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ABSTRAKT

Bakalafska prace je zaméfena na zpracovani podnikatelského pldnu a zalozeni nového
malého a stfedniho podniku. Teoretickd Cast je zaméfena na spravnou strukturu
podnikatelského planu, jeho jednotlivé body a postupy, které musi obsahovat. V praktické
¢asti je zpracovan podnikatelsky plan konkrétniho podniku, nové realitni kancelare

RE/MAX, ktera zprosttedkovava prodeje a pronajmy nemovitosti.

Klicova slova: podnikatelsky plan, podnikani, fransiza, RE/MAX, realitni kancelaf

ABSTRACT

The thesis is focused on elaboration of business plan and establishing the new small or
media sized enterprise. Theoretical part is focused on the correct composition of the
business plan, its particular points, and practices it has to include. Practical part consists of
specific enterprise business plan elaboration — new RE/MAX real estate agency which

mediates sales and rentals of the real estates.

Keywords: Business plan, enterprise, franchise, RE/MAX, estate agency
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UvVOoD

Kdyz jsem rozjimala nad vybérem tématu mé bakalarské prace, premyslela jsem o tom, ze
nechci psat jen néco, co se zalozi nékam do archivu Skoly a uz nebude nikdy nikym
vyuzito. Chci, aby mij vynaloZeny ¢as a usili mélo néjaky ucel i mimo akademickou pudu,

aby se z toho stalo néco, co vyuziju i v mé budouci kariéfe.

Lidé se rodi, ale také umiraji. Z déti vyristaji dospéli lidé a naopak ze starych lidi se stavaji
mén¢ samostatni. Lidé méni praci, odjizdi studovat, rozvadéji se, vdavaji a Zeni, nebo si
pofizuji déti. Lidé zkousi podnikat, chtéji zkusit péstovat vlastni Grodu, ¢i sklizet ovocné

sady, nebo jen tak odjizdét do prirody na volné vikendy.

Vsechny tyto zivotni zmény, chti¢e nebo plnéni nékterych snli obnasi st€éhovani, koupé

novych bytt,, domd, pozemk, chat, hal, komer¢nich prostor, nebo taky jen jejich pronajem.

Tento fakt nam poskytuje velky prostor pro podnikani, a proto jsem se rozhodla pro
bakalaiskou praci na téma Podnikatelsky plan zalozeni nového malého a stiedniho podniku
v oblasti realit. Chtéla bych také zalozit svou vlastni firmu a rozhodla jsem se pro koupi
fransizy americké realitni firmy RE/MAX. Tato bakalaiska prace mi pomtize k vypracovani
podnikatelského planu, kde budu postupné definovat vSechny potfebné kroky a opatieni

pro zaloZeni a Gisp&sny rozjezd mé firmy.
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l. TEORETICKA CAST
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1 VYMEZENI PODNIKANI A PRAVNI FORMY

Podnikani je soustavna ¢innost provozovana samostatn¢ podnikatelem vlastnim jménem a

na vlastni odpovédnost za uc¢elem dosazeni zisku
Opravnénymi podnikateli v CR jsou:

a) osoba zapsana v obchodnim rejstiiku (obchodni spole¢nosti, druzstva ...)
b) osoba, ktera podnika na zakladé zivnostenského opravnéni
C) osoba, ktera podnikd na zakladé jiného nez zivnostenského opravnéni (lékaf,
advokat) [9]
V Ceské Republice mohou lidé podnikat dvéma zptsoby:

- Jako fyzick4 osoba na zdkladé Zivnostenského listu nebo koncese
- Jako pravnicka firma

Formy podnikani fyzickych osob upravuje Zivnostensky zdkonik a typy prévnich forem

podnikéani upravuje obchodni zékonik.

Fyzicka osoba mize provozovat zivnost ohlasovaci na zaklad¢ Zivnostenského listu. Tyto

Zivnosti se rozd¢€luji na femeslné, vazané a volné.

Pravnicka osoba je uméle vytvofeny subjekt, ktery v pravnickych vztazich vystupuje a

jedna jako ¢lovék. Je zapsany v obchodnim rejstiiku a podnika na izemi Ceské Republiky.
Typy pravnich forem:

e Vetejna obchodni spolecnost (v.0.s.)

e Spolec¢nost s ru¢enim omezenym (s.r.0.)

e Akciova spole¢nost (a.s.)

e Komanditni spolecnost (k.s.)

e Druzstvo

e Tiché spoleCenstvi

e Sdruzeni fyzickych osob

e Samostatné podnikajici fyzicka osoba
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Volba pravni formy ma nesmirny vyznam pro kazdou firmu. Jde o podnikatelské
rozhodnuti, kter¢ bude mit pro firmu dlouhodobé ekonomické, pravni a dainové
disledky. Protoze je kazdy podnik na zacatku v jiné situaci, existuji nutné také rtizna
feSeni. Protoze se miize podnik zacCit Casem ménit, je tu moznost i v prubéhu podnikéani
zménit pravni formu podniku. Pro zakladatele firmy mtize byt zpocatku vyhodné
vystupovat jako fyzickd osoba. Kdyz se ale podnik rozroste, doporucuje se prejit na
jinou pravni formu. V posledni dobé se nejcastéji vyskytuji spolec¢nosti s ru¢enym
omezenym. M¢lo by se tedy vyvarovat univerzalnim receptim a vzdy ve stavajicim

v v

Case vybrat to nejlepsi feSeni pro nas, jinak by to mohlo mit osudové nasledky.
Zde je kontrolni seznam pro volbu pravni formy podniku:

% Pocet zaméstnanci- zda budeme sami, nebo vice spole¢niki

X/

* Minimalni velikost zakladniho kapitalu

¢ Opravnéni k Fizeni- kdo spole¢nost povede a bude za ni vystupovat navenek

X/

s Zpisob a rozsah ruceni- za zavazky vzniklé podnikdnim

¢ Administrativni naro¢nost- obtiznost zaloZeni podniku a vydaje s nim spole¢né

X/

¢ Finanéni narocénost- predev§im zvySovani vlastniho kapitalu a ptistup ke kapitalu
cizimu

X/

< Danové aspekty- daiiova zatizeni

¢ Mira pravni regulace- pozadavky na vedeni ucetnictvi, povinnost auditu,

povinnost zalozeni rezervniho fondu a podobné

Fransiza

Ve svété globalnich trhit ma zacinajici podnikatel jen malou Sanci na dlouhodobéjsi rist a
rozvoj své firmy. V Zivoté vétSiny lidi diive nebo pozdé&ji ptichézi rozhodnuti o budoucim

uspésném piisobeni na trhu a moznostech rstu. Resenim mtize byt FRANSIZA.

FranSizing je zplsob expanze UspéSné firmy s ovefenou koncepci podnikani. V ramci
fransizingu nabizi majitel uspésné koncepce (fransizor) zajemcim o podnikani
(franSizantlim) pftileZitost samostatné podnikat pod jeho obchodni znackou a v souladu s

jeho koncepci. Obvykle vyménou za vstupni poplatek a podily na budoucim zisku
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franSizanta. FranSizing ale mize fungovat pouze za piedpokladu, Zze si vyberete dobrou
znacku a Gspésny koncept. Otazkou je, jak takovy koncept poznat. Obecné plati, ze uspesny

koncept dosahuje neustalého ristu a povédomi o znacce se v Case zvétsuje.

Fransizing pfinasi fransSizantim moZnost se samostatné podnikatelsky realizovat a zaroven
vyuzivat podporu, know-how a zazemi silné¢ho a zkusSeného partnera. Fransizanti ptinase;ji
do fransizingového partnerstvi kromé kapitalu hlavné znalost lokalniho trhu a mistni

situace, zatimco fransizor ptinasi ovétené produkty a tispésnou koncepci podnikani.

Fran$izing je zaloZeny na principu opakovéni jiz ovéfeného uspéchu. Mira netspéchu
franSizantu je proto na rozdil od vlastniho ptivodniho podnikdni velmi nizka. FranSizant ma
jist&jsi a rychlejsi vstup na trh a od samého zacatku podnikani ziskava know-how, kvalitni
znacku a trhem a léty provéfené produkty a sluzby. Fransiza tedy dava velkou Sanci
vyvarovat se pocatenich chyb a ztrat, které casto vedou ke krachu mladé firmy. V
celospolecenském méfitku je kvalitni franSizing vitanym ekonomickym nastrojem, ktery
umoziuje zacit podnikat i lidem bez vlastniho know-how a zaroven poskytuje fransizorim
moznost rychlejsiho rozvoje a rustu pomoci vnéj$iho kapitalu, ktery franSizant do

podnikani pfinasi. [4]
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2 CHARAKTERISTIKA MALEHO A STREDNIHO PODNIKANI
(MSP)

Nova definice Evropské unie pro vymezeni drobného, malého a stiedniho podnikatele, a

zaroven Nafizeni Komise (ES) ¢. 364/2004 ze dne 25. unora 2004 zni takto:
1) Za drobného, malého a stiedniho podnikatele (MSP) se povaZuje subjekt, pokud:
a) zaméstnava méné nez 250 zamé&stnanci

b) jeho aktivita/majetek nepiesahuji korunovy ekvivalent ¢astky 43 mil. EUR nebo ma

obrat/ptijmy neptesahujici korunovy ekvivalent 50 mil. EUR
2) Za malého podnikatele se povaZuje subjekt, pokud:
a) zaméstnava méné nez 50 zaméstnanct
b) jeho aktivita nebo obrat nepfesahuji korunovy ekvivalent ¢astky 10 mil. EUR
3) Za drobného podnikatele se povaZuje subjekt, pokud:
a) zaméstnava méné nez 10 zaméstnancu

b) jeho aktiva nebo obrat nepiesahuji korunovy ekvivalent ¢astky 2 mil. EUR

2.1 Vyhody MSP

e nejsou na rozdil od velkych firem tolik zatizeny fixnim kapitalem
e rychleji reaguji na zmény poptavky, jsou flexibilni
e jsou hlavnimi hybnymi silami inovace

e maji jednoduchou a piehlednou organizaé¢ni strukturu [3]

2.2 Nevyhody MSP
e omezené zaméstnavani odborniki ve sprave a fidici ¢innosti
e vyssi intenzita prace pii méné piiznivych pracovnich podminkach
e omezené moznosti ziskavani vyhody a rozsahu produkce

e omezené prostiedky na propagaci a reklamu [3]
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3 PODNIKATELSKY PLAN

Podnikatelsky plan je dokument, ktery ma nesmirny vyznam pfi zakladani nového podniku.
Ve velké mife rozhoduje o cesté k budoucimu uspéchu. Tento dokument by se mél
vypracovavat velmi diikladné a mé¢l by mit tu nejvétsi prioritu. Tento plan bude totiz plnit

velmi dulezité tkoly:

e Slouzi k usporadani a predstaveni podnikové koncepce. Vlastni myslenky jde totiz

rozvijet a systematizovat, pouze pokud je v§e napsano na papite.

e Podnikatelsky plan mizeme probrat a nechat si poradit jak od znamych, tak od

odbornikii. Takto ho mizeme krok za krokem zdokonalovat.
e Vede zakladatele firmy k dohodnuti na ptesnych cilech, strategiich a opatienich.

e Spolu s podnikatelskym planem se sestavuji plany opatieni a projekta, které

napomahaji spravné nasmérovat zaméstnance i management.

e Slouzi také jako nastroj pozd¢jsiho srovnani planu a soucasnosti. Zobrazuje, zda

byly plany firmy ohledné obratu, nakladu a finan¢nich piijmu realistické.

Podnikatelsky plan by se mél tedy vyuzit také k tomu, abychom mohli prozkoumat a
kriticky promyslet vlastni podnikatelskou koncepci. Navic, bez podnikatelského planu,
nelze ziskat finance. Je nezbytny pro ziskdni bankovnich uvérd, soukromych a

instituciondlnich investorii, nebo podplrnych prostiedkil z riznych statnich fonda a fonda

EU.

Uvniti firmy slouzi podnikatelsky plan jako planovaci nastroj, podklad pro rozhodovaci
proces, nastroj kontroly atd., zejména v piipadech, kdy podnikatel firmu zakldda a kdy
firma stoji pfed vyznamnymi zménami, které mohou mit dlouhodobé disledky na jeji chod.
Nekteti podnikatelé davaji struény vytah z podnikatelského planu k dispozici 1
zamg&stnanciim, aby se sezndmili se zékladnimi cili firmy a posilila se identita pracovniki s

firmou.

Externi subjekty analyzuji na zakladé podnikatelského planu schopnosti firmy realizovat
podnikatelsky projekt, uchazet se o néktery druh podnikatelské podpory apod. V tomto
pfipad¢ je tfeba pfesvédCit banku ¢i jiného investora o vyhodnosti projektu, na jehoz
financovani kapital potiebuje. Kvalitné zpracovany podnikatelsky zamér mtze vyznamné

prispét k ziskani potfebného kapitalu. Méla by se tedy vénovat velka pozornost tomu, jakou
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bude mit podnikatelsky plan vnéjsi formu a predevSim strukturu a srozumitelnost

prezentace. [6]
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4 STRUKTURA PODNIKATELSKEHO PLANU

Strukturu a obsah podnikatelského planu udava to, jaké informace potiebuji poskytovatelé
kapitalu. Oc¢ekévaji tdaje tykajici se historie firmy, podnikatelskych cilt, pravnich vztahi,
managementu, inovativniho produktu, trzni a konkurencni situace, planovani, potieby

kapitalu, moznych vynost, a to jak ptilezitosti, tak rizik.

4.1 Shrnuti

Na zacatku by mél byt jasné strucné a vystizn€ shrnut cely podnikatelsky plén, jeho hlavni
mySlenka a pifinosy podnikéni. Shrnuti se d4 povazovat za nejdalezitéjsi Cast projektu,
protoze pravé v tomto okamziku se investor rozhoduje, zda bude podnikatelsky plan Cist

cely, ¢i nikoli. Toto shrnuti by mélo byt rozdéleno do nékolika bodd, a to:

1) Podnikatelsky zamér- stru¢ny popis charakteristiky podnikani, popis produktu ¢i

sluzby, definice cilové skupiny a velikosti trhu

2) Faktory tuspéchu- dulezita ¢ast, kde se vyzdvihnou pfednosti naseho podniku, jeho

konkurenéni vyhody a zvlastni hodnota pro zdkaznika

3) Podnikové cile- specifikace naSi vize a strategie jak ji dosahneme, stanoveni

dlouhodobych i kratkodobych cilt

4.2 Profesni a osobni udaje o vlastnictvi firmy

Je nezbytné piedstavit viechny osoby, které za projektem stoji. Rada bank a investort
posuzuje podnikatelské plany pravé podle osob, které jsou zodpovédné za vedeni projektu.
Dtlezité je vyzdvihnout pracovni i osobnostni pfedpoklady, zkuSenosti v dané oblasti ¢i

dalsi dovednosti predkladateld. [5]

4.3 Popis podniku

V této Casti by mél byt popsan dosavadni vyvoj a soucasna situace naseho podniku. Dale
pak nazev a sidlo firmy, datum zalozeni, telefonni spojeni, pfedmét podnikani, vyvoj

podniku, pravni forma, vlastnické vztahy a pisobisté firmy.
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4.3.1

Pusobisté firmy

V podnikatelském planu je nutné, jak bylo vyS zminéno, uvést plisobisté firmy, a proc

jsme se rozhodli zrovna pro tuto oblast. Jaké umisténi pro na§ podnik bude to nejlepsi,

z4visi na nékolika kritériich:

Druh naseho podnikani

Potieby a nakupni zvyky nasich potencionalnich zakaznika
Néklady

Potiebna ucinnost propagace naseho sidla

Plany zastavby a plany izemniho rozvoje

Ekologické aspekty

Mozné protesty vlastnikti sousednich pozemk ¢i prostor

Pii vybéru sidla by se nemélo pfistupovat na zddné kompromisy. Abychom se rozhodli

optimaln¢, méli by jsme pied prizkumem a vybérem putisobisté firmy védet odpovedi na

nasledujici otazky:

Budeme k zakaznikiim chodit my, nebo oni k nam?

Pokud oni za nami, jak se k nam budou dopravovat?

Maéme dostatek parkovacich mist jak pro zékazniky, tak pro zaméstnance?
Budou k ndm chodit i nahodni kolemjdouci, nebo jen cilené?

Jak vypada misto ptsobeni naseho konkurenta?

Nebude nase firma zatéZovat okoli, jak hlukem, tak chemickymi latkami apod.?
Mame dobré piijezdové komunikace pro dodavatele?

Bude provoz ve firmé ¢tyfiadvacet hodin denné&?

Jsou v planovaném piisobisti vSechny planované zdroje (energie, atd.)?

Mohou se zaméstnanci dostavit do firmy vefejnymi dopravnimi prostiedky?

Maji se kde zamé&stnanci naobédvat?
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4.4 Postaveni firmy na trhu, konkurence a marketing

Produkt ¢i sluzba mize mit ispéch pouze tehdy, pokud bude existovat trh, ktery je bude
schopen pfijmout a jestli bude velky natolik, aby uZzivil nds a nasi firmu. Prvni jej tedy
musime prozkoumat. Jsou tady i dalsi klicové otazky, které musime zvazit, jako tieba kdo

ptredstavuje nasi konkurenci a pro¢ budou zakaznici chodit k nam, a ne k nim.

441 Analyza a testovani trhu

Analyza trhu ndm umozni stanovit velikost daného trhu, jeho rozsah a urcit profil
zékaznika. Na zédklad¢ toho pak mizeme posuzovat, zda se nam podaii dosahnout

vytyéenych cilti, nebo zda nam alespon dovoli to nejskromnéjsi zivobyti.

Jako prvni zachytny bod k prozkouméni trhu ndm miZe pomoci vyuZiti dotazniki.
Dotazniky jsou totiz nejlep$im zptisobem zjistovani potieb, nazori a zvyklosti mistnich

zakaznikd. Existuje ,,pét zlatych pravidel® pro sestaveni spravného a G€¢inného dotazniku:
v DodrZovat kratkou a jednoduchou formu

Dotaznik by nemélo tvofit vic jak pét az deset otazek. Nejlepsi jsou otazky

umoznujici vybér z nékolika moZnosti odpovédi, nebo dotazy na ano ¢i ne.
v Vyhybat se sugestivnim otazkam

Me¢li by jsme se vyhnout emotivnim a zavadéjicim frazim. Neméli by jsme se ani
ptat zda by si zakaznik koupil nd§ produktu, v ptipadé Ze by konkuroval cenou.

Spravna otézka je, zda ho v souc¢asné dob¢ nahodou nekupovali, nebo nekupi.
v Minimalizovat otevi‘ené otazky

Nebezpe¢i zdlouhavé otazky spoéiva v moznosti vyusténi v dlouhou debatu a
neptesnou odpoveéd’. Nejlepsi zpisob je kladeni piimocarych otdzek a zakonceni

debatou.
v Kontaktovat spravné lidi a jejich dostate¢ny pocet

Je-li to moZné, dotazujte se tam, kde se vasi potencionalni zékaznici shromazd’uji.
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4.4.2 Konkurence

Velkd spousta zajimavych a uziteCnych informaci muze vyplynout z dikladného
prozkoumani konkurence, protoze svij vyrobek nebo sluzby v meziobdobi zdokonalili a
my se tedy mizeme ponaucit z jejich chyb. Kromé toho je moudré poznat jejich slabé i

silné stranky.

Nejprve se musi urCit podniky, které nam konkuruji v soucasné dob¢, nebo by ndm mohli
konkurovat v budoucnu. Pokud na naSem trhu ale ptisobi velmi mnoho konkurentd, bylo by
velmi ndkladné je vSechny prozkoumat. Proto by jsme je méli rozdé€lit na konkurenty
hlavni a vedlej$i. Hlavnimi konkurenty jsou podniky, které hraji na nasem trhu velmi

vyznamnou ulohu, nebo ty, které se velmi podobaji tomu nasemu.

Cile

—— > Strategie

Opatieni

@ Schopnosti

Skute¢ni konkurenti

1. Urceni konkurenta

2. urceni oblasti analyzy

|::> Potencionalni konkurenti
e Hlavni a vedlejsi konkurenti
Ziskavani informaci
3. praktické provedeni
|::> Vyhodnocovani dat

analyzy konkurence . . i
Vypracovani profilu a konkurenti

Srovnani s vlastnim podnikem

Obrazek 1 Analyza konkurence

4.4.3 Marketing a prodej

Dobry marketing je pro kazdé podnikani zivotn¢ dilezity a spolecné s prodejem budou
ovlivitovat na$ piisti uspéch. Pokryva cely proces odbytu nasich sluzeb véetné spravného
stanoveni cen, vhodné reklamy, ucelné podpory prodeje a samoziejmé také 1 ti¢inného

prodeje.



UTB ve Zliné, Fakulta logistiky a krizového Fizeni 20

Pojem marketing neni jen o reklamé a néjaké aktivité smétujici k ziskani kupujiciho. Je to
spise myslenkovy postoj, ktery vznikl v trzni situaci, kdy se nadbytek konkurenti snazi

ziskat ptizen nedostate¢ného poctu zakaznika.

Abychom zjistili, kdo patii k naSim zédkaznikiim, musime si nejdiive definovat nasi cilovou
skupinu. Vykony na$i firmy musi mit pfiméfenou trzni cenu, kterou musime nejprve
stanovit. Veskera komunikace musi byt profesionalni a na Grovni, aby pfedstavila pfednosti

nasich sluzeb a ptesvédcila zékaznika ke koupi.

Marketing tedy zahrnuje vSechny aktivity slouzici k tomu, aby bylo dosazeno trvalych
konkuren¢nich vyhod. Jako konkuren¢ni vyhody je ale museji vidét i zakaznici, protoze

pouze praveé oni rozhoduji, u koho koupi.

4.5 Personalni zdroje

Témét vSechny firmy museji pribézné piibirat zaméstnance, s tim jak rostou. Piijeti
nového ¢lena do kolektivu je velmi dilezitym krokem a proto vyzaduje peclivé planovani.
Nébor, vycvik a kontrola si vyzaduji pomérné velkou c¢ast naSeho cCasu, coby
zaméstnavateld. Personal bude také podstatné zvySovat naSe naklady jak na mzdu, tak na
socialni, zdravotni, dovolené, nemocenské, piipadné pojisténi. OvSem dobry persondl,
ktery bude schopen uspésné uskutecnit podnikatelsky zamér, ndm muze pfinést Sanci,

ziskat velké finan¢ni zdroje.

4.5.1 Vedeni podniku

Zde uvedeme, kdo vede podnik a jaké ma odborné a podnikatelské know-how. Pfi tom
vyzdvihneme ty schopnosti, které jsou dilezité pro realizaci naSeho podnikatelského
zamé&ru. Profesni zkuSenost, znalost oboru, dosavadni uspéchy a socialni kompetence
vétSinou znamenaji vice neZ akademicky titul. PoukdZzeme také na chybéjici zkuSenosti a

uvedeme, jakym zpisobem by mélo byt doplnéno podnikové vedeni.

4.5.2 DalSi zaméstnanci a pracovnici

V této Casti je zndzornén popis organizacni struktury naseho podniku. Kolik méame
zaméstnanci, jakou maji kvalifikaci a jaké je jejich vékové slozeni. Ukoly jednotlivych

zameéstnancl se uvadi v popisech pracovni ndplné a mély by obsahovat tyto zédkladni prvky:
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e Popis pracovniho mista a charakteristika zaméstnance, ktery je zastava
e (Odborné pozadavky na daného zaméstnance

e Organizacni zaclenéni a népli pracovniho mista s podrobnostmi

4.6 Financni plan

Planovani je rozhodovaci proces, kterym si stanovime cile naseho podnikani a zputsob,
jakym téchto cilti dosdhneme. Musime si uvédomit nase silné ale i slabé stranky. Ty silné

budeme rozvijet a slabé se budeme snazit utlumit a piekonat.

4.6.1 Aktualni ekonomicka situace a kategorie plana

V tomto ptipadé jde vlastné¢ o finan¢ni analyzu nasi firmy, kterd posoudi aktudlni situaci

nasi firmy. Jeji vysledky je nutné posoudit s ohledem na vnéj$i podminky.

Finan¢ni analyzu provedu pomoci ukazatelt likvidity, rentability, aktivity a finanéni
stability. Ukazatele porovnam v Case s planem a dostupnymi tdaji konkuren¢nich firem.
Budu analyzovat nejen vysledky hospodareni celé firmy, ale i jejich organizacnich jednotek

a odbératelt. Timto zpisobem muizu odhalit mozné zdroje uspor.

Planovéani vyvoje nasi firmy rozdélim na dlouhodobé, a to na dobu minimalné péti let, a na
kratkodobé, to je rocni. Musime totiz pfesvédcit nase investory, Ze nas plan je dlouhodobé

rentabilni. Ro¢ni plan rozd€lim na mésice a stejné tak dlouhodoby plan na jednotlivé roky.

4.6.2 Planovani investic a nakladu

K podnikani je tfeba dlouhodoby i kratkodoby (ob&zny) majetek. Z toho dlouhodoby ma
dobu upotiebitelnosti delsi neZ jeden rok a pofizovaci cenu vyssi nez 40.000,- K¢ (hmotny
majetek) a v piipadé nehmotného majetku vyssi nez 60.000,- K& Do ndkladi firmy

vstupuje postupné, formou odepisovani.

Ukolem planovéani nasich nakladi je definovat budouci naklady s cilem zaji§téni jejich
postupného sniZzovani. V naSem piipadé pijde o zakladani firmy, bude tedy nezbytné
stanovit 1 nadklady na jeji zalozeni. Pljde o jednordzové ndklady a bé&zné (provozni)

naklady, které budou postupné uvedeny v tabulkach.
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4.6.3 Finan¢ni planovani a planovani obratu a vysledku hospodareni

Timto planovanim budeme prokazovat uspésnost naseho podnikatelského zaméru. Budeme

planovat obrat (trzby), variabilni i fixni naklady, vysledek hospodateni a dan z pfijmu.

4.7 Rizika projektu

Kazdy projekt v sob& skryva riziko. Cim detailn&ji, podrobn&ji a kvalitn&ji sestavite
podnikatelsky plan, tim muzete riziko snizit. Zpracujeme tzv. analyzu rizik. Ta se snazi
predchazet negativnim vysledkiim budouciho vyvoje, vyhodnotit mozné rizikové faktory a

,.1idit* riziko. [5]

Charakteristika internich rizik:

— vyrobni a technické problémy, chyby v fizeni, v kvalité vyroby, ztrata specialisti,
— nedostate¢né vykony pracovniki, apod.

Charakteristika externich rizik:

— trzni a ekonomicka rizika ( zména ménového kurzu, irokové a odpisové sazby, rist
inflace, zmény v poptavce, pokles kupni sily obyvatelstva atd.)

— ekologicka a ptirodni rizika

— pravni a politicka rizika (politicka stabilita, obchodni bariéry, statni regulace,
danové zmény)

— zpusoby ochrany proti rizikovym faktoriim projektu (pojiSténi, déleni rizika,

transfer rizika, napravné opatieni). [7]
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II. PRAKTICKA CAST
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5 PODNIKATELSKY PLAN ZALOZENI KONKRETNIHO
PODNIKU

V této casti bakaldiské prace aplikuji teoretické poznatky pfimo do praxe, kde budu

zakladat novou realitni kancelaf pod franSizou RE/MAX.

51 Uvod

Jiz téméi dva roky pracuji u spolecnosti RE/MAX jako maklét, pod franSizou RE/MAX
Extra v Uherském Brodé¢. Pti studiu na vysoké Skole se vSak nemizu této ¢innosti vénovat
na plny uvazek, a tak se da fici, Ze spi§ poznavdm a pomalu se zabiham do Zivota

pracujicich, konkrétné podnikateld.

Mam jiz za sebou fadu zprostfedkovani prodeje ¢i pronajmi a tak i ptehled o vysi provizi a
jejim déleni mezi makléfem a franSizou, pod kterou makléi podnika. I kdyz celou praci a
snahu na daném pfipadu vynalozim sama, musim ¢ést provize odvést kancelafi. Navic

dokud neni ¢lovek piimo majitelem fransizy, neni ani jako podnikatel sdm svym panem.

Maklétska Cinnost ve spolupraci s RE/MAXEM mé ale bavi a napliiuje, a tak jsem se

rozhodla o zalozeni nové, vlastni fransizy.

Znacka RE/MAX byla zaloZena v roce 1973 v Denveru (Colorado, USA). Na trhu jiz tedy
uspeésné funguje vic nez tricet pét let a rozrostla se do vic nez 80 zemi svéta, kde jsou
rozlisné jak kulturni tak obchodni podminky. RE/MAX je realitni firma, kterd se zabyva

jak prodejem, tak pronajmem nemovitosti a pozemkii.

RE/MAX uplatiuje princip franSizingu, ktery je zaloZen na zéasad¢ ,, With RE/MAX
Everybody Wins — Se znackou RE/MAX kazdy vitézi®.

5.2 Shrnuti

5.2.1 Charakteristika podnikani

Predmétem podnikani nové franSizy RE/MAX je zprostfedkovavani prodejii a pronajmui
nemovitosti. Lze sem zafadit byty, domy, chaty, hotely, penziony, haly, pole, stavebni

pozemky a dalsi specifické nemovitosti.
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5.2.2 Cilova skupina

Cilovou skupinou jsou lidé, ktefi bud’ chtéji prodavat ¢i pronajimat, nebo naopak, lidé kteti
chtéji kupovat, nebo si nemovitost pronajmout. Vékova hranice je od 18 let az do

neomezeného veéku.

5.3 Faktory uspéchu- hodnota pro zakaznika

Hlavnim faktorem uspéchu, a to nejen nové zakladané fransizy, ale RE/MAXU vSeobecné
je profesionalita. Cilem je, aby se RE/MAX makléfi lisili od jinych makléit na tomto trhu
a poskytovali sluzby s maximalni profesionalitou a péci, s dirazem na kvalitu a potieby
zakaznika. Nejveétsi odménou je totiz spokojeny zakaznik, ktery nase sluzby doporuci svym
blizkym.

Pro tyto ucely byla vytvofena RE/MAX Academie, ktera buduje Spickovou kariéru.
Vychazi hlavné z mezinarodnich zkusSenosti RE/MAXU, ale zaroven je upravena pro
podminky naSeho Ceského trhu. Tato Academie se sklada z vice samostatnych blokl a

modull a je zakon¢ena ziskanim titulu ISO.

5.4 Vize podniku, dlouhodobé a kratkodobé cile

Vizi nasi nové fransizy je tedy ziskat co nejvétsi portfolio nabidek a poptavek, ziskat si
divéru zakaznikt a dostat nasi novou kancelat do podvédomi Sirokého okoli, zajistit co
nejrychlej§i prodej a nejvetsi pocet oslovenych zakaznikli. Déale pak je naSim cilem
garantovat nejvyssi kvalitu sluzeb, byt k zakaznikiim loajalni, spolupracovat s jinymi
realitnimi kancelafemi a tim v§im se konecné dostat k naprosté spokojenosti a davéte

zakaznika, ktery nas na zaklad¢ téchto zkusenosti doporuci dale.

5.5 Vlastnictvi firmy

Mymi stéZejnimi kolegy a zaroven spolumajiteli nové franSizy budou Miroslav Uko a

Renata Tomancova.

Renata Tomancova pracuje jiz druhym rokem u spolecnosti RE/MAX, ma za sebou fadu

prodejli i prondjmu a nedavno UspéSné dokoncila certifikaci druhého stupné. Z divodu

vvvvvv

napad otevieni si vlastni kancelare.
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Miroslav Uko je majitelem realitni kancelafe Vase Rezidence v Uherském Brod¢. Zabyva
se nejen pronajmy a prodeji, ale také hlavné rekonstrukcemi bytd, pro které ma vysoké
vlohy, coz by se mohlo stat dalsi obrovskou konkuren¢ni vyhodou. Maloktera realitni
kancelaf totiz zaroven zajiStuje jak drobné, tak celkové upravy koupenych nemovitosti.
V této cCinnosti se pohybuje jiz 10 let a tak prosperuje znaénymi zkuSenostmi. Po
seznameni se znackou RE/MAX se rozhodl s nadSenim na zrodu nové RE/MAX franSizy

spolupracovat.

5.6 Popis podniku

Nazev nové kancelare je RE/MAX Perfect se sidlem: Slovenska Republika, Bratislava,
Mudriiova 78.

Kontakt: Veronika Rychlikova, tel: +420 739 177 618

E-mail: Veronika.rychlikova@remax-czech.cz

5.6.1 SWOT analyza

V analyze silnych a slabych stranek se zamétujeme predev$im na interni prostfedi firmy,
které je tvofeno vnitinim podnikanim firmy. Silné i slabé stranky jsou zaroven srovnanim
oproti konkurenci. Naproti tomu pfilezitosti a hrozby se zaméfuji na externi prostiedi nasi

firmy.

Tabulka 1: SWOT ANALYZA

Silné stranky Slabé stranky

e Znamost znacky RE/MAX e Adaptace na slovenském trhu
e Znalost trhu

e Garance sluzeb

Piilezitosti Hrozby
e Spoluprace s ostatnimi RK e Konkurence, ktera je v oblasti
e Skoleni Bratislavy jiz dlouhodob¢ znama

e Moznost kompletniho navrhu a
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zajisténi rekonstrukce

5.6.2 Pusobisté firmy

Na zalozeni nové franSizy je tfeba vystupovat jako pravnicka osoba. Tento kol nam bude
ve spousta smérech ulehéen, jelikoz Miroslav Uko je jiz majitelem slovenské firmy Uko

Tour s.r.o. Nova fransiza RE/MAX Perfect tedy bude zakoupena pod touto spole¢nosti.

Jako pusobisté Bratislava bylo zvoleno pravé proto, ze odtud pochazi nas hlavni investor,
ptitel Renaty Tomancové, Roman Janca. Také jsme chtéli volit co nejvétsi mésto, kde je
mnohem vétsi potencial nez na maloméstech. Praha je pfili§ daleko a Brno je franSizami
RE/MAXU jiz obsazené. Bratislava se nam tedy zdala jako vhodné vychodisko a zajimava

lokalita.

Diky druhu naseho podnikani nemusime fteSit zadné ekologické aspekty, protesty
sousedniho okoli, plany zastavby, ani nic podobného. Volili jsme takové misto, kde je
vysoka frekvence kolemjdoucich a zaroven misto, odkud bude vse ,blizko”. Okraj
Bratislavy by totiz nebyl viibec vhodny, kviili jeho nakladnosti jak ¢asové, tak finan¢ni, na
ptipadné prohlidky nemovitosti na opa¢ném konci Bratislavy. Rozhodli jsme se tedy pro
koupi kancelafskych prostor o rozméru 46m2 v novostavbé na ulici Mudriiova, kterd se
nachazi témeét v centru Bratislavy. Zékaznici se sem dostanou jak hromadnou dopravou,

autem, tak pésky a nikde pobliz nesidli Zadna konkurenéni realitni kancelar.

5.7 Testovani trhu

Vzhledem Kk povaze naseho podnikani, kdy jde o prodej a pronajem nemovitosti, neni
vhodné do prizkumu trhu zahrnout dotazniky. Jde o takové rozhodnuti, které clovek
provadi primérné jen dvakrat, tfikrat za Zivot. Proto by ndzory obcanli Bratislavy nemusely

byt objektivni.

Na zéklad¢ neustalého prizkumu RE/MAX lze konstatovat, Ze na trhu panuje obecna
nedtvéra k realitnim makléiim z malych a stfedné velkych RK, diky zkuSenostem s jejich
Spatnym servisem a sluzbami. Naproti tomu vSak v roce 2011, piestoze realitni trh poklesl
0 2,2 %, velké realitni kancelate — v rdmci TOP 10 — vykazaly primérny meziro¢ni
organicky rast obratu (realizovanych marzi) v meziro¢nim srovnani + 10,8 %. Rok 2011

ukazal jasny trend zmény postojii vefejnosti k realitnim kancelafim — preference jsou nyni
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vice na strané silnych znacek s tradici, které jsou schopny poskytnout garanci kvality

sluzeb.

Spole¢nost RE/MAX zkoumala znamost znatky v Cesku a Slovensku a dospéla

k témto zavérum:

- je nejzndm¢;jsi realitni spolecnosti - spontanni znamost 41%

- ma nejviditelnéjsi reklamu — spontanni zndmost 24%

- ma pozitivni image — nejvyraznéjsi posuny v aspektech: daveéryhodnosti, kvality

sluzeb, spokojenosti zdkazniki, tradice na ¢eském trhu

cv v

- naopak ale RE/MAX stale nezna 40% lidi. [4]

Dale podle statistik realitniho portdlu HyperReality.cz se zdjem o nemovitosti mezirocné
zvysil o 56%. Petr BeneS, vykonny feditel spolecnosti HyperMedia, ktera portal
HyperReality.cz provozuje, sdélil, ze nejvétsi zajem je o mensi byty a rodinné domy, a to

pravé v podzimnich mésicich, kdy je narust inzeratti o 27% vétsi. [8]

5.8 Konkurence

V Bratislavé se nachazi 21 cizich realitnich kanceldii, z toho 8 by se mohlo stat nasi
vaznéjsi konkurenci. Dale se v Bratislavé ujalo jiz 9 RE/MAX kancelaii. Protoze je
RE/MAX zaloZen na spolupréci, neuvazujeme nad ostatnimi kancelafemi této fransizy jako
0 konkurentech. V potaz tedy budeme brat pouze cizi RK. Pro lep$i znazornéni je zde
vytvofena tabulka téchto kancelafi s jejich zakladnimi aspekty. Poukdzano je pfitom na
pocet lidi, ktery béhem roku vyhleda nézev dané kancelafe na internetu, kolik lidi se
podiva pfimo na stranky této kancelare, kolik nemovitosti RK nabizi, kolik ma makléit a

jaky je primérny pocet nemovitosti dané RK na jednoho makléte.

Zaroven uvazujeme to, ze ne vSechny kancelate pracuji exkluzivné (tzn., Ze Zadna jina RK
nemuze nabizet stejnou nemovitost) jako je tomu u RE/MAXU a tudiz Vv nejcastéjSich

ptipadech nabizi stejné nemovitosti.
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Déle je tu moznost zndmé nekalé soutéze, ze nékteré RK nabizi nemovitosti bud’ védomi
majitele na zaklad¢ jejiho nalezeni u konkurenta a inzerovani nemovitosti, kterd je jiz

davno prodana, nebo pronajata, s ¢imz jsem se jiz také mnohokrat setkala.
Dané vysledky je tedy tieba brat alespon s 30% nadhledem.

Tabulka 2: Zkoumani konkurence

Pocet Detailni Pocet Pocet Pramérny
vyhledani pocet nemovitosti makléra pocet
této RK na nahleda v portfoliu RK nemovitosti na

internetu 1 maklére

Legacy Real 7.089.981 535.683 1344 7 192
Lexxus 5.336.258 528.484 2479 20 123
Sotheby’s 3.772.221 307.512 575 5 115
International

Realty

SCG Real 3.152.914 177.120 1.399 9 155
Mitan 2.898.405 222.637 854 9 95
3M 2.825.665 137.301 357 7 51
Development

RK Ing. Ingrid 2.325.658 112.076 242 2 121
Ilavska

Diky zkuSenostem, které jsem po dobu makléfské cinnosti nabrala mizu posoudit, ze pocet
nemovitosti na hlavu jednoho makléte je nad 30 pro plny servis nemozny. Pokud chce
maklét vénovat veskeré usili a snahu nemovitost prodat, musi ji vénovat urcity ¢as. Pti tak
obrovském poctu je to ale nezvladatelné. Makléf nema 100% piehled o svych

nemovitostech a ani nemuze byt flexibilni, co se tyce prohlidek.

Tyto obrovska ¢isla nam ale také zaroven davaji na védomi, ze trh s nemovitostmi v
Bratislavé je opravdu obrovsky a velice malo uspokojeny. O praci se tedy nebudeme muset

bat.

5.9 Marketing

Marketingova strategie pro rok 2012 je postavena na principu schopnosti pfizpiisobovat se

aktudlni situaci na trhu. Stoji na kombinaci jednotlivych marketingovych aktivit, jejichz
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cilem je vytvofeni asociace RE/MAX = Garance kvality / Garance Vasi spokojenosti.
Kvalita/Spokojenost musi byt vnimana z obou trznich pozic. Jak z pozice koncového
Klienta, tak franSizanta / makléfe — osloveni potencionalnich zajemct o koupi licence /
praci makléfe. Toho bude strategicky docileno pravé kombinaci vSech marketingovych

aktivit, postavenych na konkuren¢nich vyhodach. [4]

Pro ptehled postupti k uplatnéni nové kancelaie byl vytvoten nasledujici akéni plan pro rok

2012.
AK¢ni plan
1. Promotion v obchodnich Fetézcich

e Promo akce a umisténi reklamy v fetézcich Ahold a Tesco a spoluprace s

fetézcem BauMax jako partnerem vérnostniho programu
2. Aktivity v ramci AMSP

e vyuziti ¢lenstvi v asociaci pro lobbing, nabor, prodej fransiz, PR(styk s

vetejnosti), zapojeni do projektu Maminky nebojte se podnikéani
3. Protiakce na aktivity konkurence

e Me¢sicni monitoring konkurence, jeho vyhodnoceni s doporuc¢eni naslednych
aktivit v marketingu. Sledovany vystupy v médiich, pocty kancelafi,

makléit, listingd, marketingovych aktivit
4. Komunikace na socialnich sitich

e Vyuziti FB fan page pro ziskani fanouskti znacky a zatraktivnéni a oZiveni

kanalu na You-tube v propojeni s re-max.sk
5. Marketingové seminare a riizna tematicka Skoleni
6. Styk s verejnosti B2B
e (Clanky v odbornych ¢asopisech, ve fleetovych magazinech a na webu
7. TV porad Nové hnizdo

e Jde o porad, kde se predstavi nejlepSich 24 certifikovanych makléra
RE/MAXU. Vysila se na TV Prima a je skvélym potencidlem pro rozsifeni

podvédomi o znacce RE/MAX.
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8. Ostatni marketingové aktivity

e Marketingové aktivity v podob¢ letaki, reklamnich plachet, polepy aut, atd.

9. Www.remax.sk

e Nedilnou soucasti jsou webové stranky RE/MAXU, na kterych jsou

Inzerovany nase nemovitosti
10. Prizkumy trhu

e Neustalé monitorovani konkurence, dotazniky o spokojenosti s nasimi

sluzbami

5.10 Personalni zdroje

Jak jiZ bylo zminéno, nova fransiza bude mit tfi majitele:
Veronika Rychlikova, certifikovany maklér 2. stupné
Renata Tomancova, certifikovany maklér 2. stupné
Miroslav Uko, certifikovany makléf 1. stupné

Pro otevfeni kanceléfe je tento pocet makléit zcela dostacujici. Do budoucna se budou

novi makléfi nabirat zcela urcité, ale to az v dohledu nejdiive jednoho roku.

Po nabéru novych makléit se nebude jednat o zaméstnance. Makléti RE/MAXU pracuji na

zakladé zivnostenského listu a jsou vyplaceni z provize, tedy z vlastni produkce.

5.11 Finan¢ni plan

Prvni fazi finan¢niho planu je sestaveni planu investic, které jsou do podniku nutné vlozit
pro pocatek chodu firmy. Dalsi ¢asti je financni pldn na prvni pilrok firmy, ktery nam
znazorni mozné zisky, nebo naopak ztraty. Jako posledni je sestaven ttilety plan, coz je
doba platnosti zakoupené franSizy RE/MAX. Znazorni nam dobu névratnosti naSich

investici, zdali se je firma sama schopna uzivit a hlavné jestli je schopna uzivit nas.


http://www.remax.sk/
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5.11.1 Plan naklada

V prvni fazi je samoziejmé nejdulezitéjsi investice do zakoupeni fransizy a dale pak do
koupé¢ a zafizeni nasi nové kancelaie. Cena kancelarskych prostor je 1.470.000,-, pii tom
uveér nam pokryje pouze 1.249.500,-. Zbyvajici cast, tedy akontace ve vysi 220.500,- K¢,
bude uhrazena investorem. Pro nazorny piehled je zde sestavena struktura téchto

pocatecnich nakladi:

Tabulka 3: Poéateéni investice

Naklad Pocet kusii Cena (K¢)
1. Akontace kancelaiskych prostor 1 220.500,-
2. Pracovni stoly 3 45.000,-
3. Pohovka 1 23.000,-
4. Konferen¢ni stolek 1 3.500,-
5. | Zidle 3 17.000,-
6. Skfiné na dokumenty 3 13.000,-
7. Koberec 1 8.000,-
8. Pocitace 3 63.000,-
9. Kopirka 1 21.000,-
10. | Polep oken 5 13.000,-
11. | Vyzdoba kancelare, malovani,... - 50.000,-
12. | Propagaéni material (letak) 500 25.000,-
13. | Cena fransizy na 3 roky - 250.000,-

Pocatecni investice celkem 752.000.,-
Tabulka 4: Provozni naklady/mésic

Naklad Cena (K¢)
1. Energie za prvni mésic 3.000,-
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2. Niklady na dopravu Uhersky Brod/Bratislava 4.500,-

3. Splatka dvéru na 10 let 12.900,-
Celkem 20.400,-

5.11.2 Zabihani kancelai‘e- Pulro¢ni plan vynosu a ztrat

Diky zkuSenostem a s redlnym nadhledem jsme po porad¢ s kolegy dospéli k nasledujicim
vysledktim nasich moznych vynost. Vychazeji s odhadi poctu zprostiedkovani prodejti a
pronajmi za prvnich Sest mésici. Jak je v podvédomi makléiti zndmo, nejrychlejsi vydelek
je prondjem nemovitosti, ktery byva realizovan do mésice, zatim co prodej je na delsi
proces, zpravidla v dohledu jednoho az tfi mésict. V potaz je brano i ro¢ni obdobi, které
jak jiz bylo feceno prodej ¢i prondjem stagnuje (léto a zima), nebo je naopak v tomto

v

obdobi vyhledavani koupé ¢i prodeje intenzivnéjsi (jaro a podzim).

Uvadéné ceny za zprostfedkovani jsou nastaveny velice levné, témét o polovinu, nez je
standart. Tato taktika je vybrana jen do zacatku, na prvni ptlrok, abychom co nejrychleji

ziskali prvni zakazky.

Tabulka 5: Poskytnutych sluzeb

Mésic Proces Mozny vydélek (K¢)
céervenec Zabihani kancelafe 0,-
srpen Zprosttedkovani 1 aZ 2 pronajmu 6.000,- az 15.000,-
zari Zprostiedkovani 3 az 5 pronajmi 20.000,- az 40.000,-
fijen Zprostiedkovani 5 pronajmu, 1 prodeje 30.000,- az 100.000,-
listopad Zprosttedkovani 6 pronajmu, 2-3 prodeju | 110.000,- az 270.000,-
prosinec Zprostfedkovani 3-4 prondjmd, 1 prodeje 35.000,- az 110.000,-

Tabulka 6: Varianty vynosu za prvni pilrok

Varianta Trzba za Trzba za Provozni Vynos za | Vynos za

cervenec- fijen- naklady na 3 | ¢ervenec- Fijen-
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zZari listopad mésice Zari listopad
Optimisticka 55.000,- 480.000,- 61.200,- -6.200,- 418.800,-
Pesimisticka 26.000,- 175.000,- 61.200,- -35.200,- | 113.800,-
Ocekavana 48.000,- 400.000,- 61.200,- -13.200,- 338.800,-

Pti ocekavané varianté bude sice naSe kancelar podle ocekavani prvni tfi mésice ztratova, a
to 0 13.200,- K¢, nic méné za dalsi ti1 mésice se jiz kancelai zacne rozjizdét a oCekavany
zisk by mohl byt 338.800,- K& Za prvni piilrok bude tedy ocekavany zisk kancelare
325.600,- Ké, po odecteni DPH 260.480,- K¢. Kazdy spole¢nik si tak vydéla prumérné
za mésic 14.471,-K¢.

5.11.3 Nabér makléiu a typy provizniho systému- trilety finanéni plan

vvvvvv

dal tim vice zndma a prace ptibyva. Jak bylo feceno vyse, je psychicky i fyzicky nemozné,
aby maklét zvladal vice jak 15 az 20 nemovitosti najednou. Vyrazné€ by to ovlivnilo kvalitu
nami poskytovaného servisu. Pro dalsi rast nasi kancelafe je tedy nutné zacit ,,nabirat* dalsi
makléfe. Ti mohou spolupracovat bud’ na typu provize 50/50, nebo 80/20. Jedna se o d€leni
provize mezi makléfem a kancelaii. V pfipadu provize 50/50 pfispivd maklét na chod

kancelafe v mensi mife okolo 2.000,-K¢/mésic (tisk, elektina,...).

Co se tyce 80/20, kdy si maklét ponechava 80% z provize, kterou zprostiedkoval, stava se
jakymsi spole¢nikem za poplatek 30.000,-. Cilem nasi kancelafe je, aby postupem casu
vSichni makléfi pfesli na typ 80/20. SniZi se tak sice pfijem nasi provize, na druhou stranu
se naSe prijmy stabilizuji a do budoucna budou znamenat vétsi zisky, jelikoZ budou touto
vysokou provizi makléfi mnohem vice motivovani, coZ povede k vyssi produktivité jejich

prace.

Jako prvni je vytvofena tabulka moznych ziskd primérného makléfe - novacka. Zpravidla
se prvni ptl rok az rok jedna pouze o prondjmy. Maklét se seznamuje s realitami, realitnim
trhem, pravem a smlouvami. Také musi absolvovat Skoleni, ktera jeho produkci také
caste¢né zpomaluji.

Tabulka je rozdélena do nésledujicich ¢asti. Prvni sloupec je znazortiuje jednotliva obdobi,

Z nichz kazdé trva po tfi mésice. Ve druhém a tfetim sloupci je pocet predpokladanych
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prodeji a prondjmu, ktery makléi nejspisSe zprosttedkuje. Tteti sloupec zndzoriuje, na
jakém typu provize se pravé nachazi, ¢tvrty jaky je pfijem z tohoto typu pro kancelaf.
V patém sloupci je ocekdvand provize makléfe za jeho produkce v tomto obdobi a
Vv poslednim sloupci je procentudlné vypocitany zisk pro kancelat z produkce a poplatku

makléfe.

Ceny za zprostiedkovani jsou jiz uvadény v realnych hodnotach, jelikoz nez zacne kancelar

nové makléte nabirat, ubéhne ptiblizné pul rok od jejiho otevieni...

Cena za pronajem bytu se pohybuje od 400 EUR do 700 EUR (10.000,-K¢ az 17.500,-
K¢). Vyse provize za pronajem bytu je stejna jako jeho mési¢ni pronajem. Cena za prodej
bytu se pohybuje od 45.000 EUR do 120.000 EUR (od 1.125.000,- K¢ az do 3.000.000,-
K¢). Vyse provize za prodej jakékoli nemovitosti je 6% z kupni ceny. Cena za prodej
prumérného domu se pohybuje okolo 60.000 EUR az 200.000 EUR (od 1.500.000,- K¢&
do 5.000.000,-K¢). Na komerc¢ni nemovitosti se nase kancelaf specializovat nebude,
v nabidce budou zcela vyjimecné, proto je nebudeme v tfiletém financnim planu

povazovat. Ceny v tabulce jsou uvadény v korunach ceskych.

Tabulka 7: Oc¢ekavana produkce makléfe — novacka na dobu tii let

Obdobi Pocet Pocet Typ Poplatek | O¢ekavana Podil
rok/mésic || prodeji | pronajma | provize za provize provize
uzivani maklére pro
kancelaie kancelar
1/1-3 0 1 50/50 6.000,- 13.750,- 6.875,-
1/ 4-6 0 2 50/50 6.000,- 27.500,- 13.750
1/7-9 1 4 50/50 6.000,- 190.000,- 95.000,-
1/10-12 2 5 50/50 6.000,- 338.750,- | 169.375,-
2/ 1-3 2 5 50/50 6.000,- 338.750,- | 169.375,-
2/ 4-6 3 4 50/50 6.000,- 460.000,- | 230.000,-
2/ 7-9 3 4 50/50 6.000,- 460.000,- | 230.000,-
2/ 10-12 4 3 80/20 90.000,- | 581.250,- | 116.250,-
3/1-3 5 2 80/20 90.000,- | 702.500,- | 140.500,-
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3/ 4-6 5 1 80/20 90.000,- | 688.750,- | 137.750,-
3/7-9 6 0 80/20 90.000,- | 810.000,- | 162.000,-
3/ 10-12 6 0 80/20 90.000,- | 810.000,- | 162.000,-
celkem 37 48 - 492.000,- | 5.421.250,- | 1.632.875,-

Z ptedchazejici tabulky tedy vyplyva, ze jeden maklét vydéla kancelafi, béhem tii let,

ptiblizné 1.632.875,-K¢ na provizich a 492.000,-K¢ na poplatcich. Celkem je tedy zisk

kancelafe z maklére 2.124.875,-K¢ (véetné DPH).

Zisk z postupného nabirani 7 makléfd, béhem tii let, je znazornén v nasledujici tabulce.

Tabulka 8: Trilety finan¢ni plan- zisk z makléra

Obdobi Maklét 1 | Maklér 2 | Maklér 3 | Maklét 4 | Maklér 5 | Maklét 6 | Maklér 7
2013/ 1-3 6.875,- - - - - - -
2013/ 4-6 13.750 6.875,- - - - - -
2013/ 7-9 95.000,- 13.750 6.875,- - - - -
2013/10-12 | 169.375,- | 95.000,- 13.750 - - - -
Poplatky 2013 | 24.000,- 18.000,- | 12.000,- - - - -
Provize 2013 285.000,- | 115.625 | 20.625,- - - - -
2014/ 1-3 169.375,- | 169.375,- | 95.000,- 6.875,- 6.875,- - -
2014/ 4-6 230.000,- | 169.375,- | 169.375,- | 13.750 13.750 6.875,- -
2014/ 7-9 230.000,- | 230.000,- | 169.375,- | 95.000,- | 95.000,- 13.750 -
2014/10-12 | 116.250,- | 230.000,- | 230.000,- | 169.375,- | 169.375,- | 95.000,- | 6.875,-
Poplatky 2014 | 108.000,- | 24.000,- | 24.000,- | 24.000,- | 24.000,- | 18.000,- | 6.000,-
Provize 2014 745.625,- | 798.750,- | 663.750,- | 285.000,- | 285.000,- | 115.625 | 6.875,-
2015/ 1-3 140.500,- | 116.250,- | 230.000,- | 169.375,- | 169.375,- | 169.375,- | 13.750
2015/ 4-6 137.750,- | 140.500,- | 116.250,- | 230.000,- | 230.000,- | 169.375,- | 95.000,-
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2015/ 7-9 162.000,- | 137.750,- | 140.500,- | 230.000,- | 230.000,- | 230.000,- | 169.375,-
2015/10-12 | 162.000,- | 162.000,- | 137.750,- | 116.250,- | 116.250,- | 230.000,- | 169.375,-
Poplatky 2015 | 360.000,- | 360.000,- | 276.000,- | 108.000,- | 108.000,- | 24.000,- | 24.000,-
Provize 2015 602.250,- | 556.500,- | 624.500,- | 745.625,- | 745.625,- | 798.750,- | 447.500,-
Celkem 2.124.875 | 1.872.875 | 1.620.875 | 1.162.625 | 1.162.625 | 956.375 | 484.375
2013-2015

Z tabulky je tedy mozno usoudit, ze za 1. rok bude zisk 475.250,- K¢, 2. rok zisk
3.128.625,- K¢ a 3. rok zisk 5.780.750,- K¢&.

Pokud béhem tfi let nabere nase kancelaf planovanych 7 makléia, za prvni tfi roky mizeme

Z jejich provizi a poplatkt tedy dohromady océekavat 9.384.625,-K¢ (7.507.700,-K¢ bez

DPH).

Nyni nasleduje tabulka finan¢niho planu na tfi a pal roku. Trzba fransizanti za leden 2013

az prosinec 2015 je pocitana z ocekavaného 1 prodeje mésicné. Toto nizké cislo je

uvazovano diky ndbéru a péci o makléfe, tudiz se samotnému zprostfedkovani prondjmi a

prodejii nebudeme mit ¢as vénovat.

Tabulka 9: Finan¢ni plan na rok 2013

Zisk z provizi a poplatkd makléit 475.250,-
Zisk z provizi fran§izanti 4.800.000,-
Naklady na kancelar 20.400,-
Zisk celkem 5.254.850,-
Zisk celkem bez DPH 4.203.880.-
Tabulka 10: Finanéni plan na rok 2014

Zisk z provizi a poplatkd maklért 3.128.625,-
Zisk z provizi fransizantt 4.800.000,-
Néklady na kancelat 20.400,-
Zisk celkem 7.908.225,-
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Zisk celkem bez DPH 6.326.580,-

Tabulka 11: Finanéni plan pro rok 2015

Zisk z provizi a poplatki makléit 5.780.750,-
Zisk z provizi fransizanti 4.800.000,-
Naklady na kancelar 20.400,-
Zakoupeni franSizy na dalsi tii roky 250.000,-
Zisk celkem 10.310.350,-
Zisk celkem bez DPH 8.248.280,-

Tabulka 12: Finan¢ni plan na t¥i a pul roku (ceny jsou uvadény bez DPH)

Obdobi Zisk
Cerven-prosinec 260.480,-
2012

Rok 2013 4.203.880,-
Rok 2014 6.326.580,-
Rok 2015 8.248.220,-
Dohromady bez 19.039.220,-
DPH

Podle odhadut je tedy za prvniho tii a pul roku ocekavany zisk 19.039.220,-K¢. Diky

novym makléfim a poctu nemovitosti je ale tfeba uvazovat vysoké navySeni za
marketing, reklamu, inzerci apod. coz by se za posledni tfi roky mohlo vySplhat az na
¢astku okolo 3.000.000,-K¢€. Déle jsou tu dalsi zvySené néklady diky prohlidkam, tedy na

benzin, coz znamena piiblizné dalsich 540.000,-K¢& na vSechny tfi fransizanty za tii roky.

Zisk kancelare za tri a pul roku by se mél tedy pohybovat okolo 15.499.220-K¢.
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5.12 Rizika projektu

vvvvvv

proménnymi pro fungovani na$i kancelafe, coz je pocet nabranych makléit, jejich

produkce a produkce nase, tedy.

5.12.1 Analyza citlivosti

V realitnim byznysu je znamé, ze vétSina makléri tuto praci vzda, jelikoz neni snadnd jak
po psychické tak po fyzické strance a vyzaduje nadmérnou komunikativnost, kterou kazdy
nevlastni. Bud’ tedy makléti odejdou sami, nebo je snimi kancelai ukoncit spolupraci,
kvuli jejich nizké produktivité a tim moznému poklesu divéry nasi znacce. Nasledné je
sestavena tabulka, jaky zisk by méla kancelat, kdyby se pocet jejich makléii zmenSoval.
odebirat budeme vzdy makléte nabraného v pulce obdobi a nasledné v dalSich sloupcich
procentualné snizovat ¢ast z jejich zisku. V poslednim fadku tabulky je postupné snizovana

produktivita nés, franSizanta.

Tabulka 13: Analyza citlivosti

Pocet makléra Zisk pro Pokles o Pokles o Pokles o Pokles o
kancelar 10% 20% 30% 40%
7 makléri 9.384.625,-K¢ 8.446.162 | 7.507.700 | 6.569.237 5.630.775
6 makléri 8.222.000,-K¢ 7.399.800 | 6.577.600 | 5.755.400 4.933.200
5 makléia 6.601.125,-K¢ 5.941.012 |5.280.900 |4.620.787 | 3.960.675
4 makléri 5.438.500,-K¢ 4.894.650 | 4.350.800 | 3.806.950 3.263.100
3 makléri 3.565.625,-K¢& 3.209.062 | 2.852.500 |2.495.937 |2.139.375
2 makléri 2.609.250,-K¢ 2.348.325 | 2.087.400 | 1.826.475 1.565.550
Fransizanti 14.400.000,-K¢ | 12.960.000 | 11.520.000 | 10.0800.000 | 8.640.000

Jak je vidét z tabulky, pocet makléit ma pro nasi kancelai obrovsky vyznam. Z toho pro
nas vyplyva, ze budeme vénovat vysokou opatrnost pii jejich vybéru a nasledné zna¢nou

péci o né, co se tyce Skoleni a jejich zabihani do svéta realit.
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Pfi nejvice pesimistickém odhadu by tedy nase kancelar dosdhla zisku z prostiedkovani
prodejti a prongjmt 10.205.550,-K¢. Pokud uvazujeme zisk s poplatky kancelafi, navysil
by se pfi nejhorsi varianté o 522.000,-K¢. Pokud jesté ode¢teme DPH, naklady za tfi a pil

roku a zakoupeni franSizy na dalSi tfi roky, rovnal by se nejvice pesimisticky zisk

kancelare za t¥i a pal roku 8.055.000,-K¢&.
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ZAVER

Teoretickd cast bakalaiské prace byla rozdélena do ¢tyi hlavnich podkapitol. Na zacatku
bylo vymezeno podnikani a pravni formy, pod kterymi lze podnikat. V druhé podkapitole
byl objasnén a vymezen maly a stfedni podnik, ve tfeti bylo vysvétleno, co je to

podnikatelsky plan a k ¢emu slouzi. Ve Ctvrté, nejpodstatnéjsi ¢asti, byla znazornéna

pfesna struktura a postup pfi tvofeni podnikatelského planu.

Nasleduje prakticka cast, ve které je vytvoren podnikatelsky pldn nové zakladaného

podniku. Jedna se o novou fransizu realitni kancelaie RE/MAX.

V ivodu mého podnikatelského pldnu jsou uvedeny divody a okolnosti, které mne
K tomuto zaméru piivedly a seznameni se znatkou RE/MAX. Pii testovani trhu jsme
zjistili, ze dtivéra v malé a stiedni kancelafe je velmi mala, naopak u vétSich kancelati se za
posledni rok zvysila téméf az o 11%. Dale jsme podle statistik RE/MAX zjistili, jak moc

je tato znacka znama a jak s ni jsou spokojeni zakaznici.

Nésleduje zkoumani konkurence v oblasti Bratislavy. Zde jsme dospéli k zavéru, zZe
kvantitativné, co se ty¢e nemovitosti v nabidce, je nase konkurence docela velka. V potaz
se ale musi brat hlavné kvalita sluZzeb, kterd je u naSich konkuren¢nich kancelaii velmi

nizka. Celkové€ se da tedy fici, Ze z konkurence pro nas nemusi plynout zaddné obavy.

Po zkoumani konkurence pfichdzi pfedstaveni marketingové strategie RE/MAXU, spolu
s akénim planem pro rok 2012, kde je vypsano 10 rtznych bodd, které ndm napomutizou

jeste vice se prosadit na realitnim trhu.

Nejdulezitéjsi casti je financni plan, ktery nam ukazuje moznosti ziskli a ztrat. Ty jsou
zpracovany v jednotlivych tabulkdch. V zavéru finan¢niho planu jsme se dopocitali

skvélého cisla, a to 15.499.220-K¢, coz je ocekavany zisk kancelare béhem tii a pul roku.

Na zavér je zpracovana analyza citlivosti, ze které vyplyvaji rizika pro nasi kancelaf. Zde
jsme se dopocitali, ze pfi nejvice pesimistickém odhadu by zisk nasi kancelaie mohl

poklesnout az na 8.055.000,-K¢.

Ani tato Castka pro nés ale neni nepfizniva a tudiz jsme se 1 my, zakladatelé nové fransizy,
mohli diky tomuto Podnikatelskému planu piesvédCit, Ze zaloZenim nové kancelaie

RE/MAX muzeme pro nas ocekavat skvélou budoucnost.
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