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1.Uvod

Jiz c¢tvrtym rokem se pohybuji oboru IT, konkrétnv oblasti servisniho
managementu poskytovani IT sluzeb. Firma ve kteseEuj poskytuje IT sluzby pro
Klienty z celého ssta. Portfolio klient je v skutku rozmanité. Jedna se hap klienty
z oblasti bankovnictvi, obchodu atpryslu nebo také od@wi sluzeb. | pesto, Ze kazdy
klient je jiny, jedna ¥c vechny naSe klienty spojuje. Kéiva ochodni aktivity &hto
Klienta Gzce zavisi na kvalita dostupnosti IT sluzebiiBebemetim vypadku IT sluzby je
bezprostedre ohrozen chod podniku klienta. NasSe firma neugpééeuje na vylepSeni IT
sluzeb a to nejen po technologické strance, aleé#oypo procesni strance. dHeé
implementované a kontrolované procesy mohoucmnazvysit efektivitu, kvalitu a
v kongném disledku i cenu poskytovanych IT sluzeb. Jednim odavjak spravis
implementovat &idit IT procesy je procesni ramec ITIL, ktery jdas€tové uznavanym
standartem préiZzeni dodavek IT sluzeb. Procesy definované v Imkji svoji logiku, jsou
snadnocitelné i pro zadkaznika a také jsou wolpristupné veejnosti. Zavedeni ITIL do
servisniho managementu povazuji za velkou konkimewyhodu. V praxi jsem #ta
nékolikrat moznost feswdéit se o tom, Ze ITIL nabizi optimaldeSeni protizeni IT
sluzeb.

Praw toto preswdceni o ITIL jako té nejlepSi votbpro servisni management mne
piivedlo na myslenku zalozit podnik, ktery se zabymp@skytovanim vzélavacich a
poradenskych sluzeb o ITIL. Domnivam se, Ze pomtauk &chto sluzbach bude vysoka,
neba’ praw probihajici ekonomicka krize nuti podniky zamysletnad efektivitou prace.
V mnohych firmach dochazi k restrukturalizaci pdawiych proces. Podobg jako ve
vyrobnim sektoru se mnoho firem uchyluje k metodikgpu Six Sigma, mnoho IT firem
zvazuje implementaci ITIL. Firmy, které ITIL implemtuji, budou vyhledavat experty na
tuto problematiku a pt¢bovat Skoleni pro sy personal. Prayv této poptavce by #éa
vyhowt now vznikajici firma, kterou jsem nazvala ITIL Sped# s.r.0. Tato diplomova
prace se tedy&nuje zpracovani podnikatelského zémna téma zalozeni vddvaci a

poradneské agentury. V nasledujicich kapitolactsreim co nejlépe vystihnout tvorbu



podnikatelského z&#nu, tak aby se podnikatelska mysSlenk&ldda své usgsre realizace

Vv praxi.



2.Vymezeni problému a cil diplomové prace

Ukolem této diplomové prace je zpracovat podnilskiglplan pro zalozeni nové
firmy pasobici v oblasti vz8lavani a poradenstvi pro obor inforénéch technologii.
Konkrétre se bude jednat o v&ldvaci a poradenskou agenturu poskytujici sluzblylasti
ITIL (IT Infrastructure Library), mezinarodruznavaného standartu giaeni IT sluzeb.

2.1. Problematika ITIL

Podnikani v dneSnim globalizovanénetgwyzZaduje v mnohaifpadech propojeni
klicovych podnikovych funkci s informdaimi technologiemi (déle IT). Vysoké naroky na
poskytovani kvalitnich IT sluzeb aihz na nizkou cenu poskytovanych IT sluzeb, nuti
dodavatele IT sluzeb k procesni optimalizaci, ktgn& umozni zajistit kvalitu v ramci
prijatelné ceny. Jednou z cest pro efektivni procéigeni IT sluzeb, je volba procesniho
ramce ITIL.

Pro laika nizeme ITIL girovnat ke knihove, ktera doporéuje jak sprava,
kvalitné, efektivré poskytovat IT sluzby stslazem na cenu a kontrolu IT sluzeb. | kdyz
ITIL existuje jiz od 80. let minulého stoletieské firmy se zaly potykat s ITILem teprve
v nedavnych letech. Implementace ITILte@dstavuje nemalou investici a pé¢gwoto, ITIL
pafti k casto skldovanému i zatracovanému tématu, na ktetiZete narazit v odbornych
IT ¢asopisech. Jelikoz je firem, které se zabyvaji pmsidnim IT sluzeb velice malo,
rozhodla jsem se pro vypracovani podnikatelskétmem pra¥ na téma ITIL vzdlavaci
a poradenské agentury.

Diive neZ se zmu zabyvat samotnym tématef@Seni podnikatelského zém,
piedstavim ITIL podrob¥i. Jak bylo jiz zmigno, ITIL se pouziva jako celoswove
uznavany standart pro poskytovani IT sluZzeb. KadébK ILu je Velka Britanie, kdy se na
v 80. letech britska kralovna zaslouZila o vznikoténetodiky, zadanim ukolu pro
vypracovani pravidel pro vliadni i soukromé orgacézekteré se podili na poskytovani IT
sluzeb. Britskd vladni agentura CCTA (Central Cotapuand Telecommunications
Agency) postuph vydala 46 svazk které shrnuji nejlepSi zkuSenosti z obldsteni IT



sluzeb. Od roku 2008 je k dispozici novéa verze [Tlledna se v fgadi jiZ o teti verzi, coz
nazn&uje, Ze ITIL jde s dobou a stasnymi pozadavky na IT sluzby.

ITIL nabizi velice flexibilni ramec procesnihi®Seni, neni zavisly na Zadné
platforne, Ize jej aplikovat na vSechny typy dodavat#l sluzeb. ITIL je volg dostupny,
avSak k implementaci ITILu je dobré povolat odbkayiktery konzistentnim prooes
ITILu velice dolde rozumi. Za&in&-li firma s ITILem, je nutné proskolit personadgba@
lidsky faktor hraje ve spravné implementaci a spémw pouzivani ITILu nemalou roli.
Procesni ramec ITILu je postaven rii gakladnich pilfich:

» Procesnirizeni
ITIL ptedstavuje procegnorientovany fistup kieSeni dodavek IT sluzeb. Proces je
logicky sled ¢innosti transformujicich &eky vstup na #&aky vystup, picemz plréni
jednotlivych¢innosti v procesu je zaji@vano rolemi s jasndefinovanymi odposdnostmi.
Cely proces jerizen, monitorovan, gien, vyhodnocovan a neustale zlepSovan. Kazdy
proces ma svého vlastnika, ktery je za procesmadpy.

» Zakaznicky orientovany pristup
Procesy se navrhuji s ohledem na pozZadavky zakaziNkjdive je nutno zjistit, co
zakaznik od sluzbysekavéa a posléze je zdkaznikovi navrzen proceshglprocesni tkon
piedstavoval pro zakaznikafiganou hodnotu. Procesy, které pro zékaznika nejsou
piinosné, jsou zbytmé a ndly by byt odstraany.

» Jednotna terminologie
Ucelend a srozumitelnd ITIL terminologie zamezwgearozundnim mezi dodavatelem IT
sluzeb a zakaznikem. Oba totiZz pouZzivaji jednotieominologii a jednotlivé pojmy maji
jasné vysytleni.

» Nezavislost na platforné
Ramec ITIL je dostata¢ flexibilni a proto ho Ize naimplementovat na jakoliv
platformu.

» Veriejné piistupny
ITIL knihovna je vol dostupna viejnosti, kazdy si rive zakoupit publikace o ITIL a
zavést je v podniku, bez jakychkoliv licerich poplatk. Toto je jedna ze skuteosti,

e

ktera ¢la z ITIL nejroz&fergjSi rAmec pro servistizeni IT sluzeb.
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Existuje hned &kolik divoda pro zavedeni ITIL. Jak jsem jiz nazrda v Gvodu,
pro mnoho firem je napojeni na IT sluzbyckhé pro jejich peziti. Nagiklad elektronické
bankovnictvi klade vysoké naroky na bespest dat, dostupnost a kvalitu. Sebemensi
vypadek sluzby internetového bankovnictiggstavuje pro banku vysokou firtam ztratu,
kterd se bezesporu promitne dwé&yhodnosti a spokojenosti kliehbanky. Z uvedeného
piikladu vyplyva, Ze banky budou klast vysoké pozagiava kvalitu poskytovanych IT
sluzeb. S vysokymi naroky na kvalitu IT sluzebtoosi naklady na IT sluzby, které je
nutno optimalizovat, tak aby IT firma stale vyiteka profit. IT s¥t se néni velice rychle a
jen ti, ktei se neustalym zémam modernich IT technologii umiizpasobit mohou obstat
v dravé konkurenci. Mnoho zakazaikna ITIL, ovlada jeho terminologii a poZzadujeikv
jeho pgehlednosti a srozumitelnosti v poskytovani ITIL Zg@b. Pézkum firmy Art
Technology, ktery praihl ve firmach, které zavedly ITIL, potvrzuje vySeadené a uvadi
5 davoda pro zavedeni ITIL.

1. Uspora néaklatl na provoz IT sluzeb
LepSi kvalita a spolehlivost IT sluzeb
LepSi vyuZziti ndkladnych ITC zdripj
Mensi péet vypadk

o b 0D

VysSi urové komunikace, tj. lepSi porozumi mezi pracovniky UsékICT |,
zakazniky a uZivateli. [17]

O ITIL by se m&l zajimat top management IT firem (CIO, CEO), n&bo
implementace ITIL v podniku zasadni strategickéhomnuti. ITIL je uten prostiedni a
vySSi management ktery vede IT a fichazi do kontaktu s IT odtenimi. S ITILem
prichazeji do styku pracovnici IT odéni, vlastnici jednotlivych IT procésclenové tymu
implementujici IT procesy, pracovnici IT podporyteik zaji¥uji chod IT proces

V neposlednitad® je ITIL urcen pro vSechny, kie maji zdjem ziskat mezinarogin
uznavany certifikdt odborné &gobilosti pro oblast ITSM (IT Service Management).
VSichni vySe zmidni budou pedstavovat pro n@wznikajici firmu potencialni zakazniky.
V podstat se bude jednattoZzni segmentz oblasti poskytovani IT sluzeb.

Existuji 3 urove ITIL certifikace, které Ize ziskat na zakéadloZeni pedepsané

zkousky.
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1. Uroveii ITIL Foundation — Zaklady IT Servisnihgizeni (Foundation Certificate
in ITSM) obsahuje zakladni znalosti o obsahu ITSM,zakladni pehled ITIL
procesi, jejich provazanosti, vstupech, vystupech a znalpdkladni ITIL
terminologie.

2. Uroven ITIL Practitioner se specializuje na jednotlivé procesy. Napabizi
moznost obdrzet certifikaci na procestizeni problém. Absolvent Skoleni a
vlastnik certifikatu je plé kvalifikovan na vlastnika tohoto procesu. Na zékla
Practicioner certifikatu @¥e vykonavat nap funkci vedouciho projektového tymu,
ktery realizuje implementaci tohoto procesu.

3. Uroven ITIL Manager — Manager Certificate in ITSM, tato certifikace wayftije
detailni znalosti z oblasti ITSM¢etné prokazani praktickych zkuSenosti z oboru.
Drzitelé tohoto certifikatu jsou penkvalifikovani pro roli IT Service Managera
nebo pro funkci konzultanta ITSM.

VySe uvedené certifikaty jsou mezinarédmplatné a celostové uznavané.
V sowasné praxi se jako jeden ze zakladnich pozadak ITC pracovniky pozZaduje

certifikat ITIL Foundation, ktery je mozno ziskatgkterych $kolicich centrechGR. [18]

2.2. Cil diplomové prace

Cilem této diplomové prace bude zpravovat podnigkfezanér pro zaloZeni
vzaklavaci a poradenské agentury, kterd poskytuje gluzbblasti ITIL. Podnikatelsky
zamér bude zar'en na nalezeni trznfipezitosti a konkuretni vyhody na stavajicim ITIL
trhu, ktery existuje YR. V teoretické ¢asti zpracuji vychodiska pro tvorbu
podnikatelského z&nu, v analyze problému séasné situace se budu zabyvat externim a
internim prostedi, které ovliviuje now vznikajici podnik. Vysledkem této prace budou
vlastni navrhy podnikatelskéhieSeni a ekonomické zhodnoceni, které potvrdi zda je

vypracovany podnikatelsky plan realizovatetiyikoliv.
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3.Teoreticka vychodiska

Teoretickacast diplomové prace je zé@ena na vymezeni zakladnich terfnjoro
zpracovani podnikatelského z&m Teoretickd ¢ast se soustdi na definici
podnikatelského zagru, prednet podnikani, zarr firmy, strategii vzniku rozvoje firmy,
marketingovy plan a analyzu rizik. Na zakigooznatk a informaci z teoretickéasti je

nasled® vytvoren podnikatelsky plan pro konkrétni firmu.

3.1. Podnikatelsky plan

Na zaatku usgSného podnikani nestoji jenom dobry ndpad na pdadhikale
hlavré dolre zpracovany podnikatelsky plan, jehoz pomoci je Zméo dobrou
podnikatelskou myslenku zrealizovat. Podnikatels&grer stoji u zrodu nového podnikani
a jeho cilem je pd#ivé zvazit vstup do podnikani. Podnikatelska literatutefinuje
podnikatelsky plan jako napautdi Hisrich and Peters nasledavn

“Podnikatelsky plan je pisemny material zpracovgmydnikatelem, popisujici
vSechny ki¢oveé vrejSi a vnitni faktory souvisejici se zalozenim i chodem podrijk]

Pri vytvareni kvalitniho podnikatelského planu je nutno slopiv tti zakladni
otazky, na které by &h plan odpo¥dét: Kde jsme nyni? Kam chceme jit? Jak se tam
chceme dostat? Zprvu je nutné se &gdimma stavajici situaci firmy, nejlépe toho dociim
analyzou vnitniho a vijSiho prostedi firmy. Odpo¥d na otazku kam chceme jit,
zpracovava podnikatelsky plan nejen v souvislostoa/ojem podniku, ale i se situaci
spojenou s obrannou strategii podniku s cilem wd&eaa trhu. Otadzka jak se tam chceme
dostat, zpracovava pgebné zdroje a metody pro dosazeni vgtych podnikovych ail

Podnikatelsky plan je vyt¥en na z&atku, ale i v pibéhu podnikani. Pro
podnikatele je podnikatelsky plarao jako zrcadlo do reality skuteeho podnikani. Na
zaklad dolre vypracovaného podnikatelského plantZzeme planovat vydaje a tedy v
koneném disledku ziskat lepSi podminky od dodavatel napiklad leasingovych
spole&nosti. Ri tvorbé podnikatelského planu je nutné sicdemit, Ze podnikatelsky plan
neslouzi pouze podnikateli, majiiet ¢i firmé. Podnikatelsky plan jedatezity pro externi

investory, nebt plan slouzi jako @lezity nastroj pro ziskavani fin&mich zdroji. Tvarci
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podnikatelskych plain by se ngli zan¥fit na kvalitni a ¥cné zpracovani planu. Zejména
podnikatelsky plan pro vznik nového podniku jezitym dokumentem pro potencialni

investory. [2]

3.2. Podnikatelska strategie

Pavod slova strategie najdeme ve star&mecku, kdetecké slovo strategos
ozna&ovalo generala, tedy vedouciho vojska, ktergl mma Ukol rozmisini vojska a
dosaZeni véizstvi prostednictvim pordzky nefiele. Podnikatelska strategie je tedy
podobné té vojenské, tj. udmad konkurenci. Odborna literatura definuje pkdtelskou
strategii nasledown “Podnikatelskd strategie popisuje, jak organizoyadnikani
(rozmig’ovat zdroje), jak konkurovat v udrzeni zakaznika cilovych trzich, jakelit
konkurentim a ostatnim wjSim faktotim, které pedstavuji pro podnikani hrozby.” [3]

Podnikatelska strategie se tedy stedit na dlouhodoby vyhled podnikani nejen z
hlediska cili podniku, ale rovéZ z hlediska hrozeb s podnikanim spojenych. Prsid#s
podnikatelsky zawr je podnikova strategie vytigna na 2 az 3 roky dégdu s jasnymi
cili. Podnikatelskou strategii a plan je nutndizpisobovat aktualnim operativnim
pozadavkm. Obrazek strategické pyramidy zn&mge solidni strukturu strategického
podnikatelského planu. Vrchol pyramidy tv@anmeieni na specifické trhy, produkty nebo
nabidky sluzeb. Je tedy nutno siédemit na jaké produkty a trzni segmenty se
podnikatelsk& strategie bude zgovat. Sted pyramidy tvé taktiky. Taktiky gedstavuji
soubor marketingovych nastéojejichz pomoci oslovujeme zékazniky na cilenydictr.
Z&aklad pyramidy je utv@n programy, které obsahujasové harmonogramy, rozfig
vydaji a projektované vysledky prodeje. Programiedstavuji konkrétni zavedeni

podnikatelské strategie. [2]
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Obr. ¢. 1. Strategie

Strategie

Taktiky

Programy

Zdroj: KORAB, V., PETERKA, J., REXAKOVA, M., Podnikatelsky plani.
vydani Brno: Computer Press, 2007, 16 str. ISBN-80-&251-1605-0

Cile pro podnikatele znamenaji kam chceme dojitikaa strategie znamenaji jak
kyZzeného cile dosahnout. Podnikatelska stratedie slouzi jako navigai mapa na cest
k podnikatelskému cili.

3.3. Popis podniku

Popis podniku velice stétné¢ a wcné definuje podnikatelsky zam na kterém
zakladany podnik stoji. V popisu podniku je uvedea@konna forma podnikani nap
akciova spoleénost a kitova podnikatelska aktivita, kterou podnik bude pmwat. Popis
podniku obsahuje nadzev podniku, jeho Iégbremni motto. Krong obecné charakteristiky
podniku, je nutno v popisu podniku zahrnout preaeinprodukti a sluzeb vetn® detaili
na jejichz zaklagl se domnivame, Ze jsou tyto produkty a sluzby jautrh zajimavé a

konkurenceschopné. Popis produkd sluzeb by ® rovnéZz zahrnovat spolupraci
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s dodavateli. Popis podniku byéhrovnéz zahrnovat zfsob vedeni &etnictvi, gipadre
zda bude podnik platcem DPH, a jaka peéjisbude podnik realizovat.

Popis podniku by # obsahovat jakym Zsobem bude podnik organizovan, tedy
poskytnout podrobnou organizd strukturu podniku. Organizai struktura by rda
predstavit kolik lidi bude podnik na pétku podnikani zagstnavat a fedstavit
manazersky tym, ktery bude podnikatelsky plan zeaht afidit zangstnance podniku.
Budouci investory adtitele bude jist zajimat renomé a zkuSenosti manazerského tymu,
proto je dobré zminit v podnikatelském planu zka$#n manazeér a jejich profesni
minulost. V¢asti organizéni struktury podniku bychom seéinzminit o zanéstnanecké
politice, tedy jaké lidské zdroje bude podnik Zatnavat, jaka bude jejich kvalifikace, jaké
jsou potebné zkuSenosti zastnand vcetrg popisu pracovnich pozic se zakladnimi
osobnimi charakteristikami.

Do popisu podniku rowf spada podnikova infrastruktura tj. typ provozgvny
strojniho a pistrojového vybaveni, gétacové infrastruktury, softwarové vybaveni
respektive podnikového systému IS/IT atd. Pokubuske jednat o podnikigobici ve sfée
sluZzeb, bude podnikova infrastruktura disponovatnmatnymi aktivy, pokud se bude
jednat o vyrobni aktiva budou zajistéepaZzovat hmotna aktiva.

V neposledniface musi popis podniku zahrnovat kontaktni Udaje jaleyy.
informace o lokali provozovny i sit¢ provozoven vetns hlavniho sidla. Rowz je nutné
sclit, zda se podnik nachazi ve vlastnich prostorébo v pronajatych prostorach. Pokud
se podnik nachazi v pronajatych prostorach je dabréit jakym zgisobem je zajigha
ngjemni smlouva proffpad vypo¥di, tak aby nebyla ohrozena provozirinost podniku.

[2]

3.4. Charakteristika produktd

Charakteristika produit¢i sluzeb by nila blize specifikovat co bude podnik na
trhu nabizet a prodavat. Zda se jedna o vyrobky redizby, nebo kombinaci vyrobla
sluZzeb. Nabizené vyrobky a sluzby bylimbyt podrobr popsany vetnt veSkerého
sortimentu, ktery podnik hodla na trhu nabizet. ®@ve vhodné plozit nabidkove listy,

propagéni materialy, letdky, ceniky, katalogy odkazy na webovou prezentaci firmy a
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produkfi na internetu. Charakteristika prodika sluzeb by tedy #&a poskytnout
kompletni pehled o poskytovanych produktectetrs jejich detailnich popis

3.5. Obchodni strategie podnikatelského planu

Obchodni strategie podnikatelského planu bilanperfektd zmapovat a popsat
strategii podnikatelského z&mi, tak aby zaujala kazdého profesionala, kteryom&o
¢inéni s realizaci podnikatelského z&mn Redevsim by rla informovat o nosné
myslence podnikatelského zém, miZe se jednat o vyjinday produktci sluzbu. Dale pak
podnikatelsk& strategie informuje o ugpbu a konkrétnich krocich implementace
podnikatelské strategie. e se nap jednat o navrh na diverzifikaci produktu. Stogie
by méla rovrez zahrnovat podrobnosti o konkutan vyhod. Nezbytnou sotésti strategie
jsou konkrétni cile a kritéria na zakékterych je mozné #tit UspsSnost strategie.

Navrzena obchodni strategi¢edchazi analyzy n&porganizace podniku, viiti
infrastruktury podniku, hodnoceni trhii hodnoceni konkurence. Obchodni strategie by
méla byt doplna portfoliovou analyzou produkea marketingovym mixem. Od obchodni
strategie se dale odvijeji ostatni strategie jaqi.rvyrobni strategie podniku.

V konené fazi je teba obchodni strategii implementovat. Obchodnitegia je
tedy givedena do konkrétni podoby opé&mého planu. Pro implementaci obchodni
strategie se dopotuje projektova fiprava pro lepstizeni a realizaci jednotlivych krék
Rovrez je mozno vyuzit metodtsivych grafi, Ganttovychti Pert diagram pro nazorgjSi
rozkresleni jednotlivych krak implementace obchodni strategie. Nasledujici zgka

znazotiuje kroky, které jsou zahrnuty do procesu tvorbgtsgie. [2]
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Obr.¢. 2: Postup navrhu strategii a ptén

Analyza firmy a jejiho okoli

Vize a Ustedni cile firmy, kitové kompetence
Organizace podniku, management, infrastruktuaglykty
Trhy, analyza konkurence, portfolio podnikani adarktii

A 4
—» Navrh obchodni strategie

\ 4
Zpracovani utvarovych strategii [-----""""""----------

\ 4
Identifikace potfebnych zdroja =~ [~-----"""""""""-----------

v
Zpracovani operaniho planu a
jeho rozpracovani do Gtvarovych
projekta

v
Finanéni plany, rozpoéty, fondy

Zdroj: KORAB, V., PETERKA, J., RERAKOVA, M., Podnikatelsky plani.
vydani Brno: Computer Press, 2007, 109 str. ISB8t807-251-1605-0
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3.6. Prizkum a analyza vnitFniho a vnéjsiho
prostredi podniku

Pri tvorb¢ podnikatelského planu je podstatné brat v Gvalostgdi ve kterém se
podnik funguje, prozkoumat viiti i vnéjSi prostedni podniku ¥etrg oborového prosedi
podniku. K prozkouméani a analyzovani predi ve kterém podnik funguje slouzi 3

zakladni analyzy: SLEPT, Porterova analyza a SWi@alyaa.

3.6.1. Analyza obecného prostredi SLEPT

Aktivity firmy jsou ovliviiovany vigjSim prostedim firmy. ZvySi-li se najklad
darg, bude to mit dopad na finam stranku firmy. V pipact Ze vstoupi v platnost nové
smérnice o dodrZzovani zasad Zivotniho predt, bude to mit afp dopad na firmu. Firma je
tedy do vyznamné miry ovlivwvana svym v&Sim okolim v kterém se naléza. &f$i okoli
muze ovlivnit aktivity podniku negativ) ale i pozitivie. Abychom si ugdomili jaké
hrozby a pilezitosti vyplyvaji z vijsiho okoli firmy je nutné provést SLEPT analyzu.
SLEPT analyza se zabyva externimi faktory, kteréfimau pasobi. Za hlavni externi
faktory povazuje SLEPT analyza socialni, legiskitivekonomické, politické a technické
prostedi.

Socialni prostedi zahrnuje trh prace, demografické ukazatele, kéapxyklosti a
tradice, miru vnimani korupce, Zivotni styl, nabwstei, chovani zakaznikatd.

Legislativni prostfedi se zabyva zakony, jejich pouZitelnosti a mozZnosti
interpretace, praci sotich veSkerych legislativnich podminek pro podnikéni.

Ekonomické prosti-edi sleduje makroekonomické hospésié& ukazatele,ifmé a
negimé daw, aktualni vyvoj na trhu, aktualni trendy v ekonoei statni podporu
v podnikani atd.

Politické prostiredi se zansiuje hlavré na stabilitu politického systému, pém ve
statnich, krajskych a municipalnich institucichljitpzké postoje k podnikani apod.

Technologické prostiedi zkouma technologicky vyvoj, nejnggi technologicke

trendy, podprné technologie, dostupnost novych technologii2dj.
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Néktera odborna literatura uvadi analyzu SLEEPT &ieont jiz vySe zmignych
prostedi zahrnuje rowt environmentalni okoli podniku. $tgim dirazem na kvalitu

Zivotniho progiedi je dobré se na analyzu tohoto piexdittaktéz zasfit.

3.6.2. Porteriiv model konkurencnich sil

Portefiv model konkureénich sil znazatuje konkurenty podniku. Tento model
bere v ivahu konkurenty reélexistujici a konkurenty potencialni. S modelem fiza¢
pracovat a pouZit jej néiglad pro konkuretni strategii v novém odwi, rozvijejicim se
odwtvi nebo naopak v upadajicim ativi. Pro zaloZeni nového podniku pastaakladni
Portefiv model konkureénich sil, ktery posuzuje hrozby ze strany existugcmozné
budouci konkurence podniku.

Vnitini konkurence predstavuje oblast podnikani ve které firma podnikdm
bude podnikat. Nazoénreceno vzalavaci agentura konkuruje widvaci agentte, feznik
konkuruje teznikovi, dopravce dopravci. \Ekterych gipadech mze dojit vyrazg
diferenciaci konkureimiho subjektu nap co se tge typu pouZitého dopravniho
prostedku.

Nova konkurence zastupuje subjekty, které na trh vstupuji nebcempcbnali
hodlaji vstoupit. Dle charakteristik budouciho vjerérhu a trendu na trhu, Ize odhadnou
velikost hrozby nové konkurence. Neni jednoducke&sm zjistit novou konkurenci, ve
vétSiné pripadech se jedna pouze o odhad nové konkurencepyjetli nas podnik na trh,
budeme to my, kdoipdstavuje novou konkurenci.

Vyjednavaci sila dodavatal je ovlivnéna nap. dostupnosti dodavatel jejich
flexibilitou, zavislosti firmy na dodavatelich, mudsti integrace dodavatetlo obchodnéi
vyrobni strategie firmy. Nespolehlivost a neohelrdzdavatal miZze edstavovat pro
firmu velky problém, tudiz ip nowe vznikajicim podnikatelském planu je nutno se zdetys
nad dodavateli a jejich moznostech.

Vyjednavaci sila zakaznik se odvykle odviji od vyvoje prodeje a chovani
zékaznik. Tatocast porterova modeleSi segmentaci zakazijk velikost trhu, vyvoj na
trhu, trzni podil firmy a konkurence, nakupni chovazakaznik, marketingové a

distribwni kanaly, vnimani firmy ze strany zakazhik

20



Riziko konkurence substitiuitvyplyva z hrozby mozZnosti nahradit nasSe vyrobky
jinymi substit€nimi vyrobky. Nami nabizené produkty jsou nahrazgnymi produkty.

Typickym prikladem substituce je zdbava — kino géus televizi. [2]

Obr ¢&. 3: Portefiv model konkureénich sil

POTENCIALNIi NOV E
VSTUPUJICI FIRMY

Hrozba no¥ vstupuijicich firer

KONKURENTI
Vyjednavaci vliv dodavatel V ODVETVI Vyjednavaci viivodkerateli:
DODAVATELE w ODBERATELE
Soupéeni mezi
existujicimi
Hrozba
o firmami
substiténich
vyrobki
SUBSTITUTY

Zdroj: PORTER, M. E., Konkurerni strategie, 1. vydani Praha: Viktoria
Publishing, 1994, 402 s. ISBN 80-85605-11-2

3.6.3. Analyza SWOT

Analyza SWOT pdt v dneSni dob k oblibenym a roz&nym analyzam. Analyza
SWOT posuzuje zkoumany objekt jednak z hlediskaysh (Strengths) a slabych stranek
(Weaknesses) posuzovaného objektu a také z hlepiidkaitosti (Opportunities) a hrozeb

(Threats) daného objektu.
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Silné a slabé stranky je moZzné ovlivnit nélse jedna o interni faktory. Pokud jsme
si védomi nasSich silnych a slabych stranekiz@me na nich zapracovat a vyraze
ovlivnit, neba’ se jedna o vnihi faktory. Silné strdnky mohou byt rapdiraz na
pozadavky zakaznika. Snazime se adaptovat nasSkbkyyeosluzby panim zakaznik a to
je naSe konkuremi vyhoda. Slabé stranky mohou byt haprostoje v dodacich itach
naseho zbozi. Zapracujeme-li na zkraceni dodéty,Imizeme z nasi slabiny &ldt silnou
stranku.

Hrozby a pilezitosti edstavuji externi faktory, které podnik jen velitgko
ovlivni, ale pokud zname nasSe hrozbyideiitosti, mizeme se jim alespoprizpasobit.
Typickym pikladem hrozeb a iflezitosti je nap legislativni prosedi ¢i zurici
ekonomické krize. Na rozdil od silnych a slabycharstk, podnik neidZe hrozby¢i

piilezitosti znénit, ale nize na & adekvatd reagovat, pokud ma o nich dostatg

piehled. Pro Uplnost uvadim nétinpro identifikaci faktot SWOT analyzy:
Tab. €.1: Mozné zdroje silnych a slabych stranek podniku

Oblast podniku

Silné stranky

Slabé stranky

Procesy

Management

Obchod a marketing
Persondl

Jiné znalosti a dovednosti
ZkuSenosti

Pramyslové vlastnictvi
Aredl podniku

Vyroba

Informasni technologie

Finance

Vysoka produktivita prace
Vize “tah na branku”
Perfektni zakazky, prodeje
Loajalni a nadSeny tym
Skw«ly vyvojovy potencial
Znalost trhu a trend
Znxtka, patenty

Perfektni lokalita, poloha
Spitkové vyrobni vybaveni
Skwlé fizeni informaci

Solidni cash-flow

Doba uvedeni na trh
Chybi strategickéizeni
Chybi znalost trhu
Zavislost na jedné profesi
Problematicky servis
Nekompetentni pracovnici
Uplynuti patentovych prav
Spatna najemni smlouva
Zastaralé vyrobni linky
Zastaraly poruchovy IS

Predluzeni, nizka likvidita
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Tab. €.2: Mozné gilezitosti a hrozby podniku

Oblast

Prilezitost

Hrozba

Trh

Typ podnikani
Normy, standarty
Pracovni trh
Technologicky rozvoj
Ekonomické trendy
Legislativa

Politika

Globalizace

Rychle rostouci trh
Chybi dominantni hka
Presah poZadavknorem
Dostatek volnych zdréj
Nové trzni pilezitosti
Rist HDP, Zivotni Urové
Zé&kon rozéil trh
Snizeni dani, dotace

Rozsfeni trha

Zanikajici trh

Silna rostouci konkurence
Naklady na certifikace
Legislativa, socialni davky
Naroky na znalosti

Pokles poptavky

SloZitost zako, naklady
Investini pobidky

Nova konkurence

Zdroj: KORAB, V., PETERKA, J., REXAKOVA, M., Podnikatelsky plani.

vydani Brno: Computer Press, 2007, ISBN 978-80-2605-0

3.7. Marketingovy plan

Kli¢ k asgchu podnikatelského projektu tkvi v poznani trhu kizré bude
podnikatelsky subjektisobit. Analyza trhu slouZi pro poznani trhu, k préze poptavky,
vyjasreni konkuregni situace atd. Analyza trhu je podklad pro vyhetdvmarketingove
strategie a pro zékladni marketingové nastroje jakmarketingovy mix. Marketingova

strategie je satasti celkové strategie podniku.

3.7.1. Marketingovy vyzkum

Cilem marketingového vyzkumu je ziskavani, analyrednoceni informaci o trhu
a jeho okoli. Marketingovy vyzkum sequevSim zagiuje na poptavku a konkurenci,
potreby a chovani zékazrik konkuregni produkty a marketingové nastroje. Ukolem
marketingového vyzkumu je tedy poznat trh a jehovéhi.

Je mnoho zjsohi jak ziskat informace o trhu, inforva zdroje se mohou opirat o

statistické udaje kvantitativniho charakteru, kiseénohou tykat trhu obe&nebo utitého
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trzniho segmentu. Informace kvantitativnino charaktby nEly zahrnovat Udaje o
obecnych ekonomickych indikatorech vztahujicich keoptavce, jako je pet
obyvatelstva a jehoist, spoteba na obyvatele, hruby doméci produkt, informaceg/%
doméaci produkce a importu, danich, obchodnich k&t apod.

Marketingovy vyzkum by rl mit kdispozici i informace nekvantitativnhino
charakteru. Tyto informace je mozno ziskat gexftictvim tiznych tedi, interview, anket
a pozorovani.Casovy horizont (déj nekvantitativni povahy je jeniika jeden rok,
obvykle se jednd o obdobi od 3 az 5 let. Pro zmdagio marketingového vyzkumu je
potreba provest nasledujici kroky.

Stanovit cilovy trh projektu &etrg popisu a analyzu jeho struktury. V tomto kroku
se definuje trh (skupiny vyrolik regiony), charakteristika produikt podpora prodeje,
distribwni kanaly, zékladni formy konkurence, kvantitativieharakteristiky trhu,
kvalitativni charakteristiky trhu.

Analyza zékazniki se ¥nuje otdzkam: Co se nakupuje na trhu?c¢Pse to
nakupuje? Co motivuje zédkazniky ke koupi? Kdo jdawpujici? Kdo rozhoduje o
nakupech? Kdy se zboZi nakupuje a v jakém mnozKilé?se nakupy uskutguji?

Definice segmeni trhu rozctluje trh na didi ¢asti dle chovani zékazrniikTrh tedy
neni zkouman jako celek, ale jako segment, dle @tavakteristik. Segmentace trhuize
byt zaloZzena nar¢ch zakladnich faktorech. Geografické hlediske lwetivahu narodnost,
region, ngstskou¢i venkovskou dominaci. Socid@ndemografické kritérium zohledje
vék, pohlavi, pijem, vzdlani, profese apod. Psychologické kritérium se gabgap.
inovativnosti zakazntk

Analyza trzni konkurence zkouma konkuretni faktory. Tato analyza specifikuje
hlavni trzni konkurenty z hlediska jejich chovanyelikosti prodeje, velikosti
hospodé#skych vysledi, personalniho zabezgni. Analyza zkouma i mozZnost vstupu na
trh dalSich konkurefit a mozné reakce stavajicich konkutiemt nas vstup na trh. Velikost
a vyznam konkurence ovhwuje na$ podil na trhu, proto jeildzité dikladré zmapovat

konkurenty na trhu, aby ndwznikly podnik byl gipraven této konkurenclit.
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Analyza distribuénich kandhi zkouma kanaly, které spojuji vyrobce s kimgn
spotebitelem. Jednd se o maloobchody, velkoobchodyiraop distribuci. Pomoci této
analyzy ziskAmeiphled o pednostech a nevyhodadiznych distribiénich kanab.

Oborova analyzase zabyva hlavnstanovenim Zivotniho cyklu oboru, ve kterém
podnik podnikéa. Je nutné znat v jaké fazi Zivotndyklu se nas obor podnikani nachazi,
abychom odhadli nasSi séasnou a budouci Uroiresryvoje trhu a trzniho podilu. Oborova
analyza rovtz analyzuje miru konkurence v oboru. Konkurencdaero mize byt zavisla
na bariérdch vstupu a vystupu z oboru, tlaku swidsich vyrobki ¢i vyjednavaci sile
dodavatel a odlgratel.

Stanoveni budouciho vyvoje poptavky piedstavuje z&recnou a zarovie
nejnar@ngjsi fazi marketingového vyzkumu. Nejprve j@eFité stanovit odhad skuteého
celkového objemu trhu nebo trzniho segmentu. Sreasientedy zjistit saasnou Urovie
prodeje. Naslednh odhaduje maximalni mozné poptavky trhu. Tento ddigchazi
z informaci, které jsme jiz zjistili vipdchozich fazich marketingového vyzkumu. Ke
stanoveni mozné poptavky trhu je mozné pouzit céolw metod progndznich metod,
avSak ngli bychom mit na pa#ti, Ze zdkladem vesSkerych prognéz je dokonalé poehb

trhu, charakteristik oboru a existujicich tréndoboru. [5]

3.7.2. Marketingovy mix

Marketingovy mix je dalSim nastroje marketingovébldnu. Marketingovy mix
tvoii produkt, cena, podpora prodeje a distribuce. MEi@mgovy mix vychazi
z charakteristik zvolené strategie projektu. V driefolE je marketingovy mix jako nastroj
pro systematickou analyzu zavrhovan, avsSéktyorb¢ marketingového planu pro maly
podnik miZze velice doke poslouzit jako provazany nadhled o produktovéoeé a
propagéni politice vyrobkuwi sluzby. [2]

3.8. Financni plan

Stavajici podnik analyzuje data edchozich let, novy podnik nemé& zadna

historicka data zdetnictvi, vychazi se z odhadu gasnych dat. JelikoZ jsou budouci data
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odhadovdna na zakladisudku o budoucim vyvoji podniku, dop®umje se poitat
S pesimistit¢jSi variantou.

Planovani podniku zZéna Uvahami o pe#inich tocich. Pokud méame k dispozici
peilivé promysleny plan zaloZzeni podniku, ubeme pedlEzné pcitat s arovni
jednorazovych ¢&i porizovacich vydaji v souvislosti se zaloZzenim podnikuiikbady
vydaja pri zakladani podniku: poplatky za zaloZzeni podnii@vni a noté&ské poplatky fi
ovérovani listin, sepsani ngjemni smlouvy, pracovniolug pro zanistnance, izeni &tu
v bance, pojistné smlouvy, fimeni zakladniho vybaveni firmy, Ppeni zakladniho
kanceldskeho vybaveni firmy.

Na zaklad planu pro zaloZeni podniku bychomg¢lmumét dokre odhadnout a
vycislit pramérné provozni vydaje Primérné provozni vydaje se zpravidla odhaduji
v rozsahu nésicnich vydaf, které obvykle zahrnuji najem a sluzby, nakladyestovné a
pohonné hmoty, #sicni mzda pro zastnance $etné socialniho a zdravotniho poggi
atd. Nutno téz brat v ivahu miitéminé vydaje a ptebnou pe&ni rezervu.

Predpoklad budoucich vydajlze stanovit porrné snadno na zékl&ddohkre
vypracovaného planu pro zaloZeni podniku. Stanmwitouci pijmy (vynosy ze zakazek)
bude obtiZzgjSi. Odhad o budoucichripmech bude fedevsim vychazet z marketingového
planu.

Sestavené odhady budoucich vydajgijmu se doporéuje zaznamenat do tabulky,
kde mize izn¢ menit pavodni @ijmové a vydajové scefg nap. Upravou vySe mezd,
nebo odloZenim nakupwkterého z firemnich vybaveni. Finar plan by ndl predevsim
podat informace o vykazu cash-flow a vysledovky pivni 3 nésice by nily byt vykazy
cash-flow a vysledovky podrobrprojektované. Pro dalSi kvartaly prvniho roku b§lym
byt tyto vykazy vypracovany v kumulovggich polozkach vydaja gijma. Doporiuje
se stanovit stiinéjSi odhad gijmu a vydaf pro nasledujici 2 az 3 roky. Tyto kroky jsou
pouze zdatkem finakniho planovani, nelov pribéhu podnikéni je péeba finakni plan
upravovat na zakl&dvysledi z minulého obdobi a na zaktadnternich a externich

podminek nap oborovych trendl. [2]
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3.8.1. Rozvaha podniku

Rozvaha podniku je povinnyétni vykaz, ktery podnik sestavuje podnik jeho
vzniku, v rdmci detni uza¥rky na konci detniho obdobi. Rozvaha jéghled o struktte
majetku podniku, je to pohled na majetek ¥itém case, kdy je rozvaha vyhotovena.
V rozvaze plati bilatni rovnost mezi aktivy a pasivy. Rozvahaif#i principem detni
souvztaznosti, coZz se projevuje hapako spateba majetku, kterd na jedné stran
piedstavuje Ubytek majetku a na druhé strae projevi v ndistu majetku v podab
naristu zasob.

Tab. €.3: Rozvaha ve zkraceném rozsahu

AKTIVA Celkem PASIVA Celkem

Stala aktiva Vlastni kapital
Dlouhodoby nehmotny majetek Zakladni kapital
Dlouhodoby hmotny majetek Kapitalove fondy
Dlouhodoby finatini majetek Fondy tvdené ze zisku

Vysledek hospodani minulych let

Vysledek hospodeni EZného obdob

Obézna aktiva Cizi zdroje

Zasoby Rezervy

Dlouhodobé pohledavky Dlouhodobé zavazky
Kratkodobé pohledavky Kratkodobé zavazky
Finartni majetek Bankovni U¥¢ry a vypomoci
Ostatni aktiva Ostatni pasiva

Aktiva podniku pgedstavuji pehled hospodékych prostedki podniku z hlediska
jejich struktury a pasiva hodnoti a analyzuji tybé@spodéskeé prostedky podle toho komu
pafi.
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3.8.2. Vykaz zisku a ztrat (vysledovka)

Vykaz ziski a ztrat je povinny &etni vykaz, ktery zobrazuje vysledek hospeda
na zaklad vztahi mezi vynosy podniku dosaZzenymi &isém (&etnim obdobi a naklady.
Vykaz ziski a ztrat ma strukturovitstupiovité uspdadani, na jehoz zaklagsou vynosy a
néklady rozdleny na provozni, finami a mimd@adné. Vysledek hospogni je rozdil
mezi vynosy a naklady. Pokud nakladiewysuji vynosy dochazi ke ztéatpokud jsou
naklady mensi nez vynosy, podnik vykazuje zisk. Hrodnoceni podniku je

nejdilezit¢jSim ukazatelem provozni vysledek hospgedd [Fipadre vysledek

hospodé&eni po zda#ni.

3.8.3. Analyza bodu zvratu (Break Event Point)

Manazéi nemohoufidit podnik pouze na zakladpovinnych @etnich vykas,
neba’ tyto vykazy nepedstavuji Uplny kolokh hospodéskych prostdki podniku. Pro
zachyceni kompletniho koldbu hospod&kych prosiedki by podnik &l vest
manazerské&cetnictvi, které eviduje naklady a vynosy pro feity fizeni a rozhodovani
podniku. V manazerském c¢étnictvi jsou zakladnim nastrojenkalkulace a jim
odpovidajici kalkuleni tfidéni nakladi. Naklady gimo souvisejici s vykonem se ozZog
jako nakladyp¥imé, naklady souvisejici s vice druhy vykonu, jsoukagkulacni jednici
piitfazované pomociipazek, jedna se tedy o népé, téZ ozngvanérezijni naklady.
Krome¢ piimych a nefimych néklad rozliSujeme nakladyixni a nakladyvariabilni.
Néaklady variabilni se ®mi v zavislosti na objemu produkce, néklady fixrsoy
z kratkodobého hlediska nezavislé na objemu vyréliyni naklady zahrnuji naklady na
dlouhodoby majetek a naklady na zabeépmé podniku jako celku nap Naklady na
prondjem podnikovych prostor. Fixni ndkladyastem objemu vyroby klesaji na jednotku
produkce a tim klesaji i famérné naklady na jednotku produkce.

Rozdtleni néklad na fixni a variabilni je podstatné pro vyeb bodu zvratu
(Break Event Point — BEP). Bod zvratu se pouZivatkaoveni objemu produkce. K bodu
zvratu dojde, pokud se trzby budou rovnat nakad trzby tedy pokryji vSechny
vynalozené naklady. Bod zvratu je definovan naadidunkce trzeb a nakladv zavislosti

na objemu vyroby a prodeje.
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Postup pro vypé&et bodu zvratu gp.

T=P.Q
Kde:
T = trzby
P = cena

Q = objem prodeje
Celkové naklady jsou funkci fixnich nakta¢FN), variabilnich naklatina jednotku (VaN)
a mnozstvi vyrobenych a prodavanych vyr®):
N =FN + VaN.Q
Bod zvratu:
Qsep= FN/ P-VaN

VySe uvedeny vzorec pro vypet bodu zvratu je platny profipad, Ze podnik
produkuje pouze jeden druh vyrobku. Vigadech kdy podnik produkuje vice déuh

vyrobki je nutno vychazet z procentniho podilu variabitiméklad: na trzbach.

Qgep = FN/Trzby — Pva.Trzby = FN/ PKP.Trzby
Kde:
FN — fixni nadklady za obdobi
Trzby — trzby za obdobi
PvaN — procentudlni podil variabilnich naktada trzbach (ve tvaru indexu)
PKP — procentni podil fispevku ke kryti fixnich naklada zisku na trzbach (ve
tvaru indexu) tj. Plati PKP =1 — PvaN

Vypocet bodu zvratu je podstatnou informaci pro vederastniky podniku, nelib
stanovuje minimalnim objem vyroby (prodeje), ktgrynutno v podniku dosédhnout, aby se
podnik neocitl ve ztré Pokud bude objem prodejéepySovat minimalni vysi stanovenou

vypoctem bodu zvratu, podnik nebude ztratovy. [2]
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Obr. ¢.4: Bod zvratu

A
Vyvoj trzeb Zisk
0
N
> Ve -
) Vyvoj )
§ celkovych
‘S naklad G
© Variab ilni
Y naklady
N
= Ztrata
Fixni naklady
v >
Qgep Bod Zvratu Objem vyroby Q

Zdroj: KORAB, V., PETERKA, J., REXAKOVA, M., Podnikatelsky plani.
vydani Brno: Computer Press, 2007, ISBN 978-80-P605-0

3.8.4. Cash-flow

Cash-flow je pehled o pijmech a vydajich podniku zadité obdobi. Vykaz cash-
flow je v Ceské republice povinnym vykazem pro podnikateleii kiodléhaji povinnému
auditu. K zabezpeni platebni schopnosti podniku néstaouze sledovat naklady a
vynosy, ale sledovat i pohyb pentj. piijmt a vydaji. Cash-flow sleduje peé#éni tok
v provozni, investini a finagni oblasti. Cash-flow je mozno kvantifikovatimou a
negimou metodou.

Prima metoda kvantifikace cash-flow sleduje polozkyijni a vydaji za dané
obdobi. Tato metoda je vhodn&egevsim pro malé podniky a planovatijmpia a vydaji
v kratkodobéntasoveém horizontu.
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Pocatecni stav pedznich prostedki

+ Fijmy za utité obdobi

- Vydaje za wité obdobi

= Konerny stav pe#&znich prostedki

Neprima metodasledovani cash-flow se zaklada na vyuziti infornmoiakladech
a vynosech prodely vykazovani pohybu pén. Vykazany detni vysledek hospo#eni je
opraven o naklady a vynosy, které nejsouc¢paimi @ijmy a vydaji. Tato metoda se
pouziva pro vykazovani pé&npredevsim v rénim ¢asovem horizontu.

Pocatecni stav pe#znich prostedk:

+ zisk (po Uhrada zdagni)

+ odpisy (snizily vykazovany zisk, ale nejsou gammi vydaji)

+/- jiné naklady (vynosy), nevyvolavajici pohyb pen

CF z provoznéinnosti

- prirastek fixniho majetku, nakoupenych akcii

CF z investini ¢innosti

+/- prirastek/Ubytek dlouhodobych dlhvlastniho kapitalu a dalSich finarich

zdroja, vyplata podilu ze zisku, ziskani dotaci apod.

CF z finar'ni ¢innosti

=Konechy stav pe#Znich prostedki.

3.8.5. Zakladatelsky rozpocet podniku

Abychom mohli projekt zaloZeni nového podniku raadiat, budeme pi#bovat na
zatatku vzniku podniku finatni zdroje. O zaji$hi dostaténych finarfnich zdrog je
nutné se postarat dlouhdep tim, nez podnik zahaji provoz. Mohlo by se tatidt, Ze
zanou chodit zakéazky, ale podnik nebude mit dostettdinareni prostedky pro provoz.

Z toho divodu je dobré stanovit tzzakladatelsky rozpaet podniku.

Zakladatelsky rozpget podniku by nil zahrnovat pedpokladanyobjem prodeje,
velikost dlouhodobého majetku potrebnou k zahajeni provozu podniku, velikost a
strukturu okzného majetku, gekdvané fjmy a vydaje, éekavané vynosy z podnikani.
Podnikatel by se w#h snazit giblizit odhady na rozpmt co nejblizek realité. Jiz
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sestavenim samotného gateiniho rozpdtu lze odhadnou, zda je projekt vhodny
k realizacici nikoliv. [2]

3.8.6. Financni analyza

Finartni analyza se zabyva analyzou &mnych a fedchozich finagnich
vysledki podniku. Finatini analyza je dlezita nejen pro majitele, vedeni a zstmance
podniku, ale rové&Zz pro externi uzivatele jako jsou rfapanky, akcioné, konkurence,
odkeratelé i potencialni investio Externi uzivatelé maji moznost ziskaepled o finatni
situaci podniku z rozvahy, vykazu zisku a ztratykazu cash-flow. Tyto informace o
finanéni situaci podniku jsou zvejrény ve vyra@nich zpravach podniku.

Pro detail®jSi informace o finagni strdnce podniku se pouziva analyza na zéklad
pomerovych ukazatél. Udaje vyplyvajici z poirovych ukazatél jsou dileZitou
informaci hlaveé pro banky a investory, Ktetimto zvaZuji dast na investovani do
podniku. Ne¢astji se v praxi pouzivajttyii skupiny pondrovych ukazatei:

» ukazatel likvidity

» ukazatel vyuZiti aktiv
» ukazatel rentability
>

ukazatel zadluzenosti. [7]

3.9. Analyza rizik

Zadné podnikani se neobejde bez rizika, &lam minimalizace nebezerizika
se provadi analyza rizika. Analyza rizika se provadawrecné fazi podnikatelského
planu, avSak naffiomnost rizik by nili autofi podnikatelského planu myslet wiphu
planovani podnikatelského projektu. Analyza ridiklade za hlavni cil zjistit které faktory
vyzname ovliviwlji riziko daného podnikatelského planutii se jednat n@po devizovée
kurzy, vySi Urok ¢i prodejni cenu, které mohouwegustavovat riziko pro podnikatelsky
plan. ldentifikovana rizika by #h byt klasifikovana podle jejich velikosti. Na zakE
analyzy rizik, by se ¥ podnikatel rozhodnout jak jaka opai je teba podniknout pro

eliminacici sniZeni rizika naijatelnou miru.
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Uréeni faktora rizika vychazi ze zkuSenosti pracovinjikte’i podnikatelsky plan
pripravuji. Faktory rizika by iy byt ukeny nejen na zaklgdpredchozich zkuSenosti, ale
také s vyhledem na budoucnost. Identifikované faktozika jsou zaznamenany pro
sestaveni vyznamnosti faktorizika. Sestaveni vyznamnosti faktaoi rizika vychazi
z pravapodobnosti vyskytu faktoru rizika a intenzity negatho vlivu.

Z analyzy rizik nasledh posoudime, zda jsou rizikatfijatelna nebo je nutno
podniknout opaeni k zabra#ni vyskytu rizika. Podnikatelské riziko e byt snizeno
odstragnim gicin rizika jde tedy o preventivni ogahi proti riziku. Pokud nejde riziko
odstranit, nizeme nefiznivé disledky rizika nap proti riziku vypadku ufité suroviny si
zajistime jest dalSi zdroj suroviny prépro gipadny vypadek. [5]

Rizika jsou nedilnou s@dasti podnikani a existuje mnoho metod a dofemi
s navody jak rizikm ¢elit. Kazdy podnikatel by si &h byt védom hrozicich rizik. Podiy

pro obranu proti rizikm Ize hledat v literafie o risk managementu.
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Priloha 1: Zakony dtlezité pro podnikatele

Zakon ¢&. 586/1992 SbCR, o danich z fjmu fyzickych a pravnickych osob.
Tento zdkon definuje zakladni pojmy jako poplatdéce, prednmeét darg, osvobozeni od
darg, zdaiovaci obdobi, zaklad daratd. Zakon ma 3iflohy (Tridéni hmotného majetku

do odpisovych skupin a 2 postuply pmeéné Uctovaci soustavy).

v

Zakon ¢&. 54/1956 Sb.CR, o nemocenském poji#ni zaméstnanai upravuje
problematiku nemocenského pdjist, vymezuje osobni rozsah pofist, stanovuje davky

nemocenského pojiti, povinnosti zarkstnand atd.

Zakon &. 151/1997 SbCR, ocaiovani majetku upravuje zjisoby océ&ovani \&ci,

prav a jinych majetkovych hodnot.

Zakon &. 143/1992 SbCR, o platu a odn¥né za pracovni pohotovostupravuje
poskytovani platu a odkn za pracovni pohotovost zastnand. Zakon upravuje platove
tiidy a minimalni platové tarify,izné giplatky nap. za praci v noci. Zakon roga
upravuje plat a ndhradni volno za préi@gEas a ve svatek.iffohou k tomuto zakonu je

charakteristika platovycltit.

Zakon ¢&. 47/2002 SbCR, o podpore malého a $edniho podnikéani definuje
systém a nastroje statni podpory MSP. Zadatelé wyhisivovat kritériim pedpisi EU, mit
trvaly pobyt/sidlo na UzentiR. Zakon definuje formy a oblasti podpory haNavratnou

finan¢ni vypomoc, dotace, projekty vyzkumu a vyvoje, npvacovni mista.
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Zakon ¢&. 589/1992 SbCR, o pojistném na socialni zabezgeni a prispévku na
statni politiku zaméstnanosti. Mezi poplatniky pojistného a socialniho zabermeé pati
pravnické a fyzické osoby, OSY zan¥stnanci. Zakon upravuje sazby, odvod &snb

placeni pojistného, penéle a pokuty¢ipénicasu a tiskopisy.

Zakon & 563/1991 Sb.CR, o (etnictvi stanovuje rozsah a #gob vedeni
U¢etnictvi. Zakon se vztahuje na pravnické osoby IdsidCR), zahranini osoby
podnikajici na uzemCR, fyzické osoby podnikajici a vybrané orgagidaslozky statu.
Zakon upravuje pouzivan&etni soustavy (podvojné nebo jednoduchétiictvi), &etni
doklady, @etni zapisy a &etni knihy; dale &etni za¥rku; zpisoby océovani;

inventarizaci majetku a zavazku a systém uscheéeynich zaznamu.

Zakon &. 262/2006 SbCR, Zakonik prace upravuje pracovhpravni vztahy mezi
zamgstnanci a zadstnavateli. Zakon definuje pracovni p&mnag. Vznik, znménu a
skorteni pracovniho po#nu, pracovni smlouvu, pracovni k#zebezpénost a ochranu

zdravi f#i praci, pracovni dobu, mzdu a dobu otip&u atd.

Zakon &. 455/1991 SbCR, o Zivnostenském podnikanétanovuje druhyivnosti (
Zivnosti koncesované, zivnosti ohlaSovaci a volddle zakon stanovuje podminky pro
provozovani Zzivnosti, rozsah Zzivnostenského opndiynnalezitosti spojené s vydanim

Zivnostenského listu/koncesni listiny a jejich calmtich evidenci.
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Priloha 2: Postup pro zalozeni s.r.o.

Postup zaloZeni spdleosti s rdenim omezenym je paimé zdlouhavy. Pro
zaloZeni s.r.o je nutno provést nasledujici kroky:

1. Uzaweni spolé€enské smlouvy formou notéského zapisu

Spole&enska smlouva musi obsahovat aléspo

- firmu a sidlo spokénosti

- urceni spoléniku

- predmét podnikani

- vySe zakladniho kapitalu a vySe vkladu kaZzdéholegpika &etrg zpiasobu a
Ihaty splaceni vkladu

- jméno a bydli&t ¢leni prvni dozogi rady, pokud setizuje

- urceni spravce vkladu

- dalSi udaje pozadované obchodnim zékonikem.

P uzavirani spokenské smlouvy je nutno mit naeteli vykér ndzvu obchodni
firmy. Pod timto ndzvem bude firma zapsana v obnfradejstiku. Nazev firmy musi byt
nezamdnitelny s jinou firmou, nesmitgobit klama¥ a k jeho odliSeni nestadodatek jiné
pravni formy. Notésky zapis vetns potrebného pé&tu kopii vytvai kazdy noté za cenu
zhruba od 2 do 3 tisicK

2. Slozeni stanovené&asti zakladniho kapitalu u spravce vkladu

Zpusob sloZeni vklatl upravuje spok&enska smlouva. Vklad Ize splatit veité 5
let, pred podanim navrhu na zapis do obchodnihorflejsimusi byt splaceno 30% kazdého
vkladu, v ahrnné vySi vSech vkladlespa 100 tis. K. Pokud je zakladatel jenom jeden, je
nutno uhradit zakladni vklad v plné vysi. Obvykle gklady slozi na bankovnicét.
Nejlépe je zalozit novydet na jméno spravce vkladu. Banka na vyzadani dotdazeni o
slozeni vklad a o jeho vysi. Potvrzeni slouzi jako jeden ze adddelskych dokumeinta
doklada se f podani navrhu na zapis do obchodniho fijst Vznikem spolénosti se
stavaji vklady majetkem spdieosti, ktera s nimi rize volreé disponovat.

3. Zajisténi zivnostenského opraveni
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Pri navrhu na zapis spaleosti do obchodniho rejétu je nutno dolozit oprawmi
k podnikani tj. Zivnostensky list nebo koncesi. rfistensky list lze ziskat na
Zivnostenském i@ad. Zivnostensky fad vyhotovi Zivnostensky list na zakkadplreni
nasledujicich podminek:
» Osoba starsi 18 let s plnou pravniggbilosti, tuto skutaost prokaze alanskym
prikazem
» Bezuhonnost doloZené vypisem z trestnihoii&jst
» Vypis z finartniho Gadu pro owtreni daovych nedoplatk
» Doklad manzela/manzelky o souhlasu s pouzitim tkajee spoléném jneni
manzel k podnikani.
» Doklad o vlastnictvi, fipadré jiném uzivatelském pravu (wipact, ze podnikatel
provozujecinnost v prostorach mimo trvalé bydtst
» Doklad prokazujici pravnitdvod pro uzivani prostor, v nichz ma pravnicka osoba
na UzemiCeské republiky sidlo.
» Zaplaceni spravniho poplatku 1000.K
Lhuta pro vyizeni Zivnostenského listu je 5 tdrod ohlaSeni Zivnosti, kdy je
Zivnostensky tad povinen provést zapis do Zivnostenskéhoifkjsia vydat podnikateli
vypis. Lze nahlasit vic&innosti zarova. V mém konkrétnim ipack, kdy prednmétem
podnikani je vzélavaci a poradenské&nnost, budu volit Zivnost volnou, ke které neni
potreba zadna odborné igobilost. Konkrété se bude jednat ofednet podnikanic. 72.
Mimoskolni vychova a vadavani, pdadani kurs, Skoleni, ¢etn lektorské¢innosti ac.
60. Poradenska a konzuita ¢innost, zpracovani odbornych studii a posudle definice
piilohy ¢.4 k Zivhostenskému zakok55/1991 Sb.
4. Zapis spolénosti do obchodniho rejskiku
Navrh na zapis do obchodniho réjet musi byt podan do 90 drod zaloZeni
spole&nosti. K navrhu se ifklada spoléenskd smlouva, opragni k ¢innosti, potvrzeni
spravce vkladu, posudek znalce o acemepeszitych vkladi. Navrhovatelé jsou povinni
prokézat jvod uzivanych mistnosti (n@majemni smlouva nebo vypis z katastru) v nich
maji sidlo podnikani.
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Spolenost je zaloZzena dnem sepsani sfEieké smlouvy. Spaleost vznika
dnem zapisu do obchodniho réijst.

5. Registrace spolénosti u finanéniho Giradu

Prvni povinnosti spotaosti je registrace u fingniho Gadu dle zdkona o sprav
dani a poplatk Tuto skuténost je nutno proveést do 30 od vzniku spotesti. Pravnicka
osoba se musi zaregistrovat u spravce ¢iho poplatnik dahz piijmu pravnickych osob
a jejich dani, fipadré u spravy socialniho zabezjgai a dalSich instituci.

Pokud je podnikatel za¥atnavatel, musi si roz#ii registraci u spravce damo
platcovstvi da#é z prijma ze zavisl&innosti. Na sprav socialniho zabezgeni je nutno se
registrovat jako platce pojistného za zatnance. U zdravotni pofidvny je nutno proveést
oznameni 0 nastupu zé&stnance do za#stnani.
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