

K potencialnim zakazniikn obraki¢ské dilny, i kdyZz se bude jednat zejména o
podnikatelské subjekty, fistupuje podnikatel zcela sténjako ke stavajicim
zékaznikm, pro které vykonava prace z oblasti vodoinstedat€ topengstvi a
plynarenstvi. RDlezitda je pro & naprosta spokojenost zakaznika s odvedenymi
sluzbami jak z hlediska kvality, tak z hlediska generminu dodavky. Také ipad

zakaznik obrakkc¢ské dilny bude kladen velkyaichz na komunikaci.

3.6 Propagace, marketing

Podnikatel pat k podnikatelm, ktai dle jeho slov,nepotrebuji nakladné reklamy*
protoze nejlepsi reklamou pra e ,dob/e odvedena prace a spokojeny zakaznik."
Presto podnikatel vyuziva a planuje vyuZzitité propagani kanaly, zejména proto, aby

zvysil powdomi o sv&innosti a také proto, aby jeho jméyhylo videt.”

Jednim ze zjsohi propagace je vlastni internetova prezentace pomatiovych
stranek. Podnikatel ma v s@asné dob aktivni profesionalé vytvorenou webovou
prezentaci, kde jsou uvedeny zakladni informacestw ginnosti, tzn. jaké sluzby
poskytuje, fotografie z realizace sluzeb, referende zakaznik a kontaktni Gdaje.
V ramci této webové prezentacébude nova sekce pro oblast obmdb kowvi, kde

budou ot vyjmenovany poskytované sluzby a uvedeny fotografacovist. Tato
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stranka bude vytwena a zviejréna v nésici dubnu (bez fotografii) a bude obsahovat i
informaci o datu zahgjeniinnosti. Webova prezentace bude rta$d autorem této

prezentace na pokyn podnikatele.

DalSim propaganim kanalem, ktery podnikatel vyuZiva, jsou intéoné firemni
katalogy. ProtoZe i zde je podnikatel jiz regiséiova m4 vytviené prezentace, doplini
zde no¥ poskytované sluzby a obdmnosti, ve kterém budetpobit. Toto doplani

obstara sdm v fibéhu mésice dubna.

Dale podnikatel inzeruje své sluzby v regionalniickertnich novinach a v inzertnich
novinach zaréenych na stavebnictvi pravidélmlvakrat do roka. Svoji pravidelnou
letni inzertni kampa v roce 2014 spoji s kampani informujici o réesi podnikani.

Kampar bude zahajena v Einu a potrva celkemiit mésice. Znamena to, Ze
ve ¢tvrtletnich periodicich bude inzerat zegen 1x, v nesicnich pak celkem 3x. Tuto

propagéni kampa zajisti podnikatel v gsici dubnu.

Pravdpodobré poslednim, ale dle podnikatele ndgfitéjSim, propagénim kanalem
jsou osobni kontakty. Za timta€lem si podnikatel necha vytisknout drobné letaky a
nove vizitky, které pouzije ip osobnich jednanich se stavajicimi i potencialnimi
zékazniky. UkitA jednani o spolupraci jiz prébla, nicmég ta zasadni jsou
naplanovana na duben acken, kdy je nutné, aby &h podnikatel tyto propagai

materialy jiz gipravené.

3.7 Konkurence

Podnikatel nevidi problém v konkurerim prostedi, protoze klasické velké obegkké
dilny, které se za#iuji na objemyjSi zakazky, za konkurenci nepovazujéipRdnou
konkurenci mohou byt pouze ti, jejichz primégminosti neni obraigstvi, nicmég
vlastni rjaké strojni z#zeni a vyuZivaji jej pro svoji vlastni gebu, gipadre
pro potebu uzsiho okruhu podnikatelskych i nepodnikatalslsubjeki.
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3.8 Financovani

Vzhledem k tomu, Ze podnikatel vede v ramci svébangkani déovou evidenci, bude
také v ramci finatniho planu dodrzena terminologie, kterou vyuzivéoda evidence,

tzn. gijmy a vydaje.

3.8.1 Vydaje

Celkové vydaje na zprovozni obrakcskeé a zammické dilnycini 1 000 000 K. Tyto
vydaje zahrnuji nezbytné stavebni Upravy pronafatpcostor, nakup p#gbného
strojniho vybaveni, drobnéhotadi a zakladniho materialu.

Pocateéni investice

Stavebni Gpravy 200 000 K
Soustruh 218 580 K
Frézka 275988 K
Vrtacka na kov 143 978K
Drobné néadi 50 000 K
Zakladni material 110 000K
Celkem 998 546 K&

Tabulka 4: Polozkovy pehled vydaji, které jsou nezbytné pro roz&ieni podnikatelské¢innosti [Zdroj:
vlastni].

Podnikatel pedpoklada, Ze wsicni nadklady na provoz dilny budodinit cca
109 941 K. V téchto nEsicnich provoznich vydajich jsou zahrnuty naklady redyna
povinné odvody za zatetnance, vydaje za energie (elektricka energia, plgda), déle
pak najemné a ostatni provozni vydaje, které zghmapiklad pojistné, vydaje na
pohonné hmoty, vydaje na drobné opravgbnovu drobného iadi a dalSi polozky.

Provozni vydaje / nésic

Celkové personalni vydaje 69 100 K&
Vydaje na energie 10 021K
Najem 12 320 K8
Ostatni provozni vydaje 18 50&K
Celkem 109 941 K

Tabulka 5: P¥ehled pravidelnych nmésiénich fixnich vydaji [Zdroj: viastni].
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Do vydaji nejsou zarrné zahrnuty vydaje, které Ize jen obtfZoddlit od vydaji,
které podnikatel jiz v saasné dob vydava v ramci své podnikatelskiénosti. Jedn&
se nap. o vydaje spojené s vedeniretnictvi, vydaje za aktualizaci webovych stranek,
vydaje za prezentai a propagéni materialy atd. Uéchto polozek se fpdpoklada

pouze nepatrné navyseni, proto nejsou v ratdedilpdu vydaj zanerné zahrnuty.

3.8.2 Pr¥ijmy

Pii predpokladaném mou 30 podnikatelskych subjektkteré budou vyuZivat sluzeb
obrakEcéské dilny, budou ®si¢ni péijmy cinit cca 180 000 K Za pedpokladu
efektivniho ¢asového rozvrzeni objednavek by jeden &trmanec $noval kazdému
zakaznikovi 5 hodin pracovni doby \sici, coz piblizné odpovida poZadavikn
jednoho drobného Zivnostnikati Podinové sazb odborné prace na strojich 1 000 K
by prijmy za odbornou pragcinily 150 000 K. Zbyvajicich 30 000 Kziska podnikatel

vV ramci marze ze zpracovaného materialu.

Uvedend Uvaha ovSem @ta se 100 % vytizenim pracovnich kapacit jednoho
zanestnance, se 100 % efektivnifasovym rozvrzenim zakazek a se 100 % efektivitou
prace, coZz je vpraxi zcela nemozné. ProtoZze see Qadnat o drobné zakazky
provadné spise na giani nebo nejpozgi do druhého dne, je zde velké riziko vykyv

v mnozstvi prace. Nedostatek prace bude pokryt bogmorekterych sodastek, u
kterych se jejich vlastni vyroba vyplati, nagtmé mnozZstvi prace pokryje druhy
zantstnanec. Zarove nelze pedpokladat, ze 100 % pracovni doby budéovano
zakaznikm jako hodinova sazba odborné prace na strojictitdffast pracovni doby
bude ¥novana komunikaci se zakazniky, Uklidu prac@vatdalSiméinnostem. Proto
zde ot figuruje druhy zardstnanec, aby bylo dosazen@@pokladanychifjmu.

V prabéhu prvnich Sesti gsial provozu obraé&iskeé dilny ovSem nelzag@dpokladat tak
vysoké gijmy, protoZe jednak je nutné navazat trvalé vztafygakazniky, ziskat dalSi
zakazniky a také v ramci provozu a zakazek wjtvarcity systém. Pro prvnich Sest
meésial se tedy v pesimistické varignpredpoklada, Zze gmeérné nesicni piijmy budou
¢init 60 % pgedpokladanych gmeérnych nesicnich @ijmu, tedy cca 108 000K Po
Sesti ngsicich provozu se jizipdpoklada pIné vytizeni kapacit, navazani trvalbjsi

vztahi se zakazniky a dosazentégdpokladané Urownprijma.
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3.8.3 Ziskovost podnikatelské¢innosti

Dle predpoklad bude uvedena podnikatelskianost ziskova od druhého rokinnosti.
Nesoulad mezi ifljimy a vydaji v prvnim roce podnikani planuje pddiiel cast&né
pokryt z vlastnich zdréjacaste&ne z cizich zdraj.

Prvni rok rozsi¥eni podnikatelskééinnosti (¢erven 2014 — k¥ten 2015)

Prijmy 1 728 000 K
Vydaje 1625274 K
Celkem 102 726 K¢

Tabulka 6: Piehled predpokladanych giijmi a vydaji za prvnich 12 nésiai rozSitenééinnosti [Zdroj:
vlastni].

Ve vydajich jsou zaptany fixni mésiéni vydaje na provozdetns variabilnich nakladl
na material, ktery uvazujeméimo unerny predpokladanym ifljmam na zaklad poctu
hodin odbornych praci na strojich. V nékladech jgap@itany také splatky za éw.
TrebaZe firma bude mit zavazkydv bance, jiz z tabulky. 6 je Zejmé, Ze od prvniho

roku rozsiteni své&innost bude ziskova.

Prijmy jsou odvijeny od zakladnihotgrpokladu gjmu 180 000 K za nesic
od 7. nsice roz&ené cinnosti a 108 000 K za prvnich 6 rsiol rozStené Zzivnosti.

V téchto @ijmech je jiz uvazovana marze ze zpracovaného raater

Druhy, t¥eti, étvrty rok ¢€innosti (¢erven 2015 — kéten 2016)

Prijmy 2 160 000 K
Vydaje 1816 056 K
Celkem 343 944 K&

Tabulka 7: P¥ehled predpokladanych gijmia a vydaji za druhy, téeti aétvrty rok &innosti [Zdroj: vlastni].

Paty rok €innosti (¢erven 2017 — k¥ten 2018)

Prijmy 2 160 000 K
Vydaje 1625 274 K
Celkem 534 726 K

Tabulka 8: Piehled predpokladanych gijmi a vydaji za paty rok rozSienééinnosti [Zdroj: vlastni].

Paty rok je poslednim rokem, ktery bude zatiZzertkpmi Uvru. Posledni splatka

avéru bude provedena vdsici listopadu 2018. Proto je vtomto roce provaadv
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¢innosti patrny ndarst zisku. Od Sestého roku se pakeipp s r@ni ziskovosti
nad 500 000 K

Sesty a dal3i rokéinnosti (¢erven 2016 — kéten 2017)

Prijmy 2 160 000 K
Vydaje 1511292 K
Celkem 648 708 K&

Tabulka 9: Piehled predpokladanych gijmi a vydaji za Sesty a dalSi roky rozgenécinnosti [Zdroj: viastni].

V ramci vlastnich zdrdj ma podnikatel k dispoziatastku 500 000 K Tuto castku
vyuZije zejména pro pokryti pravidelnychésitnich vydaji diive, nez se obrébska
dilna stane finatné sokEstatnou.

3.8.4 Financovani

Cizi zdroje podnikatel op#tve forme bankovniho podnikatelskéhodiu pro investice,
které je nutné tinit jeS€ pred zahajenim samotr@nnosti, ve vysi 1 000 000 Ka

s odkladem splatek o 6é&siail. Fxi piredpokladané délce splatnosti 4 roky a moznosti
piedasného splaceni v déliixace (1 rok) bude #sicni splatkacinit cca 25 397 K.
Podnikatel tedy zaplati navic cca 219 056 @proti financovani z vlastnich zdégj
které v potebné vysSi kdispozici nema. rd&@llEzné financovani bylo zaji&to

u Komeegni Banky, a.s.

Splatky U¥ru nejsou ve vySe uvedené kalkulaci zahrnuty, nignveroce 2014 se bude
jednat cca o 2 splatky (dle data zahajerpani U¥ru) v celkové vysi cca 50 794¢K
V nésledujicich letech pak o 12 splatek v celkovéniot 304 764 K. Z vySe uvedené
kalkulace vyplyva, Ze fedpokladané ifiimy bez \tSich problém pokryji splaceni

Gvéru a obrabéska dilna bude stale ziskova.

Ve vySe uvedené kalkulaci nejsou zohlgundaiové aspekty Gu a neni zapdtana
dan z pijmu fyzickych osob, protoZze se &chto oblastech fiedpoklada maximalni
mozna optimalizace. Naopak vramci personalnichladdkjsou zahrnuty veSkeré

odvody za zarstnance, protoZe zde jsou moznosti optimalizacé&gramezené.
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3.8.5 Bod zvratu

JelikoZ cena za zpracovany material, ktetédptavuji variabilni naklady, které jsou
piimo umérné odborné prace na strojich, budou klientovi viakturovany nad ramec
hodinové sazbodborné prace na strojich (1 000)kKa marze ze zpracovaného nakladu
(100 % ceny materialu), je uvazovana jejich vygaivmeérné sazb 100 K& na kazdou
hodinu. Ve fixnich nakladech je takélba zohlednit splatku &xu ve vysi 25 397 K

Bod zvratu

200000 KL

180000 KL /
160000 KE /

=—=\ariabilni naklady

60000 KE /
40000 KE /
20000 KE

OKE

= JAGO00 KL - }
- ' /‘ |
2 120000 KE / l
- v -
. i —\niosy 2 prodeje
= 100000K¢ :
= / : m—Fixni naklady
= BOO0OKE }
= / | = Celkové naklady
= I
|
|
I
|

mnoéstvi (hodiny odborné prace)

Graf 1: Bod zvratu [Zdroj: vlastni].
Vypocdet bodu zvratu:

P pimérna cena za hodinu odborné pracé 200 K& (1 000 K za odbornou
praci + 100 K pramérnd marze ze zpracovaného materiadlu + 1@0cKna

materidlu k Uhratlzakaznika)

FN........ fixni néaklady —135 338 K& (provozni vydaje 109 941 K+ splatka uvru
25 397 K)

VN;j....... variabilni naklady na hodinu prace 30 K¢ (pramérna cena materialu

na zpracovani)
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Q (bod zvratu) = FN 135 338

- = = 123,0345 mnozstvi hodin odborné prace
P-VNj (1200-100)

Aby byla zajiSéna navratnost investic jgeba , aby kazdy #&sic bylo v ptiméru
odpracovano miniméa123,0345 hodin odborné préce. JelikoZiiedpoklad, Ze firma

bude vytiZzena na 150 hodin odborné praggny, Ze firma bude brzy ziskova.

3.9 Varianty vyvoje
3.9.1 Realna varianta

Uvedeny pedpoklad vyvoje fedstavuje variantu, ktera je vytema jako reédlna. Pokud
se pod# zajistit dostatek zakazek pro zahajeni podnik&&etinnosti v uvedeném
rozsahu, coZ je zajisté realné, nebude mit podsli@abblém se splacenim &u ani

zajisenim zZivotnosti kovoobratiské dilny v dalSich leteaiinnosti.

3.9.2 Optimistick& varianta

Optimisticka varianta igdstavuje takovy scéhdyvoje, kdy kovoobradiska dilna
bude mit od samého @atku dostatek lukrativnich a dib hodnocenych zakazek.
V dobé splatnosti bankovniho @w bude tento (r splacen, ale zaroitebude
vytvoiena dostatsma finarkni rezerva, kterd& umozni po splacengravdale rozgit

kovoobrakc¢skou dilnu, nakoupit dalSi vybaveni a Zatnat dalSi zagstnance.

3.9.3 Pesimisticka varianta

V piipact ne filis priznivého vyvoje bude muset podnikatel propustispd# jednoho
zanestnance. Druhy za#stnanec bude muset zvladnout jak zakazky v kovdsts&é
dilng, tak vypomoc fi zakazkach podnikatele v oblasti vodoinstalacpetaistvi a
plynovych instalaci. V tomto sloZeni ovSem nebudelnikatel schopny generovat
dostateny zisk, aby pokryl splatky @vu dle splatkového kalenti& Uritou moznosti
je pozadat o prodlouzeni splatnostiétv a Ur splatit cca doif let, a to i za cenu
vySSich néklatl na poskytnuty Gsr.
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3.9.4 Shrnuti

Varianta Podstata Scén& vyvoje
Realna - zajiseni dostatku - splaceni G¥ru v predpoklddaném terminu
zakazek - udrZzeni  provozuschopnosti a  Weknosti

kovoobratsc¢ské dilny

Optimisticka - vice zakazek, nez splaceni Ugru v predpokladaném terminu

bylo planovano vytvoreni dostaténé finargéni rezervy, ktera umozni

dalsi roz&eni kovoobraiské dilny
- SirSi nabidka sluzeb
Pesimistickd - nedostatek - propuséni zangstnance / zadstnané
zakazek - prodlouzeni splatnosti &k
- odprodej nakoupenéhoitzeni

Tabulka 10: Shrnuti moznych variant vyvoje rozsfeni podnikatelské¢innosti [Zdroj: vlastni].

3.10 SWOT analyza

Nize uvedena SWOT analyZakazuje, e roz&ni podnikatelské&innosti v podob

vybudovani obr&lEské dilny ma& vysoké Sance na &dp protoZze podnikatel je
clovékem, ktery disponuje nejen manualni arasti, ale také fehledem v oblasti
podnikani, dostatkem kontakta také witymi ,pfirozenymi“ manazerskymi

schopnostmi, i kdyZz nema v této oblasti &lAdi.

Mezi slabé stranky patzejména fakt, Ze si podnikatel higgousti moznost, Ze by se
rozS8iteni jeho podnikatelské&innosti nevyvijelo dle jehoipdpoklad. Tato moZnost
samozejm¢ mizZze nastat a jedinv pripac, Ze na ni bude podnikatefipraven, niize

ur¢ité obtize pekonat.

Jednoznéné se ale jedna o podnikatelskotil@Zitost, kterou se podnikateli pdda
identifikovat spoléné s meénicimi se podminkami trhu. tité nebezp& predstavuje

“? vytvoreno za pomoci zdroje:
JAKUBIKOVA, D. 2008.Strategicky marketing: strategie a trendy vyd. Praha: GradaPublishing,
2008. 296 s. ISBN 80-247-2690-8. s. 103.
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pomérné vysokd urove konkurence v oboru a také sasnd, ne zcelatizniva

ekonomicka situace s nejistymi prognézami do budauc

Vnit¥ni faktory

Silné stranky

Slabé stranky

v novém oboru

zahajeni podnikani v oblasti obegbtvi

obralg¥¢ské dilg dostatek zakazek

obralgcske dilny z vliastnich zdnbj
- daraz na spokojenost zakaznika

- jiz vybudované dobré jméno na trhu,

které zajisti jednodussi rozjezd podnikani

- zkuSenosti s vedenim vlastniho podnikani

umozni podnikateli vyvarovat se chyhi p

- kontakty na potencialni obchodni partnery

i zakazniky, které pofizou zajistit
- casté&né pokryti investice na vybudovani

- iz provedené  pgizkumy  mezi
potencialnimi zakazniky obré&tské dilny

Vnéjsi aktory

absence krizového scérapro fipad
neusgchu rozjezdu obratiské dilny
nadnérna divéra v asgch rozsteni
podnikani

casténé financovani  vybudovar
obrak¥cské dilny formou
podnikatelského @ru

rozSieni  podnikani  (vybudovar
obrak¥c¢ské dilny) je zavislé na jedin

osol& (po formalni i fyzické strance)

=

1

—_

k cert umozni, Ze se na trhu jen

nejseriozijsi firmy

- stoupajici tlak na kvalitu sluzeb v pém

Prilezitosti Hrozby
- identifikace mezery na trhu v oblas - vysoka konkurence v oboru
kovoobraksestvi kovoobraksstvi

souwasnd celkova ekonomické situac
aktualni situace ve stavebnictvi ne
zarukou dostatku zakazek p
kovoobrak¢skou dilnu

e
NI

ro

Tabulka 11: SWOT analyza rozsfeni podnikatelské€innosti [Zdroj: vlastni].
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3.11 Rizika podnikatelského projektu

Pravdpodobré nejvyznamiijSim rizikem, které projektu podnikatele hrozi fakt, Zze
se mu nepoda opatit dostatek zakazek,iipadre zakazky v dostat®ém rozsahu,
zejména v prvnich #sicich provozu. MnoZstvi prace pro obf&kou dilnu neni ale
zavislé pouze na kvalit a cer® poskytovanych sluzeb, ale také na celkovém

ekonomickém vyvoji ekonomiky a vyvoji ve stavebmict

Proto je vhodné pdtat i s variantou néfznivého vyvoje a byt na tuto variantu
piipraven. Jednim z mozZnych rizikovych sc&nge moZznost propu&ti druhého
zanestnance aifpadnécasténé vyuziti prvniho zagstnance v ramci zakazek primarni
podnikatelsk&innosti podnikatele. DoSlo by tim ke snizeni peé&boich naklad, coz
by cast&né¢ pokrylo splatky Ggru. Zaroves by podnikatel kapacith pokryl vice
zakazek dle jivodnich gedpoklad a mohl tak zvySeni zisku vyuZit pro splaceni

podnikatelského (éru.

Druhym, ovSem nemérzavaznym rizikem, je riziko selhani lidského faltoledna se
zejména o zavislost roz8ni podnikatelsk&innosti na jediné os@éb Riziko je o to

VEétSi, Ze zamstnanec bude pro podnikatele vykonavat funkci odgogho zastupce,
bez rthoZz nelze obraliskou dilnu provozovat, protoZze podnikatel nedisp®nu
dostaténym vzdlanim a praxi v oboru. Zaroiebude zamsstnanec hlavni pracovni

silou v obrabcéské dilrg.

| pies smluvni ujednani tykajici se obou vySe uvedengicimosti vzdy hrozi
oboustranné riziko. e se stat, Ze se z&stnanec neosdci. Zantstnanec takeé fire

z divodu nespokojenosti zmit sveho zarmstnavatele nebo fpstat pracovat
pro podnikatele z jakéhokoliv jinéhotaebdu. Toto riziko by bylo mozné zmirnit
roz&klenim uvedenyckinnosti mezi d¥ rizné osoby. Protoze by to ale znamenalo
vySsi finakni vydaje, neni tato varianta realna. Podnikatekeduwoto riziko eliminovat
tim, Ze navaze kontakty i s jinymi zkuSenymi odldkyns oboru a v fipact poteby je
oslovi s adekvatni nabidkou. Sice se nejediéSeni, které by personalni riziko zcela

eliminovalo, nicméa urcitym zpisobem snizuje dopady némiveho vyvoje.
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4. Zhodnoceni realizovatelnosti podnikatelského planu

VySe uvedeny podnikatelsky plan raesii podnikatelsk&innosti vznikl z divodu
uspokojeni pdeb @i vlastnim podnikani. Vzhledem k tomu, Ze podnikate svém
oboru misobi jiz pomn&rn¢ dlouho, je velmi prawpodobné, Ze on sam ma faiu
vyuZzivat sluzeb obr&bské dilny. Tuto pdebu mohou mit i dalSi subjekty, ktenéspbi
ve stejném oboru. Je ovSem otazkou, zda tutéepotskuténé maji, gipadré zda
opravdu vyuZiji sluzeb obrétské dilny podnikatele, nebo ve skiriesti budou i dale

tuto potebuiesit tak, jak jireSili dosud.

Ztizeni obrabcské dilny je napad zajisté zajimavy a realizovgtetvSsem jeho Sance
na usgch nelze dle mého nazoru jednosma stanovit. Bivodem je zejména jiz
popsané riziko, Ze obré&tska dilna nebude mit dostatek zaka#ndby doslo k pokryti

pracovnich kapacit,ifpadré aby dilna generovala takovéjmy, které nejen ze pokryji
vydaje na provoz, splatky @mu, ale je&t vytvori zisk. Pro tento ipad ma sice

podnikatel vytvéeny krizovy scéna ten ovSem dle méeho nazoru néstéokud by

podnikatel zjistil, Ze jeho fipdpokladana zakladna zakaznikeni zcela vyhovujici a
perspektivni, je nutné zaitit se na zakazniky z jiného oboru Azptsobit tomu i své

dalSi podnikatelské aktivity.

Aktualni ekonomicka situace je sice velmi nejistd ale zakonitnemusi byt dvodem
neusgchu. | pomérné negiznivou ekonomickou situaci je mozné vyuzit ve trias
prosgch, pokud je podnikani uchopeno za ten spravny &k@@odnikateli nechybi
dostatek odvahy, nadSeni i obchodnihainimUvedené podnikateli rozhogimechybi.
DulezZité je tedy zejména to, aby dokazal prudagovat na n@vvznikajici podminky
a frizpasobovat se vzdy aktualni situaci.
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5. Zavér

Vramci mé bakalgké prace jsem se péme detailre zabyvala podnikatelskym
planem v ramciceského podnikatelského priedi, a to jak z teoretického, tak

z praktického hlediska.

V teoretickécasti bakal&ské prace vymezuji a definuji zakladni teoretick@my, které
se tykaji podnikatelského planu, podnikani a poateiliského prosedi jako takového.
V ramci praktickécasti jiz sestavuji samotny podnikatelsky plan pedlmou situaci
z praxe, kdy vyuzivam nejen poznatkiskanych i zpracovani teoretick&asti prace,
ale takée praktickych poznatkziskanych rozhovory s podnikateli. Nasleduje keatk
zhodnoceni realizovatelnosti sestaveného podngtatkd planu, kde vyjadji svij

nézor.

Cilem mé bakal&ké prace bylo sestavit realny podnikatelsky pkiery bude jednim
z podkladi pro ziskani podnikatelského diu. Vzhledem k tomu, Ze se podnikateli
poddilo ziskat fislib podnikatelského @u na zéaklad dodanych podklad mezi &z
paftil i vytvoteny podnikatelsky plan, jsentgswdéena, Ze se mi cil mé bakegké
prace podalo splnit.

Zarover se mi podélo v ramci vzajemnych rozhovrobohatit znalostni zakladnu
podnikatele o znalosti, kterymi diky svému prakéiclu vzalani nedisponoval. Jsem
pieswdéena, Ze vzajemna spoluprace byttnpsna pro ob strany. Pro & z hlediska
ziskani poznatkz praxe v oblasti zivnostenského podnikani, prdnilkatele pak nejen
zpracovanim podnikatelského planu, ale také pigsem ho sezndmila s vyznamem
sestaveni podnikatelského planu, ktery nés@o pouze v pozadavku banky

pro poskytnuti podnikatelského diu.
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