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ABSTRAKT

Prace na téma ,,Podnikatelsky plan k zalozeni podniku“ vychdzi ze soucasné poptavky
zékaznického segmentu trhu v oblasti dievozpracujiciho priimyslu se zaméfenim na interié-
rové vybaveni domu. Postupné se zabyva jednotlivymi fdzemi podnikatelského planu smé-
fujicimi k usp&$nému vytvofeni poboc¢ky firmy HANAK NABYTEK specializujici se na
prodej a distribuci kuchynskych linek a dopliikového bytového nabytku.

Kli¢ova slova:

podnikatel, podnikatelsky plan, podnik, zalozeni podniku

ABSTRACT

My work with the topic ,,Business plan to establishing a business® is based on current wo-
od-using industry customer segment’s demand, focusing on the interior house furnishing.
Gradually, it deals with individual phases of the business plan, aimed to create a successful
HANAK NABYTEK company branch, specialized in the sale and distribution of kitchen

units and additional house furnishing.
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businessman, business plan, company, establishing a business
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UvVOD

Malé a stfedni podniky maji nezastupitelnou roli v ekonomice statu. Jsou vSeobecné
uznavanym motorem pro rozvoj spolecnosti, vyvoj ekonomiky zemé a tvorbu pracovnich
prilezitosti. Tyto podniky vyrazn& podporuji stabilizaci ekonomické situace v zemi, protoze
se snazi vyhnout sebemensimu projevu nestability, ktera mize ohrozit jejich podnikani.

Plisobi v nejrozmanitéjSich oborech ¢innosti, jako jsou napf. obory vyrobni, obchodni ¢i

poskytujici sluiby.m

Malé a stfedni podniky umoziuji svobodné uplatnéni obcanti (podnikateltr) a poskytuji
ptilezitosti k samostatné realizaci lidi v produktivnim procesu. Pro fyzické osoby piedsta-
vUji ur¢ity druh svobody, umoznuji volbu uplatnéni a realizaci mySlenek a tuzeb. Drobni
podnikatelé mnohdy dotvéaieji charakter mést a vesnic, které tak ozivuji. Jsou mnohem tés-
néji svazany s danym regionem, v némz také zustavaji efekty z podnikani. Neni bézné, aby
byly tyto podniky vlastnény zahrani¢nimi subjekty, podniky prezentuji mistni kapital a vy-

SISO : . < oparx L1
kony z podnikani vétSinou zlstavaji v daném regionu ¢i staté. [13]

Cilem bakalatské prace, vychazejici z uvedeného vyznamu malych a stiednich podni-
kd, je na zaklad¢ teoretického zduvodnéni organizace podniku a provedeného prizkumu
trhu vypracovat podnikatelsky plan pro zaloZzeni pobocky firmy HANAK NABYTEK spe-
cializujici se na prodej a distribuci kuchyniskych linek a doplitkového bytového nabytku.

Bakalafska prace na téma ,,Podnikatelsky plan k zalozeni podniku“ se orientuje ve vice
Castech. Prvotné jsou vysvétleny pojmy v zakladech teorie trzniho hospodafstvi, nasleduje
sezndmeni s ekonomickymi faktory, subjekty trzniho hospodafstvi a organy jim ptisluSny-
mi.

Ukolem prvni teoretické ¢asti je za pomoci vn&j§ich informaci (legislativa, literatura,
internet, nastroje z teorie a praxe atd.) ucelit problematiku daného tématu a pfipravit tak
oporu pro praktickou c¢ast bakalaiské prace. Ve druhé Casti se prace zaméfuje pravé na
praktickou stranku véci, kde se opira 0 metody analyzy, komparace, syntézy, literarni reSer-
Se a matematicko-statistické metody. Prace popisuje zejména analyzu vnéjsiho a vnitiniho
prostiedi trhu firmy a riznych vlivl, které s podnikem uzce souvisi. Z matematicko-
statistickych metod je podrobné sestaven plan hospodatrského vysledku s planem vydaja a
ziski, kde jsou piehledné a nazorn€ ukazany jednotlivé propocty vyplyvajici z danych uka-

zatelu.
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V kazdé¢ z nich jsou potom podrobné popsany jednotlivé kroky podnikatelského planu,
ktery je cilem prace a nasledné¢ by mél byt napomocen a s dostate¢nou ptesnosti vyuzit jako
realna kostra podnikatelského zaméru v praxi. Pobocka firmy, kterou chci zakladat, je ces-
ké firma HANAK NABYTEK se sidlem v Poptivkach u Kroméfize, zabyvajici se vyrobou,

v mém piipadé vSak hlavné ndvrhem a prodejem, vnitiniho nabytku a jejiho ptislusenstvi.

Prace ma byt ndzornym voditkem teoretickych a praktickych postupi, nastroja plano-
vani zdroji a mnoha teoretickych pravnich moznosti, zejména pak v pocatku rozhodovani
o nasledném podnikani. VytyCuje urc€ité zavazné aspekty spojené s danymi problémy, které
je tieba fesit hned v zarodku zjisténi a nastoluje co nejlepsi vychozi pozici k dal§imu pod-

nikatelskému rozhodovéani a planovani pro podnik.
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. TEORETICKA CAST
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1 MALE A STREDNI PODNIKANI

Evropska unie (EU) povazuje sektor malého a stiedniho podnikani za patef evropské
ekonomiky a hybnou silu inovaci, zaméstnanosti a socialni integrace. Cesk republika se
jiz stala zemi, ve které ma dalsi charakter vyvoje sektoru malého a stfedniho podnikani,
vzhledem k jeho vyznamu v ekonomice, podstatny dopad na celkovy ekonomicky a tim i
socialni vyvoj zemé a jejich jednotlivych regiond.

Komise EU v poslednich letech cili svou pozornost intenzivnéji na malé a stiedni pod-
nikani (MSP). Politika MSP se zamétfuje na 5 hlavnich okruhti - podpora podnikani,
usnadnéni vstupu na trhy, snizeni byrokracie, zlepSeni ristového potencialu a konkurence-
schopnosti, opatieni na posileni konzultace a dialogu s organizacemi zastupujicimi zajmy

MSP a s investory.[**]

1.1 Definice malého a stiedniho podnikani

Malé a stiedni podnikani v Ceské republice upravuje zakon &.47/2002 Sb., o podpoie
malého a stfedniho podnikani. Tento typ podnikani je definovéan na zéklad¢ poctu zameést-
nanctll, ekonomické nezévislosti a celkovém obratu firmy ¢i hodnoty aktiv. Zakon upravuje

a déli jednotlivé MSP takto:

e Maly podnik - za malého podnikatele se povazuje podnikatel zaméstnavajici méné
nez 50 zaméstnancl a jehoZ majetek soucasné nepiesahuje korunovy ekvivalent 10

mil. EUR,

e sti‘edni podnik - zde podnikatel zaméstnava mén¢ nez 250 zaméstnancti a jeho ma-
jetek neptesahuje korunovy ekvivalent 43 mil. EUR nebo ten, jehoz Cisty obrat za

posledni uzaviené ucetni obdobi nepiesahuje korunovy ekvivalent 50 mil. EUR. [13]
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1.2 Charakteristika malého a stiredniho podnikani

Podnikem se rozumi kazdy subjekt vykonavajici hospodatskou ¢innost, bez ohledu na
jeho pravni formu. K témto subjektliim patii zejména osoby samostatn¢ vydélecné ¢inné a
rodinné podniky vykonavajici femeslné ¢i jiné ¢innosti a obchodni spole¢nosti nebo sdru-

zeni, kterd bézné vykonavaji hospodarskou &innost.™®

Malé a stfedni podnikani, hraji v Ceské republice nezastupitelnou roli. Pro rozmach
narodni ekonomiky ma vznik MSP zcela zasadni pfinosy, protoze ptispivaji velkym méfit-

kem ekonomice statu, napft.:

e K tvorbé pracovnich mist (potiebné hlavné v oblasti s mensi hustotou zalidnéni, v

mensich vesnicich a obcich, naptiklad jako hospody ¢i drobné supermarkety),
e k hospodaiskému ristu (zvySuji HDP v zemi),
e podporuji konkurenceschopnost (vEtsi rivalita mezi obchodniky na trhu),
e umoziuji vyuziti lidského potencidlu (seberealizace, motivace k tspéchu),

e napliiuji zajmy spole¢nosti (regiondlni rozvoj).

Pravé v podnikatelské sféte, jak uvadi Cesky statisticky ufad, poéet zaméstnancti MSP
k celkovému poétu zaméstnanych v CR v roce 2010 &inil necelych 62%. Stat se ptiklani
svym dilem k MSP a pomaha v jejich rozvoji, protoze MSP mohou zastupovat Glohu i v
fad¢ jinych stejné dilezitych faktorech, kuptikladu zvysuji zaméstnanost, snizuji pozadav-
ky na statni pokladnu, vedou k postupnym inovacim a slouzi k vytvofeni relativné silné
stfedni tfidy spoleCenské vrstvy. Evropska unie klade na MSP velky duraz, pro jejich udr-
zeni a k neustalému zvySovani jejich poctu jsou ziizeny fondy, které se ptimo zabyvaji tou-

to problematikou.*®

MSP hraje velkou roli i po strance socialni - v oblasti seberealizace ¢lovéka samotné-
ho. Podnikatel tim dostdva urCitou volnost svobody vybéru, uméni spravné rozhodnout a
nacerpat osobni zkuSenosti, které se nedaji koupit, ale jen ziskat, protoze bez risku neni

zisk.
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V oblasti viech firem tvoii MSP v Ceské republice (CR) snad nejvétsi mozny podil na
trhu. Jak vychazi ze statistik Ministerstva obchodu a pramyslu Ceské republiky a Ceského
statistického titadu, MSP tvoii 99,84 % celkovych podnikti v CR. Svym objemem tak da-
vaji prostor pro necelych 62 % aktivnich pracovnich mist a velkou mérou se podileji na

tvorbé hrubého domaciho produktu téméf 35 %. Mezi kazdou stovkou obyvatel CR je v

priméru okolo 21,2 podnikateli nebo Zivnostniké.™!

1.3 Vyhody a nevyhody malého a stiedniho podnikani

Jako snad vsude v Zivoté, i z podnikani v MSP plynou velké vyhody ale i zarputilé ne-
vyhody, a to pro cely podnik a rizné organy, které se k nému vazi, az pro samotného pod-

nikatele jako osobu. Nize uvedu par pfinosii a omezeni v MSP.

Vyhody:

e Relativni pruZnost v case, rychlost odezvy (napf. pfi vzniku a zaniku firmy) na

zmény podminek,
e obecné vysoka schopnost absorpce pracovni sily diky pruznosti,

e schopnost vyplnit mezeru ve struktufe obchodnich vztahli mezi velkymi podniky

(role subdodavatele),
e upada moznost strhnuti moci,
e svobodné uplatnéni obcanil,
e disledky netispéchu nese osoba podnikatele,

e nemohou dosdhnout monopolniho postaveni.
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Nevyhody:

vvvvvvvvvv

nanc¢nich prostiedkit),

e menSi schopnost eliminovat dusledky Spatnych vnéjSich vlivii v prvotnim stadiu

projektu,
e mensi zabrany pfi uvoliiovani nadbyte¢nych pracovnich sil,
e slabsi pozice ve vefejnych statcich,

e nedostate¢nd rychlost splatnosti pohledavek (pfi platebni nekédzni mize dojit az k

druhotné platebni neschopnosti).l*®!
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2 PRAVNI FORMA PODNIKANI

Volba pravni formy podnikani ma nesmirny vyznam pro kazdou firmu. Jde o podnika-
telské rozhodnuti, které bude mit pro firmu dlouhodobé ekonomické, pravni a danové da-
sledky. Zvolenou pravni formu lze sice pozdéji, v piipad¢ potieby, kdykoliv zménit,
nicmén¢ zacinajici podnikatel si musi uvédomit, ze s touto zménou jsou spojeny dalsi na-

klady a problémy, kterym je 1épe vyhnout se hned v uvodu podnikani.
Nejdulezitéjsi kritéria volby pravni formy podnikéni:
e Zikonem pozadovani minimélni vyse zdkladniho kapitalu,
e pocet zakladatelq,
¢ finan¢ni moznosti, pfistup k cizim zdrojim,
¢ administrativni naro¢nost zalozeni podniku a vyse nutnych nakladi s tim spojenych,

e zpusob a rozsah ruceni.

Platna pravni uprava Ceské republiky umoziuje podnikani fyzickych osob a pravnic-
kych osob. Obcan jako fyzicka osoba muze podle zivnostenského opravnéni provozovat
zivnost ohlasovaci nebo zivnost koncesovanou (uvedeno nize). Pravnicka osoba predstavu-
je uméle vytvoreny subjekt, ktery je zapsany v obchodnim rejstiiku. Muze podnikat jako
spole¢nost s ru¢enim omezenym ( s.r.o.), akciova spole¢nost ( a.s.), vetejna obchodni spo-

lenost ( v.0.s.), komanditni spolecnost ( k.s.) nebo jako druzstvo.!*!

2.1 Podnikani a zivnost

Jako kazda Cinnost i podnikani za¢ind osobnim rozhodnutim a touhou jednotlivce.
Dilezitym faktorem hned zpocatku je zhodnotit svou osobu, nezavisle si fici, v ¢em mi-
zeme byt dobii a tim si rovnou nastinit, kterym smérem se chceme v byznysu pfiklonit.
Podle Vebera a Srpové je tato ¢innost motivovana potifebou néco si splnit, néco ziskat a
néceho dosdhnout. O podnikani mizeme téz hovofit v kontextu se zvySovanim pivodni

hodnoty ekonomickych zdroja a vytvafeni urcité hodnoty pfidané.
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Zivnostensky zakon udava podnikateli fadu fixnich povinnosti souvisejicich s jeho
podnikdnim, vztahuje se jednak na osoby fyzické, tak i pravnické. Zivnosti je tedy téméer
kazda ¢innost za ucelem zisku, slovo za ucelem je velmi dilezité, protoze se uz dale nefesi,

zda vykonana Cinnost byla vydéle¢na ¢i prodélecnd, dilezity je smér a ucel podnikani.

Podnikéni fyzické osoby je dano Zivnostenskym zédkonem, podle néhoz miize byt za-
kladatelem zivnosti kazdy obcan, ktery dovrsil osmnéctého roku veku, je trestné bezuhon-

ny a je zpusobily k pravnim tkontim.**

Fyzicka osoba

Samostatné podnikajici fyzicka osoba je nejjednodussi formou podniku jak na fizeni,
tak i na zalozeni. Fyzicka osoba je piimo objektem pravnich vztahd a na svém podnikani se
podili jak svou praci, tak svym kapitdlem. Zivnosti podle Zakona o Zivnostenském podni-
kani je ,,soustavna ¢innost provozovand samostatné, viastnim jménem, na viastni odpoved-
nost, za ucelem dosazeni zisku a za podminek stanovenych timto zdakonem* (19 Slovem
Soustavna se mysli, Ze ¢innost je provadéna nepfetrzit€é nebo opakované po delsi dobu.
Viastnim jménem znamena, ze podnikatel si pro svou ¢innost zvoli ndzev firmy, pod kte-
rym bude poté vystupovat na vetejnosti. Na viastni odpovédnost znamena na vlastni riziko,

podnikatel timto zodpovida za svoje ¢iny a nese za n¢ danou odpovédnost.

Podnikani fyzické osoby je dano Zivnostenskym zakonem. Pro moZnost podnikani tou-

to formou musi podnikatel spliovat urcité stanovené podminky uvedené nize:
e Dosazeni véku 18 let,
e zpusobilost k pravnim ukonlim,
e bezuhonnost,

e splnéni danovych povinnosti viici statu.

Opravnéni provozovat zivnost se dosvédcuje zivnostenskym listem. Pro jeho ziskéani

musi podnikatel ohlasit Zivnost u mistné ptisluSného Zivnostenského ufadu. Pfedmétem

ohlaseni jsou skutecnosti podle §45 Zakona o Zivnostenském podnikéni.[zo]
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2.2 Déleni zivnosti

e ohlasovaci

e koncesované

Ohlasovaci zivnost je jednodussi na zaloZzeni nez koncesovana. Staci zajit k pislusné-
mu zivnostenskému ufadu a pokud osoba spliiuje vySe uvedené podminky stanovené za-
konem, je této osob¢ vydan zivnostensky list, kterym je osoba opravnéna k podnikani.

OhlaSovaci zivnost dale délime na:

e femeslné (kadetnictvi, stolafstvi..)
e vazané (danové poradenstvi, icetni poradenstvi..)

e volné (neni stanovena odborna zpusobilost)

Koncesované zivnosti jsou pfi svém zaklddani o néco preciznéjsi. Jsou to zivnosti, kte-
ré vznikaji na zdklad€ spravniho rozhodnuti. Kromé splnéni odborné zpisobilosti je také
nutnou podminkou pozitivni vyjadieni ptislusného organu statni spravy. Jedna se naptiklad
0 provozovani pohiebni sluzby, sménarenskou ¢innost, vedeni cestovnich kancelaii ¢i ta-

xisluzeb.™

Vyhody:
e jednoduchost
e rychlost
e nezavislost
e nizké zakladaci ndklady
e neni vyzadovan pocatecni kapital

e veskeré rozhodovani zalezi na vlastnikovi zivnosti

Nevyhody:
e neomezené ruceni vesSkerym osobnim majetkem za zavazky
e mozné potiZe se ziskdnim Gvéru
e Zivnostnik je odk4zéan jen na svou podnikatelskou iniciativu

e obtiznéjsi ziskani kapitalu
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2.3 Obchodni spolecnosti

Obchodni spole¢nosti miizeme rozdélit dle rozsahu ruceni na spole¢nosti osobni (kdy
vSichni, nebo nékteti spolec¢nici podniku ruéi za zavazky spole¢nosti neomezené) a na kapi-
talové (kde spole¢nici neru¢i za zdvazky spolecnosti viibec, nebo je ruceni v souladu se
zédkonem omezeno). Tato ¢lenéni do jisté miry urCuji zptisob fizeni jednotlivych spole¢nos-

ti 1 zptisob zisk&vani kapitélu.

Verejna obchodni spole¢nost

Jedné se o spolecnost, ktera vznika zalozenim dvou ¢i vice osob podnikajicich pod
spole¢nym jménem. Obchodni jméno spole¢nosti musi obsahovat oznaceni v.o.s., aby bylo
hned patrné, o jakou spolecnost se jednd. Osoby zakladajici tuto spolecnost pouzivaji pii
zalozeni tzv. spolecenskou smlouvu. Spole¢enska smlouva poukazuje na osobu, kterad je
opravnénd jednat jménem spolecnosti, pokud tato osoba neni pfedem urcena, miize za spo-
le¢nost jednat kazdy ze spole¢nikti. Pfedepsany zakladni kapital neni pfesné dan, spolec-
nost ovSem ruci za zavazky celym svym majetkem, soucasné vSak ruci za zdvazky spolec-
nosti spole€nici a to celym svym majetkem spolecné a nerozdilng. Zisk je rozdélen mezi

spolecniky rovnym dilem.!**!

Komanditni spole¢nost

Spolecnost t€Z vznika na zaklade spoleCenské smlouvy, ve které je dale uvedena vyse
vkladu spole¢nikill (tzv. komandistli). Spole¢nici se déli na dvé skupiny, komplementéie a
komandisti. Komplementati ru¢i za zavazky spolecnosti celym svym majetkem, naopak
komandisté jen do vyse svych vkladl. Toto rozdéleni urCuje i dalsi fizeni spolecnosti, ktera
je fizena komplementéii, obsah smlouvy udava, zda kazdy z komplementéiti jedna za spo-
lecnost samostatné ¢i tuto pravomoc zastituje jen jeden ze spole¢nikl. Komandisté se na
fizeni podniku zpravidla nepodileji, maji vSak pravo nahlizet do ucetnich uzavérek, maji
kontrolu nad hospodatfenim podniku a jiné. Rozdéleni zisku udava spoleCenska smlouva, a

pokud neni pfedem urceno, polovinu zisku dostavaji komandisté i komplementéfi.[l5]
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Vyhody:

e Jednoduché zalozeni — spoleCenskd smlouva, zapis do obchodniho rejstiiku, da se

snadno zalozit i s minimalnim zakladnim kapitalem,

e v¢Etsi moznosti pro ziskani kapitdlu — kazdy z Gcastnikli ma své prostiedky, navic

dohromady mohou rucit za vétsi objem pujcek.

Nevyhody:
e Neomezené ruceni kazdého, obtize pii snaze ukoncit spolutcast (dle smlouvy),

e komplikace pii umrti spoleCnika (zanik ucasti spole¢nika ve spoleCnosti vede i
k zaniku spolecnosti samotné, pokud se ostatni spole¢nici v zakonem vymezenych
ptipadech nedohodnou, Ze budou pokracovat s dédicem spolecnika, ktery se o ti€ast

ve spolecnosti prihlasi),

e potencionalni zdroj konflikt mezi spole¢niky v oblasti autority (nutna spolecenska

smlouva).

Mezi kapitalové obchodni spolecnosti fadime spole¢nost s ru¢enim omezenym (s.1.0.)

a akciovou spolecnost (a.s.).
Spolecnost s ru¢enim omezenym

Tato spole¢nost muze vznikat dvéma zpisoby. Prvni moznosti je zalozeni spole¢nosti
jednou osobou podle tzv. zakladatelské listiny. Pti zakladani spolecnosti s vice spolecniky
jde o tzv. spolecenskou smlouvu, ktera mimo jiné obsahuje nalezitosti o vysi vklada jed-
notlivych spolecnikli. Spole¢nost ruci za zdvazky celym svym majetkem, ruceni spolecnikti
je stanoveno do vyse jejich nesplacenych vkladi a pfi splaceni tohoto vkladu, ktery preché-
zi do vlastnictvi firmy, tak odpada bfemeno spole¢niklim. Zdrojem kapitalu jsou pravé da-
né vklady spole¢nikti do firmy, které nemohou byt dohromady nizsi nez 200.000,- K¢, pfi-
tom vklad jednotlivce musi €init nejméné 20.000,- K¢. Tyto vklady tvoii zdkladni jméni
podniku, naslednym zdrojem kapitélu jsou vytvotené zisky ¢i cizi kapital. NejvysSim orga-
nem spole¢nosti je valna hromada, pokud to spoleCenska smlouva stanovuje, spolecnost

miiZe mit i kontrolni organ, ktery je predstavovan dozoréi radou.!*
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Vyhody:

e Omezené ruceni spolecnikit (pomérné snadné zajisténi zakladatelského vkla-

du),

e spole¢nost muze zalozit jen jeden zakladatel (obchodni podil 1ze za podminek

uréenych zakonem a dle spoleCenské smlouvy pievadét na jiné osoby, délit ne-

bo dédit),

e moznost ziidit dozor¢i radu jako kontrolni organ spolecnosti.

Nevyhody:
e Nutné zékladni jmeéni ve vysi 200.000,- K&,

e mozné potize s prevodem podilli na jiné osoby.

Akciova spoleénost

Akciova spolecnost je vhodnd zejména pro velké podniky. Jeji zdkladni jméni je roz-
vrzeno podle daného poctu akcii. Akciova spole¢nost miize vzniknout jak pomoci zaklada-
telské smlouvy, tak pomoci zakladatelské listiny. Spolecnost ru¢i za poruSeni svych zavaz-
ki celym svym majetkem, avSak akcionaii za zadvazky neruci. Zdrojem kapitélu jsou akcie,
jejichZ hodnota tvofi zékladni jméni spolecnosti. Minimalni hodnota zakladniho jméni je
stanovena na 1.000.000,- K¢. Spolecnost je také povinna zfidit rezervni fond, jehoz mini-
malni vy§e musi dosahovat 20% zakladniho jméni firmy. Ridicimi organy spole¢nosti jsou
valnd hromada, predstavenstvo (nejmén¢ 3 ¢lenové, je statutdrnim orgdnem) a dozor¢i ra-
da. Dal$i kompetence organii spoleCnosti je urcena zakonem a podrobnéji je pOpséna ve

stanovéch spolecnosti.!*!
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Vyhody:
e Omezené ruceni akcionafd,
e pfenositelnost akcii (odd€lené existujici podnik, nezavisly na Zivoté vlastniku),
e akcionafi mohou prodavat podily bez dopadu na kontinuitu podnikani,

e schopnost ziskat kapital.

Nevyhody:
e Nutné zékladni jméni ve vysi 1.000.000,- K¢,

e zalozeni spolecnosti je komplikovangjsi, vyzaduje vétsi naklady, ¢as a znalosti

ve srovnani s ostatnimi pravnimi formami,
e kontrola ze strany statu (vedeni ucetnictvi, vykaznictvi),

e dvoji zdanéni (nejprve zisku spolecnosti, potom dividend akcionéiti), Casto ne-

zajem akcionafi o zalezitosti spolecnosti.
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3 PODNIKATELSKY PLAN

Podnikatelsky plan je pisemna koncepce podniku, sestavuje se pii zakladani ¢i rozsi-
fovani firmy. Je to pisemny dokument zpracovany vétSinou podnikatelem. Podnikatelsky
plan tak nejlépe zodpovidad otazky charakterizujici vnéjsi 1 vnitini faktory, které souviseji
se zacatkem podnikatelského zdméru nebo fungovanim jiz existujici firmy, a upfesiiuje
¢iny podnikatele do budoucna. Cilem podnikatelského plédnu je potieba zodpoveédét nékolik
obecnych otazek. V jakém stavu se praveé nachazime? Kam se chceme dostat a jakymi pro-

stiedky se ke zdarnému cili diky planu dostaneme v budoucnu??

Synek a kol. ve své sbirce Podnikova ekonomika zase poukazuji na jeden bezesporu
dulezity aspekt. Tim je chybé&jici obsah strategického planovani v obecném méfitku a pod-
nikatelského planovani v konkrétnich pfipadech. Rozpoznani a uvédoméni nutnosti podni-

katelského pldnovani je tudiz povazovano za jeden z faktorli vyspélosti podnikéni.[ll]

3.1 Funkce podnikatelského planu

Podnikatelsky plan m& mnoho alternativ jak a k ¢emu muze byt napomocen, prvotné
pak slouzi jako vnitini aparat firmy, kde zastava tlohu planovaci, kontrolni ¢i vykonnostni
a je tak zakladnim podkladem k rozhodovani. Dale napoméha konat uvnitf firmy urcity fad,
pomahd k uspofadani podnikové koncepce a do budoucna napomahé vedeni podniku jako
stavebni kdmen pro dlouhodobégjsi planovaci interval. Od vnéjsSich subjektd je vyzadovan
zejména pred vétsi investici, slou¢enim firmy s jinym podnikatelskym subjektem, moznosti

statni podpory nebo pfi jednani s investorem, bankou, vétiteli apod.

Pted samotnym sestavovanim planu musi podnikatel ziskat dostate¢né informace o tr-
hu, vyrobcich, distributorech a odhadovanych finan¢nich nékladech podniku. Tyto dalezité

faktory musi sladit s cili a zdméry zakladaného podniku.

V zavéru planu miiZze nastat 1 situace, kdy prvotni myslenka o podnikani je sice dobra,

avSak jejimu uvedeni do reality je branéno riznymi objektivnimi faktory, které jsou s pod-

nikem neslucitelné a realizace podniku by tak znamenala v zavéru velkou ztratu. P!
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Spravné a dobfe vypracovany podnikatelsky plan miize v konecném disledku pomoci
k ziskéani potfebného mnozstvi kapitadlu. Podnikatelsky plan je pro manazera i ndzornou
ukazkou skloubeni vizi s realitou. Jednoduse a kdykoliv manaZer mize nahlédnout do pod-
nikatelského planu, vypozorovat n¢které mensi ¢i relativné zasadni problémy a pokud ma k

tomu prostiedky, mtze diky podnikatelskému planu ve svém byznysu sméle pokracovat.

3.2 Zasady pro zpracovani podnikatelského planu

Pro zpracovani projektu podnikatelského planu je vhodné respektovat predevsSim

obecné platné zasady, a to:
e Srozumitelnost — jednoduché vyjadfovani, vyuziti tabulek, podlozeni ¢isly,

e logi¢nost — navaznost jednotlivych ¢asti, skute¢nosti musi byt podloZeny fakty, vy-

uziti grafického vyjadrenti,
e strucnost — strucnost planu, vSak s dostatkem diilezitych fakta,
e pravdivost a realnost,
e respektovani rizika — rozpoznani rizik a navrhy feseni kritickych situaci zvysuji

davéryhodnost podnikatelského planu.

3.3 Hlavni prinosy podnikatelského planu
e Ziskani poznatki z analyz,
e prehledné usporadani zdméra firmy, predpokladi a rizik,
e plan vyvoje finan¢nich tokd, zjiSténi potieby a ziskani financnich prostredkd,
e vcasné odhaleni slabin a rizik,
e motivacni nastroj pro zaméstnance, informovanost o zamérech firmy,

e budovani firemni kultury.
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3.4 Typy podnikatelského planu

Nize jsou uvedeny typy podnikatelského planu podle jeho obsahu i rozsahu textu:

Elevator pitch (efekt vytahu) - jedna se o verbalni stru¢nou prezentaci.

Executive summary - je to souhrnny pisemny dokument vétSinou o jedné az

dvou stranach, ma bud’ samostatnou podobu, nebo je soucasti planu.
Zkraceny - obsahuje vSechny ¢asti podnikatelského planu, ale ne tak detailné.
Plny - je k dispozici vétSinou jen pro investory.

Internetova verze - byva chranéna ptistupovym heslem.

3.5 Struktura podnikatelského plinu

Strukturu podnikatelského planu nelze s ptresnosti stanovit nebo doporucit. Pii tvorbé

podnikatelského planu musi byt kladen diraz pfedev§im na piehlednost a srozumitelnost

predkladanych informaci a tidajt, které by vzdy mély byt podpofeny analyzami a vypocty.

V zavislosti na pfedmétu podnikdni jsou pak jeho jednotlivé Casti rozpracovany vice ¢i

mén¢ podrobné, vzdy ale musi byt jednoznacné ziejmé, ¢eho a za jakych podminek chce

podnikatel dosahnout.

[15]

Struktura podnikatelského planu pro zacinajici podnikatele by méla obsahovat tyto

slozky:

e Titulni stranu,

e 0bsah,

e shrnuti podstatnych informaci,

e popis firmy (produktu, strategie),

e 1udaje o vlastnicich firmy,

e analyzu trhu,

e marketingovy pléan,

e financ¢ni plan.
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4 VEDENI PODNIKU

Na samotné vedeni a rozhodovani podniku o tom, co se bude v nejblizs$i budoucnosti
odehravat, ma pochopitelné¢ hlavni vliv manaZer podniku ¢i samotny podnikatel. Ten si
sdm musi urcit, co je pro jeho firmu nejlepsi a tyto stranky by se mél snazit co nejvice do-
stavat do poptedi a neustale je zlepSovat. To samé vSak plati i pro manazera jako osobu.
Pokud chce v dnesni nevyzpytatelné dob€ na trhu opravdu nékym byt a ma touhu néco do-
kazat a iniciovat se, je to predevSim on sam, kdo by mél vynalozit takové uGsili, aby byl

uspesny a jeho potencial dale jen rostl.

4.1 Charakteristika osobnosti manazera (podnikatele)

Osobnost podnikatele samotna je velmi dulezitym faktorem, v némz se opravdu ukaze,
zda ,,na to dany jedinec ma ¢i nikoliv, jak ze stranky fyzické, protoze okolo podnikani je
vzdy dosti shonu, tak po strance psychické, ktera je jednou z nejvykonnéjsich slozek, jakou

by manazer mél disponovat.

Neni ovSem podnikatel jako podnikatel, a proto nemtizeme ,,hazet vS§echny do jednoho
pytle“. Je dilezité umét rozliSit podnikatelskou sortu lidi zejména po psychické strance.
Podle toho mizeme podnikatele zatadit do dvou nepsanych kategorii - ,,normalniho* pod-
nikatele, ktery si naptiklad chce zalozit sviij mensi byznys nékde na lokalnim trhu, a pod-
nikatele, ktery mé urcity solidni pocatecni kapital a chce dokazat néco vétSiho a uspét na
néjakém globalngj$im trhu.

Podrobné tyto pojmy popisuje Obchodni zakonik (vice viz § 2, odstavec 2, Hlava 1).
Uspé&snym podnikatelem se ale nestane kazdy, kdo za¢ne podnikat, ale pouze ten, ktery ma

k podnikani ty spravné piedpoklady.

Na podnikatele miizeme nahlizet také z jiné stranky. Jedna se o jeho vlastni projevy
chovani, jaka projevuje gesta a hlavni soustfedénost se upira na jeho myslenkové pochody,
které by mély byt pravé rozdilem mezi nadanym podnikatelem, ktery ma potencial to do-
tahnout svou snahu daleko. Podnikatel musi disponovat tviurci a vidéi iniciativou, ktera by
se méla odrazet i na jeho dalSich vlastnostech, které napiiklad mohou byt ve tvofivosti ino-
vaci a zmén, v motivaci na skvélé vykony, ale dulezité je 1 spolecenské a socidlni porozu-

méni svym koleglim nebo zam&stnancim. ™!
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4.2 Vlastnosti manaZera
Manazer by m¢l byt schopen si sdm odpoveédét na tyto otazky:

e Jste vadci osobnost?
e Jste sebevédomy?
e Délate rad sva vlastni rozhodnuti?
e Mite rad zodpovédnost?
e Planujete svoje projekty od zacatku do konce?
e Umite pracovat s pocitacem?
e Jste schopen pouzit penize ze svych uspor a investovat je do podnikani?
e Pracoval jste nékdy v oblasti, ve které chcete podnikat?
e Mite néjaka Skoleni v podnikani nebo ekonomické vzdélani?
e Umite zvladat stres?
e Je vaSe rodina pfipravena vas podpofit? (Casové, finan¢ne?)
e Jaké dovednosti povazujete za dulezité pro uspéch v podnikani?
e Pracoval jste nékdy na manazerské pozici?
e Zaméstnaval jste nékdy néjake lidi?

e Znate zédklady marketingu? 31

V teoretické Casti jsou uvedeny hlavni nalezitosti ke zpracovani podnikatelského pla-
nu, které dale budou opérnym bodem pro vytvoreni daného podniku. Pti dodrzeni jednotli-
vych obecné dokladajicich slozek podnikatelského planu, by mélo v kone¢ném duasledku

dojit ke zdarnému a hlavné redlnému vyusténi k zaloZeni podniku.
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II. PRAKTICKA CAST
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5 TITULNI STRANA

rZHANAK

Nazev: Handk nabytek

Sidlo: Pierov

Tel: +420773256655

Email: hanak.nabytek@email.cz
Web: hanak-nabytek.cz

Jednatel: Martin Zatloukal
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6 FIRMA HANAK NABYTEK, A.S.

Firma HANAK NABYTEK se snaZi upevnit svou dlouholetou vybudovanou tradici
mezi ¢eskou Spickou vyrobcl nabytku uz ve velmi vytizeném sektoru jako je dfevozpracu-
jici zakazkova vyroba, distribuce a prodej, potazmo vyroba kuchynskych linek, obyvacich
pokoji, loznic. Mezi dal$i neméné dulezité vyrobky také patii mensi dievéné produkty,
jako jsou stoly, zidle, barové pulty apod. Poslanim firmy je od samotného pocatku jejiho
zalozeni maximaln¢ pokryt a vyuzit tak celonarodni sit' prodejen (pobocek) podniku
HANAK NABYTEK uéelng, efektné a hlavné efektivng, ¢imz reaguje na potieby volajici,
stale netnavné poptavky. Pfitom ale musime brat v potaz vliv celosvétové krize, ktera stale
vice dopadéd na malé stfedni podniky. Zvysené riziko s sebou tézZ mlze vést 1 fakt zvySeni

DPH v naSem staté.

6.1 Charakteristika a filozofie firmy

Zalozenim daldiho designového centra, prodejny a pobocky firmy HANAK
NABYTEK, a to vie v jednom celém vybaveném obchodé v padesatitisicovém mésté Pie-
rov, nam dopieje dal$i upevnéni z pohledu konkurence a stability podniku na trhu. Timto
krokem bych chtél zvysit koncentraci pobocek po republice a v neposledni fad¢ se snazit 0
upevnéni pozice leadera vyrobce nabytku u nas. Tento postup mi taktéz pomuize vytvorit
dalsi vlajkovou lod’ do neustéle rozriistajici se lodénice firmy HANAK NABYTEK. Zalo-
Zenim této prodejny jednak oteviu zakazniktim nové pole ptisobnosti v oblasti vztahového
marketingu s podporou prodeje B2C (Bussines to customer - ,,podnik k zakaznikovi®), jak
z okoli Prerovska, tak z okolniho perimetru Moravskoslezského kraje, jelikoz ve zming-
ném regionu neni zadna podobna prodejna tohoto typu. Takto bych dokazal stmelit nové
vytvoreny kruh spojeny tficetikilometrovym okruhem okolo mést Olomouc, Prostéjov a
Krométiz.

Filozofie spole¢nosti HANAK NABYTEK se da vyjadfit struéné: sazka na samostat-
nost. Zakladem firemni strategie se stala vlastni zakdzkova vyroba nabytku, vyroba kuchyni
na miru bez subdodavatell. Ukazalo se, Ze jde o spravnou cestu. HANAK NABYTEK v
soucasné dobé& nabizi jeden z nejprodavanéjSich programi nabytku do kuchyni, obyvacich
pokoju, loznic z vlastni produkce a v nejvyssi kvalité bez kooperaci. To se zurocilo zejmé-

na pravé v kvalité, které nemohou firmy zavislé na subdodavatelich dosahnout.
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Technologicky je firma srovnatelnd s nejvyspélejSimi evropskymi producenty. Jako
prvni v Ceské republice zvladla vyrobu nabytku ve vysokém lesku a matném laku na Girov-
Soucasna vyrobni kapacita umoznuje zvladnout velké série stejné jako zakézkovou pro-
dukci a zaroveii udrzet piiznivé cenové relace. V soudasné dobd se stava HANAK
NABYTEK vyznamnym vyrobcem ostatniho bytového nabytku podle hesla ,,Jeden domov
— jedna znatka.“ Kvalita, kterou se zakaznici nau¢ili spojovat s kuchynémi HANAK
NABYTEK, by se méla stat normou pro cely interiér.

Cilem spoleénosti HANAK NABYTEK je zajistit svym zakaznikiim nejvyssi kvalitu s
vynikajicim designem vyrabénych produktii. Béhem dvaceti let se podatilo vytvorit z firmy
HANAK NABYTEK symbol prestize a kvality bez kompromisti, znadku, kterd méa své

nezastupitelné misto nejen na ¢eském, ale i na zahrani¢nim trhu.

6.2 Produkty firmy a jejich charakteristika

HANAK NABYTEK oplyva velice Sirokou $kalou ve vybéru produkti, barevnych
kombinaci, atypickych kombinaci a tvart skiinék. Mimo jiné i v kvalité materialu tak, aby

byl zékaznik vZdy spokojen a mohl si vybirat jen z toho nejlepsiho, co firma nabizi.

Kuchyné

Kuchyné¢ HANAK - kuchyné moderni i rustikalni. Za 21 let své existence se firma
HANAK NABYTEK propracovala v oblasti kuchyfiskych interiérii na evropskou $pi¢ku.
Co HANAK NABYTEK muiZe nabidnout? V prvé fadé kuchyné doslova pro kazdého, od

24

rantuje prvottidni kvalitu a perfektni zdkaznicky servis.

Kuchyné HANAK — design a kvalita generacim. Materialy a veskeré slozky, ze kte-
rych se kuchyné a nabytek vyrabéji, jsou origindlnim dilem od prvniho navrhu aZ po do-
konceni a montaZz. To ma pro klienta hned n€kolik vyhod, jelikoz tak kupuje produkt, jehoz
kvalita je podrobné kontrolovana. Vyrabi se ze Siroké designové Skaly — vyrobky, které
jsou napiiklad pfedstavovany na internetovych strankach, tvoii jen zlomek skute¢né pro-

dukce firmy HANAK NABYTEK. Individualni pozadavky zékazniki pro firmu neptedsta-
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vuji nadstandard, ale samozicjmost. Rozhodne-li se zakaznik po ¢ase kuchyni upravit nebo

rozsitit, budou dané fady stale dostupné.

Inspirovat a vybirat mize zakaznik mezi riznymi designovymi ale i cenovymi styly,
které se déli do nékolika sekci, zejména z hlediska materialu, ze které¢ho jsou vyrobeny a

podle Kterého se také uréuje kone¢na cena. Mezi tyto styly patii:
e Moderni kuchyné,
e rustikalni kuchyné,
o stylové kuchyné,
e designové kuchyné,

e |luxusni kuchyné.

LozZnicovy nabvtek a Satny

Stale vice zakazniki pfi vybavovani interiéru svého domu ¢i bytu hledd nabytek odpo-
vidajici svému zivotnimu stylu a pfedstavam. Vedle kuchyniskych linek a obyvacich sestav
je to 1 loZnicovy nabytek. Kvalitni femeslné zpracovani, trvanlivé materialy, zajimavy
design, funk¢énost, zaruky, servis a také pfijatelna cena — to je strucné charakteristika nové-
ho zna¢kového loznicového nabytku HANAK. Spickové zpracovani a smysl pro detail fadi
loznicovy nabytek mezi elitu. Nabidka a vybér posteli, nocnich stolkti, komod a Satnich

skiini v jednom designu je ojedin¢la.

Satni sk¥iné

Pro vyrobu Satnich skiini se pouzivaji nové progresivni technologie, které jsou u ces-
kych vyrobcli nabytku ojedinélé. Jde o sériovou vyrobu odleh¢enych vostinovych nabytko-
vych dilct zhotovovanych na nové, specialni, plné mechanizované vyrobni lince. Pouzité

materidly a parametry findlniho vyrobku urcuji vysokou kvalitu a uZitnou hodnotu skiino-

vého nabytku.
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Obvvaci pokoje

Po kuchyni je dalsim dulezitym velmi zdsadnim centrem Zivota kazdé rodiny obyvaci
pokoj. Tady se prijimaji navstévy, zde se vétSinou konaji ruzné rodinné oslavy. Proto je
dalezité, jak si jej zatidime, jaky bude vysledny dojem. Vyjimecnost nabidky obyvacich
pokojti v podani HANAK NABYTEK spo¢ivé v $irokém sortimentu modulil i ve velkém
vybéru materill a jejich $pickovém zpracovani. Jako novinka se ve vyrob¢ obyvacich po-
kojl pouziva technologie odlehcenych vostinovych nabytkovych dilct tloustky 28 mm, 40
mm a 60 mm. Néabytek vyrabény touto technologii ma nesrovnatelné lepsi mechanické
vlastnosti oproti klasické LPD desce tloustky 18 mm, natoz 16 mm. Také povrchova tpra-
va dyhy na vysoky lesk a povrchi barevny pigment vysoky lesk patii k tomu nejlepsimu na
trhu.

Interiérové dvere

Designové interiérové dvefe HANAK jsou sjednoceny s ostatnim nabytkem a nabizeji
tak moznost vytvorit harmonicky interiér domu nebo bytu v jednotném stylu. Z nabidky
interiérovych dveti si mlizete vybrat od dvefi plnych, pies prosklené, az po jedno ptipadné
dvoukiidlé dvetfe. Dvefe mohou byt otviravé, posuvné do stavebniho pouzdra a posuvné
dvete na sténu. Dvefe jsou standardné¢ vybaveny magnetickym zamkem a specialnimi za-
pusténymi zavesy. Specialni konstrukce dvetniho kiidla zarucuje vysokou mechanickou a

protihlukovou odolnost.

Jidelni Zidle a stoly

Vétsinou jedinou udalosti, kdy ma rodina ptilezitost se v poklidu sejit, je spolecné jid-
lo. Proto by jidelna nebo jidelni kout mély byt prostorem tGtulnym a pohodovym. Protoze
jidelny byvaji Casto pifimou soucasti jak obyvaciho pokoje, tak i kuchyné, tvoii jakysi pre-
chod mezi nimi. Podle toho se také zohlednuje i vybér materialu a barevnost. Mély by ko-
munikovat s obéma prostory a podstatné je najit spravnou miru kompromisu mezi praktic-
nosti a eleganci. Nastésti vybér je natolik bohaty, Ze zaruené uspokoji kazdého. U jidelni-

ho stolu je podstatné to, aby kazdy sedici mél dostatek mista pro pohodIné stolovani.
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6.3 Priuzkum trhu

Ptredbézné stanovené cile nového podniku je potiebné podrobit analyze, kterd spociva
v ziskéni, zpracovani a vyhodnoceni relevantnich informaci pro dalsi rozhodovani. V ramci
analyzy trhu se zjist'uji informace o potencidlnich zakaznicich, branzi, konkurenci a barie-
rach vstupu. Prizkum trhu je jednim z velice dtlezitych krokt, na které bychom méli brat
ztetel hned v pocatku naseho podnikani a které bychom neméli podcenit.

V prvni fazi prazkumu trhu, tzv. primdrniho prizkumu trhu, vysvétlim a popisu real-
nou situaci vzhledem ke konkurenci v dané oblasti budouciho zaloZeni firmy. Déle se za-
méfim na demografickou stranku populace v této oblasti, kupni silu a ostatni dilezité fak-
tory ovlivitujici postup zalozeni firmy HANAK NABYTEK.

Druhd ¢ast nazvand sekundarni priizkum trhu vnasi detailnéj$i pohled na podnikatele
jako na subjekt trzniho hospodafistvi, na jeho chovani, principy a zasady pro rozvoj osob-
nosti a zac¢lenéni subjektu do podnikatelské sféry.

Zpocatku je dulezité si provétit perspektivnost zaméru. Je tieba odhalit jeho slabé a
silné stranky, rizika i pfilezitosti, které s sebou nese. Jinak miiZe nastat situace, ze se zacne
usilovat o podnikéni v jiz upadajicim ¢i k Gpadku jiz zjevné se blizicim sektoru. Je proto
dulezité proanalyzovat zaméry i z pohledi konkuren¢nich firem. Je tfeba co nejlépe poznat
konkurenci, dovédét se o ni co nejvice, poznat jeji zkuSenosti, schopnosti, moznosti, posto-
je a pristupy. To vSe je velmi uzite¢né, pouéné a dileZité, nebot” opomenout tento krok
muze mit pro podnikani velice Spatné diisledky.

Pro nejlepsi odhad uspé&Snosti planované firmy, je tieba jiz ve fazi ptipravy srovnavat
zamér s lokalnimi firmami. To miZze pomoci vyhnout se v¢as problémam, které se jiz tyka-
ly konkurence. Pfi studiu lokalnich trhi je dilezité se zaméfit i na informace o jeji struktu-
fe, reputaci, sférach vlivu, dodavatelskoodbératelskych vazbach a vztazich, zptisobech od-
bytu produktl atd.

Teprve na zdklad¢ dostacujicich informaci o konkurenci a pfed vlastnim uvedenim
produkti na trh, Ize zvolit jeden ze dvou strategickych postupti: bud’ se snazit odlisit od
konkurence napf. kvalitou produktd a tim se vyhnout pifimé vzajemné konkurenci, nebo do

konkurence naopak jit a snazit se prosadit produkty napt. jejich nizsi cenou.



UTB ve Zliné, Fakulta logistiky a krizového Fizeni 35

Dale je dulezité ptrimétené urcit profil potencidlnich zakaznikti, nebot’ to pozdéji
umozni definovat kriteria, tykajici se designu produkti, jejich cen, reklamy atd. Naslednym
postupem je seznameni se s rozmisténim budoucich dodavatelt, s provoznim vybaveni a
surovinami, které¢ budou potiebné k podnikani. Taktéz je tfeba se seznamit S rozmisténimi
odbératelll produktli a vzit v tivahu jejich dodaci lhtity, kapacitni moznosti, naklady na do-
pravu. Odbératelé totiz nemusi byt viici planované lokalit¢ budouciho podniku rozmisténi
vyhodn€, coz muze mit zasadni vliv na nakladnost podnikani. Takto 1ze vCas odhalit potie-
bu zmény zdméru a presunuti budouciho podniku do vyhodnéjsi lokality jesté pred jeho

zfizenim. To v§e muze firmé pfinést vyznamné konkurencni vyhody a Sance na tspéch.

6.3.1 Primarni pruzkum trhu

Pod pojmem prizkum trhu a jeho naslednou segmentaci rozumime nékolik soubort
vlastnosti a aplikaci, které na sebe navazuji a navzajem se dotykaji. Je nezbytné se nad ni-
mi na delsi dobu pozastavit a pofadné si je promyslet z pohledu budouciho podnikatele. Z
tohoto hlediska patii mezi nejdilezit&jsi z nich k vytvofeni nové prodejny firmy HANAK
NABYTEK ve mésté Pierov konkurence, samotny trh a zakaznik. Segmentace téchto veli-
¢in je velice hodnotnym a opérnym bodem pro dalsi sestavovani podnikatelského planu,

proto v nasledujicich odstavcich proberu zminénou problematiku podrobnéji.

Z pohledu konkurence v Pierové vypada situace podobné jako v kazdém vétSim méste
V republice. Mezi ty méné nebezpetné, avsak velice vytrvalé konkurenty, patii stolafi, ktefi
nemaji tak technologicky vyspélé stroje jako vétsi firmy, misto toho vSak disponuji pili a

tvrdou praci.

Vétsi ohrozeni vsak skytaji trochu rozsahlejsi a komercionalizovanéjsi firmy jako je
napft. znacka Oresi. Nebudeme zde zatim rozebirat kvality této firmy ale jen to, ze se fadi
mezi hlavni konkurenty firmy HANAK NABYTEK. Firma Oresi vabi zikazniky svymi
diavéryhodnymi spoty v televiznich reklamach a uz toto mnohé lidi nastartuje k tomu, aby
si o této firmé zjistili néco vice nebo se zasli podivat do jejich prodejen. Ovsem jak kvali-
tou, tak 1 sluZzbami firma Handk odskakuje o dalsi krok a svym zakaznikiim nabizi veSkeré
sluzby zdarma a hlavné si uchovava sviyj styl a kvalitu, pro né€Z by se mohlo nadchnout
mnoho zakaznikli pravé ze zminéné lokality Pferovska a dal v oblasti Moravskoslezského

kraje.
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Dal$im bodem je samotny trh difevarského primyslu s ohledem na vyrobu domaciho
nabytku, na ktery se soustiedime nejvice. Zaridit si nové vybaveni pii koupi domu ¢i bytu
zazil snad kazdy, a kdyZ ani to ne, tak aspon urcitou mensi rekonstrukci ¢i zmodernizovani
kuchyné nebo jiného interierniho nabytku zna vétSina z nas. Proto neni divu, Ze po tomto

druhu zboZi je takika konstantni zajem.

Tretim velice dilezitym subjektem jsou zakaznici. Se zakaznikem musime jednat ,,ja-
ko s malovanym vajickem®, stejn¢ je to nakonec on, kdo urcuje, jestli se bude firme dafit i
nikoliv, pravé koupi nasich sluzeb a zbozi. Proto je z tohoto hlediska velmi zasadni doka-
zat svého zakaznika dobfe poznat, pochopit jeho pfani a tuzby. Pokud toto vSe zvladneme a
zakaznik je nakonec ochoten za nasi cenu statek koupit, existuje vysoka pravdépodobnost,
ze se zase n¢kdy vrati s jinym ptanim nebo nase sluzby doporuci kamaradiim ¢i zndmym, a

jak je dobfe znamo, lidé jsou nejlepsi reklama.

Velice ¢astymi zdkazniky nasi firmy jsou mladsi rodiny, které si potidily novy byt po-
pfipadé dim a chtéji se v ném pekné zabydlet. Na druhé strané tu jsou zakaznici starSiho
véku (50 let a vice), kteti naopak zili dlouhou dobu ve stejném stereotypu a za svoje 1éty
naspoiené penize si chtéji zkraslit sviyj ptibytek a vnést do n¢ho tak urcité zmodernizované

prvky a dodat prostiedi vice tulna a teplo domova.

Dals$im typem zakaznik jsou tzv. ,,obhlizeci®. To jsou lid¢, ktefi chodi sem a tam, od
firmy k firmé&, nechaji si u kazdé z nich zhotovit cenovy navrh a vétSinou se pak pro pro-
dejce jedna o ztratu Casu, protoze v mnoha piipadech tito lidé pijdou a nechaji si naptiklad

kuchyiniskou linku vyrobit od mistniho stolafe, aby usettili.
Pokazd¢ vSak ke kupujicim nepatii jen rodiny, ale setkdvame se i s poptavkou po na-
bytku pro kancelafské prostory, rizné pracovni kuchynky ¢i jind podobné technicka ucelo-

va zafizeni.
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6.4 SWOT analyza firmy HANAK NABYTEK

SWOT analyza ma velkou navaznost na ptedchozi kapitolu o priazkumu trhu. Ten po-
jednéva o strategickém vybéru nové pobocky, jejiho rozlozeni a lokaci. Ve SWOT analyze
jsou uvedeny silné stranky firmy s jejimi prilezitostmi a slabé stranky s hrozbami, sestave-

né s navaznosti na piedesly pruzkum trhu.

Silné stranky: Slabé stranky:

* neustalé zdokonalovani vyrobniho procesu | * komunikace mezi vyrobou a prodejci

* velké mnozstvi odbornych vyskolenych | ¢ necelistvé dodavky

lidi (architektu..)

* pruznost reakce na vyvoj trhu * prodluzovani dodéavek

* pfizptsobivost pracovni sily * dlouh¢ dodaci lhiity v pfipadé doobjedna-
vek zbozi

* znalost lokalnich trhii  pomala realizace novych vyrobk (dlouhy
veédecky vyzkum)

* vlastni program (KD) * nedostatecné vySkoleny persondl vzhle-

dem k programu KD

* jedna z nejvétsich Ceskych firem v oboru | * slabsi diraz na marketing ve spolecenské

vyroby kuch. linek a dopliki sféte

* vysoka kvalita vyrobku (certifikaty)

« veskeré sluzby zdarma (instalace, servis..)

» dba se na ekologii (neskodné vyrobni

technologie)

-----

zek
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Prilezitosti:

Hrozby:

* celosvétovy rozvoj (Skandindvie, USA..)

* vysoka konkurence v oboru, nejvétsi kon-

kurent co se tyce kvality - Sykora

* otevirani stale novych designovych center

» konkurent vzhledem ke zviditelnéni - Ore-

si (TV reklama)

* prostor pro mladé architekty (ndbér vyu-

¢enych lidi)

* stolafi

* rozvoj vyroby nabytku celoplosné pro cely
dim (kuchyné, obyvaci pokoje, loZnice,

dopliiky)

* mozny ubytek zdkaznikli vzhledem ke

zvyseni DPH

* benefity vyplyvajici ze sitovych podnika

* celosvétova krize - mensi kupni sila

(klastry)

* Spatny odhad obchodnika

« administrativni zaté¢z podnikani

Tab. ¢. 1, Zdroj: autor

Ze SWOT analyzy vyplyva né&kolik zakladnich skutetnosti o firmé HANAK
NABYTEK. Podnik se miiZe pysnit fadou technologickych inovaci, nejvétsi z nich je vidét
v dodavkach materidlu bez subdodavatelli, vSe, co firma vyrobi, je Cisté jejim vlastnim
zbozim. Firma HANAK NABYTEK je podnikem se zabhnutymi zkuSenostmi, ktery
oplyva léty praxe, tudiz si myslim, Ze podnik uz za celou dlouhou dobu svého trvani ziskal
mnoho zkuSenosti a znalosti. Jak je patrné ze SWOT analyzy, podnik by mohl vice inves-
tovat do védy a vyzkumu a tim pfichazet na trh pofad s dalSimi a dal$imi inovacemi, fada-
mi novych kolekci vyrobkii a hlavné by mél byt kladen jesté vétsi duraz na piilezitosti fir-
my, jako jsou otevirani novych designovych center nejen u nas, ale hlavni iniciativu musi

firma vkladat do prukopnickych trhi za hranicemi nasi zemé.




UTB ve Zliné, Fakulta logistiky a krizového Fizeni 39

6.4.1 Sekundarni pruzkum trhu

V souvislosti s pojmem sekundarni priizkum trhu si v prvni fadé musime objasnit ulo-
hu subjektu podnikatele, konkrétni osobnost podnikatele v praxi, jeho cile, chovani a eko-

nomické vysledky, jichz by mél byt schopen dosahnout.

Roli manazera podnikatele je vice, mimo vedeni, kontrolovani atd. je jednim z nejvice
dalezitych roli podnikatele rozhodovani. Manazer je viceméné neustale v urcité nejistoté,
protoze jen na ném zalezi, jak se bude byznysu dafit a je jen na manaZerovi samotném,
jestli svlyj potencial bude chtit postupné navySovat, jestli se bude chtit se svymi vykony

ztotozilovat a zkousSet poradd nové cesty, které se za dlouholetou kariéru naskytnou.

6.4.2 Moje osobnost podnikatele

Kazdy nové vstupujici podnikatel, ktery pfichazi do nevyzpytatelného svéta trzniho
hospodafstvi, by si mél udélat mensi test ¢i zhodnoceni své osoby. Zde se podnikateli uka-

ze prvni podklad a naskytne se mySlenka, jestli ,,na to viibec bude mit*.

Jako vysokoskolsky student v oblasti managementu, logistiky a krizového fizeni mam
rizné teoretické zkusenosti a poznatky, které mi budou oporou pti mém budoucim podni-
kani. Soucasn€ se musim S postupem Casu sdim zdokonalovat, hledat a pokousSet se odstra-

novat svoje slabé stranky a naopak do popiedi stavét ty, které pro me budou piinosem.

Ptistoupime-li ke zhodnoceni mé osoby jako nové vstupujiciho podnikatele na trh, po-
zorujeme ruzné klady 1 zapory, jak to byva snad ve vSem. Prvnim krokem hodnoceni jsou
specifické osobnostni vlastnosti a schopnosti. Mezi mé zakladni vlastnosti patii schopnost
byt pozitivni. Jsem pozitivni ¢loveék, zkousim hledat nové moznosti, zkousim dostat z mi-
nima maximum, snazim se vzdy o Sifeni dobré nalady, ktera by snad méla pomoct i mému

kolektivu ¢i okoli.

Mezi mé zékladni stranky patii 1 schopnost rozhodovani. Myslim si, Zze vzdy dokazu
dostatecné do hloubky a hlavné soudné vyiesit urcity problém nebo rozhodnout o n¢jakém
ukonu, ktery bude mit posléze zdsadni vliv na chod firmy. Dok4zu byt totiz objektivni a
spravedlivy, proto si myslim, Ze jsem schopen selektovat vzdy takovy vysledek, ktery bude

bud’ pro m¢ jako podnikatele nebo pro celou firmu, tim nejlep§im moznym vychodiskem.
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Dalsi dulezitou vlastnosti, kterou disponuji a vaze se k predeslému rozboru mé osoby,
je dovednost pfijimat urcitad rizika, ktera s sebou podnikani nese. Asi kazdy krok v sob¢
ponese urcité riziko ztraty, poskozeni, ibytné hodnoty atd. Doufam, Ze rizika, ktera kdy
budu muset s sebou nést, dokazu pokazdé zvladnout kvalitn€¢ a hlavné v co nejmensim do-

padu jak na mou osobu, tak pro firmu obecné.

Nemén¢ kvalitativnim znakem mé osoby podnikatele jsou bezesporu vyjadiovaci pro-
sttedky a rétorickd mluva, myslim si, ze dokazu vysvétlit ¢lovéku podstatu véci tak, aby
ptinesla uzitek z nakoupeného statku jak jemu, tak i mné za pravé dobie odvedeny prodej
¢i sluzbu.

Vcasné a spravné rozpoznani zdkaznikova prani a tuzeb je moji dalsi kladnou vlast-
nosti. Snazim se vnimat dusevni rozpolozeni zdkaznika a tim chci dosahnout netlaceného,
vSak uspésné zakonceného prodeje. Bezprostfedni osobni vztah s nasi klientelou je velké
plus MSP. Ode m¢ jako manazera pobocky se ocekava spravny piistup k zékaznikovi,
schopnost umét ho oslovit, vést s nim konverzaci (mtze byt az né¢kolik schizek v designo-
vém studiu), vyhovét jeho zvlaStnim pfdnim a vytvofit tak pfijemnou atmosféru, kterd za-

kaznika potesi a bude se rad vracet, protoze s nasimi sluzbami bude spokojen.

Mezi mé zapory asi v nejveétsi mife patii mensi mira sebeovladani skloubena s jinymi
nazory ostatnich, tudiz nejrad&ji pracuji samostatné a tim se i na svou praci dokazu co nej-
lépe soustiedit. Obcas také ztracim schopnost pfesvédCovat, zdkaznikovi dokazu vse vy-
svétlit a zodpoveédét jeho otazky, avSak nerad nékoho presvédcuju, aby si dany statek ¢i
sluzbu koupil, jsem totiZ spokojen, kdyZ ¢€loveka presvédci fakta, kterd fikam, a neni pro

mé uméni lingvistickou cestou dotlacit zakaznika ke koupi.

Doufam, ze v praxi dojde ke skloubeni vySe uvedenych vlastnosti s t€émi spravnymi in-
grediencemi, vznikne tak dobrd pocatecni fdze mé manazerské osobnosti, podnikatele ¢i

vedouciho fidiciho organu pobocky.
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7 TVORBA ZAKLADATELSKEHO ZAMERU

Obsahem zameéru je strategické vyjadieni zakladatelské idey v pisemné formé. Jde
pfedevsim o definovani potieb, pozadavkl a problémi cilové skupiny zdkaznikl na zvole-
ném trhu. Budouci pfedmét &innosti podniku nové pobocky firmy HANAK NABYTEK
bude totiz reakci na vySe uvedené pozadavky trhu. Soucasné se vyhledové formuluje po-
staveni firmy v distribu¢nim fetézci a vytipuje se okruh vhodnych obchodnich partnera

(dodavatelé elektrospotiebicu, diezl, sedacich souprav atd.).

Strukturu zakladatelského zdméru je moZzné zpracovat pomoci dale uvedenych tzv.
checklistii (kontrolnich seznami), které zmensuji nebezpeci prehlédnuti nékterych podstat-

nych bodu v této fazi zakladani podniku (pobocky).

7.1 Trzni Sance

Firma HANAK NABYTEK se v dne$ni dob¢ stava nedilnou soucasti celého trzniho
hospodaistvi nejen v CR ale i daleko za hranicemi naseho statu. Z toho vyplyva, ze firma
nevstupuje na trh jako novacek ba naopak, jako zkuseny profesional z oblasti dievaiské
vyroby nabytku. I z tohoto divodu si chce firma a jeji hlavni ptedstavitelé upevnit svou
znalost z oboru vytvotrenim dal§i pobocky, kterd by méla byt pro konkurenci ze stejného

oboru velikou hrozbou vzhledem k potencialnimu ziskavani zakaznika.

Nikdo pfedem nemtize védeét, jestli jeho podnikdni bude vzkvétat od samého pocatku,
nebo v opacném piipadé, bude prodelecné. Ovsem kazda firma se chce pofdd a neustile
zdokonalovat, rozsifovat a dostavat se do podvédomi trhu a hlavné svych konecnych za-
kazniktl. Také proto si firma HANAK NABYTEK chce svou pozici upeviiovat viude po
celé CR jesté vice nez doposud, coz mé za disledek, Ze se tato znacka snazi jesté vice do-

stat na kloub jak trhu, tak kone¢nym zakaznikim.
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7.2 Pravni forma

Podnikatelskou ¢innost je mozné uskuteciiovat jen v podobé konkrétni pravni formy,
ktera se jevi jako optimalni ve vztahu ke zpracovanému podnikatelskému zaméru. Vybér
pravni formy podminuje pravni pofddek daného statu a soucasné cile zakladatele. Ideélni a
jedina spravnad forma neexistuje a ani aspekt uspory dani a ohranic¢eni ruceni nemusi byt
vzdy témi jedinymi kritérii vybéru.

V mém piipadé si zalozim kapitalovou obchodni spolecnost, a to spolenost s ru¢enim
omezenym (s.r.0.), ktera je predevsim brana po kapitalové strance. U s.r.o. se konkrétné
jedna o dv¢ dulezité slozky, a to pocateéni zakladni kapital, tento vklad musi byt sloZen pii
zakladatelské listing a ¢ini 200.000,- K¢. Druhou slozkou je ruceni firmy, spole¢nost odpo-
vida za poruseni svych zavazkl celym svym majetkem, spole¢nici pak spole¢né a nerozdil-
né ruci za zavazky spolecnosti do vyse souhrnu nesplacenych ¢asti vkladu vSech spolecni-
kt podle stavu zapisu v obchodnim rejstiiku. Pro mé jako zakladatele nové firmy je lepsi
vyuzit moznost zaloZeni s.r.o., jelikoz ru¢im firmou a ne svym vlastnim majetkem a akcio-

va spoleénost je vhodné&jsi pro podniky vétsiho rozsahu a také pro vétsi miru akcionaru.

7.3 Technicko-organiza¢ni vystavba

Podnikatelsky zdmér je moZné realizovat jen se zabezpeCenymi technickymi a pracov-
nimi predpoklady. Ulohou zakladatelské koncepce je proto naplanovani adekvatniho mate-
ridlné-technického zabezpeceni, které odpovida predmétu ¢innosti, formée zaloZeni a stano-

visti nového podniku.

Prostory nové pobocky v Pferové se nachazeji v centru mésta, coz by pro zakazniky
melo byt tim nejdostupnéjsim mistem. Rozloha designového centra ¢ini bezmala 200 m?,
pfitom tyto prostory pohlti 3 vzorové kuchyné a mensi prostor v rohu obchodu bude zauji-
mat vzorovy nabytek obyvaci €asti a jejiho ptislusenstvi, vSe bude vyrobeno ptimo ze za-
vodu v Poptivkach u Krométize. Na druhé strané¢ obchodu je velky stll s pocitacem a kan-

celafskymi potiebami.
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V zadni ¢asti obchodu se nachazi sklad, jehoz rozloha ¢ini okolo 30 m?, ktery bude ur-
¢en zejména pro kuchyné, jez jsou uz vyrobené a pripravené k montazi u zakaznika, ktery
se ocitl v situaci, ze nema napiiklad hotovou podlahu nebo technicky zafizenou mistnost, a
proto se musi ¢ekat na tyto drobné dod€lavky, nez bude mozné provést montaz kuchynské

linky.

7.4 Personalistika

V podniku figuruji dvé osoby. Ja jako vedouci poboc¢ky plus jeden zaméstnanec, speci-
alizovany montaznik kuchynskych linek firmy Handk nabytek, ktery je zodpovédny za

montaz, servis, reklamaci a technickou podporu pfi prodeji vyrobkt firmy Handk nabytek.

Po ostatni persondlni strance firmy, kterd neni svym rozsahem tak velkd, prozatim ne-
bude potieba zadného spolupracovnika ¢i jiné fyzické vypomoci. VSechny administrativni
véci, rozvoz kuchyniskych linek a také samotné navrhy kuchyni v pocitacovém programu
budu provadét sam. Postupem ¢asu muze dojit k tomu, ze si najdu néjakého spolupracov-
nika ¢i brigadnika z divodu pomoci pii rozvozu kuchyni (nékdy je rozvoz i péti kuchyn-

skych linek soucasn¢), z divodu odchodu k zaméfeni kuchynské linky u zakaznika apod.

7.5 Financovani

vvvvvv

jen sté€zi uskuteCnovat néco tak velkého, jako je zakladani pobocky. V mém ptipadé dispo-
nuji vlastnim zdrojem kapitalu ptl milionu ¢eskych korun, ktery pouZziji ¢astecné jako
vklad penéz do firmy a také na dodate¢né nakupy ¢i vSemozné technické upravy obchodu.
Cizi kapital ¢ini 1 milion korun €eskych, ktery predpokladam v podob¢ uvéru od banky a
bude vyuzit na upravu stylu a designu obchodu a na vybaveni jiz zminénych vzorka. Pokud
by doslo k situaci, ze by byl potfebny dalsi kapital, je jistda moznost pijceni penéz od rodi-

ny.
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7.6 Cile

Kazdy, kdo vstupuje do podnikani v jakémkoliv oboru, ma své urcité vytyCené cile,
jichz by chtél postupné€, s rostoucimi zkusenostmi a s dobrymi vysledky, dosdhnout. V

mém piipad¢ se tyto cile podnikatelského zaméru daji rozdélit do dvou pomyslnych skupin.

Na prvni zdmér miZzeme nahliZet z pohledu podniku HANAK NABYTEK, ktery se
obecné snazi o prosperitu svého podniku ve vétsim meéfitku a chee si tak upevnit své vy-
chozi postaveni na trhu. Zavedenim nové pobocky tak stmeli okruh designovych center

podniku a utvoii sit’ prodejen nejen na Morave.

Druhotnym cilem je zdokonaleni mé osoby a zjisténi faktu, jestli na tento druh podni-
kani mam dostate¢ny potencial, zkusenosti a urcitou rvavost po dosahnuti co nejlepsich
vysledki. V neposledni fad€ jde samoziejmé o zisk z tohoto druhu podnikani. Mym cilem
je dostate¢né pokryt poptavku po daném druhu zbozi a sluzeb, které nabizim a poskytuji.
Nadale chci srdnaté bojovat s konkurenci, ale i sam se sebou, protoze chci dale rozvijet své

teoretické zkusSenosti a chci je uvadét v co nejlepsi vysledky podnikatelské praxe.



UTB ve Zliné, Fakulta logistiky a krizového Fizeni 45

8 ZAKLADATELSKY ROZPOCET

Vsechny skutec¢nosti souvisejici se zakladatelskou koncepci je potfebné promitnout do
finan¢ni oblasti, protoze finance ptedstavuji jakysi krevni ob&h podniku. Vhodnou meto-
dou aplikovanou za timto ucelem je zakladatelsky rozpocet (kalkulace), ktery ma charakter
planu. Zalozeni kazdého nového podniku ¢i pobocky vyzaduje dikladnou planovaci pfi-
pravu, ktera nasledné slouzi jako vychodisko pro realizaci vlastni ¢innosti a slouZi i1 pro jeji
kontrolu. Sestaveny zakladatelsky rozpocet se vyuziva jak pro potieby podnikatele, tak i

pro banky (jako soucést zadosti o ivér), obchodnich partnerti a podobné.

8.1 Planovani obratu

Prvnim krokem je planovani (rozpocet) ocekavanych piijmt podniku, zpravidla za ob-
dobi prvniho roku. Pfijmy se tvoii pfedev§im ze zpenézeni realizovanych vyrobkli nebo
sluzeb, ptipadné jinych drobnych praci. Obrat je potom souctem trzeb, které¢ podnikatel
obdrzi za planované ro¢ni obdobi. Zakladnimi kategoriemi pfi planovani obratu jsou reali-
zované mnozstvi a prodejni cena. Mnozstvi vyrobkt, které se proda za urcité obdobi, mi-
zeme odhadnout na zakladé poctu potencialnich zadkaznikli anebo pomoci metody porovna-
ni. Zékladnou pro porovnani slouzi obdobné konkuren¢ni podniky anebo pii pievzeti uz

existujiciho podniku jeho minulé vysledky.

Urceni vyse prodejni ceny zavisi na zvolenych marketingovych strategiich i taktickych
cenovych rozhodnutich podniku. V zisadé¢ méa vSak cena pokryvat naklady podniku a
umoznit tvorbu zisku. V obchodni sféfe se cena tvoii pfidanim obchodniho rozpéti (rabat)
obchodnika k nakupni cené. Obchodni rozpéti predstavuje vynos podnikatele a sklada se z
nakladové slozky (kryti ndkladl na obchodni ¢innost) a ze zisku podniku. Do struktury
prodejni ceny se nesmi ve zdivodnénych piipadech zapomenout zapocitat vyse dané z pfi-

dané hodnoty plus spotiebitelska dan.
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Ve sféfe doméaciho nabytku se velice tézce predvida, kolik kuchynskych linek, doplikt
¢i drobného piislusenstvi se mlize prodat. Proto celé planovani a ndzorna kalkulace bude
vyjadiena v hodnotach primérnych za uvedeny uplynuly ¢as. Ze zkusenosti firmy HANAK
NABYTEK z piedeslych let budeme brat v potaz, Ze v praiméru se prodaji dvé kuchyné za
mésic. Ob¢ verze budou v jiném materidlovém provedeni s rozdilnym poctem spotiebict a
velikosti celé kuchynské linky, tudiz se budou liSit zejména cenové€. Prvni kuchyniska linka

je z fady standardnich, druha z fady luxusnich.

Piiklad primérného mési¢niho prodeje:

Moderni kuchyné: 130.000,- K¢
Luxusni kuchyné: 260.000,- K¢
Celkovy mési¢ni obrat: 390.000,- K¢

Tab. ¢. 2, Zdroj: autor
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8.2 Planovani vydajua

Vyznamné postaveni v rdmci zakladatelského rozpoctu ma plan vydaju, ktery spociva
v penéznim ohodnoceni vSech polozek, které musi podnikatel za sledované obdobi vynalo-
zit, aby zabezpecil svoji ¢innost. V této souvislosti je tfeba rozliSovat mezi vydaji, které
jsou vSechny vynalozené finan¢nimi prostfedky ( napt. splatky avéra, nakup majetku..) a
naklady. Naklady jsou vydaje podniku, které slouzi k dosdhnuti pfijmt, maji charakter spo-

tteby zivé a zhmotnéné prace.

Piiklad primérnych mési¢nich vydaju:

Nékupni cena moderni kuchyné 70.000,- K¢
Nékupni cena luxusni kuchyné 150.000,- K¢
Uvér od banky 20.000,- K¢
Néklady na montaz, servis, reklamaci, G¢etni 20.000,- K¢
Energie (voda, topeni plyn, internet apod.) 5.000,- K¢
Najem 25.000,- K¢
Dovoz kuchyiiskych linek 3.000,- K¢

Spotfeba DKP (ndkupni cena drobnych a kratkodobych | 3.000,- K&
predméti - kancelafské vybaveni, pracovni pomucky

apod.)

Mzdy (dva stalé stejné platy - moje osoba + montaznik) | 30.000,- K¢

Pojisténi + rizikové faktory 6.000,- K¢

Celkové vydaje 332.000,- K¢

Tab. ¢. 3, Zdroj: autor
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8.3 Planovani hospodarského vysledku

Na rozpocet nakladl a vydajii navazuje plan vysledku hospodateni, kterym miize byt
zisk nebo ztrata. Zisk je pozitivnim vysledkem hospodatské ¢innosti podniku, kritériem jeji
efektivnosti a cilem kazdého podnikatele. V piipadé, kdy jsou naklady vyssi nez piijmy,
hovoiime o ztraté. Podnikatel by v zdsadé¢ nemél kalkulovat se ztratou, avsak ve startovni

fazi vyvoje podniku se tato moznost ptipousti.

Priklad primérného ro¢niho planovani hospodarského vysledku:

(béZny rok)

Celkovy ro¢ni obrat 4.680.000,- K¢

- Celkova cena nakupo- | 2.640.000,- K¢

vaného zbozi

= Vynos obchodni ¢in- | 2.040.000,- K&

nosti
- Celkové naklady 1.344.000,- K¢
= Hruby zisk 696.000,- K¢

- Dan z pfijmu (19%) 132.240,- K¢

= Cisty zisk 563.760,- K¢&

Tab. ¢&. 4, Zdroj: autor
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ZAVER

Zakladani kazdého podniku je pomérné ndro¢nou procedurou, kterd je témét vzdy spo-
jena s urcitou mirou rizika. Je nutné si uvédomit, Ze riziko ptipadného pocatecniho netspe-
chu lze vyrazng snizit ziskanim dilezitych informaci z dané oblasti jest¢ pied zacatkem
samotného podnikani. Pfedpokladem a touhou kazdého, kdo vstupuje do podnikatelskych
aktivit, samoziejmée je, aby jeho podnikani bylo uspésné. K dosazeni tohoto cile je nutné
velmi objektivné posoudit moznosti a prave predpoklady pro podnikéni a stanovit spravnou
rozvojovou strategii podniku. Vyvrcholenim tivah o podnikani je pec¢livé zpracovani pod-
nikatelského planu. Jeho zpracovani je jednou z kli€ovych €innosti pfed zahdjenim samot-

ného podnikéni.

Cilem bakaléiské prace bylo vypracovani podnikatelského planu na zaloZeni drobného
podniku. Hlavnim konceptem bakalarské prace bylo rozpracovani jednotlivych zakladnich
bodl podnikatelského planu, ktery bude podnikateli slouzit jako ndvod postupu Cinnosti pii
zakladani podniku a nasledné jako nastroj efektivniho planovani a rozhodovani v podniku.
Hlavnim pfinosem této prace by méla byt systematizace zdkladnich bodt, které podnikatel
bude muset podrobit podrobnéjSimu zkoumani, protoze zadny z téchto bodl neni konecny
a platny navzdy. Stale se ménici trzni prostfedi nuti neustéle tyto zmény sledovat a firma je
podle nich musi ménit a pfipravovat na nové skutecnosti a mozZnosti. Tyto véci se tykaji
podniku od pravni formy a legislativni zmény, pies trzné-hospodatskou situaci, aZ po na-
klady jednotlivych slozek kapitalu. Objem a obsah informaci, které musi zacinajici podni-
katel vzit v potaz je velky, a pokusit se je vSechny do detailu popsat byva opravdu sloZitou
procedurou. Proto je podnikatelsky plan ndzornym opérnym voditkem a omezuje se na po-

pis hlavnich skutec¢nosti s odkazem na dalsi literaturu.

Teoretickd ¢ast bakalarské prace predstavuje pohled na podnikani zvenci. Pojednava o
teoretickych aspektech malych a stfednich podniki jako tviircich ekonomického ristu, o
jejich legislativnich upravach a specifickych slozkach, které jsou s jistou mirou zjednodu-

Seni témto subjektiim spolecné.

Dalsi kapitola popisuje to, co by mély obsahovat jednotlivé soucasti podnikatelského
planu. Pfesnd struktura podnikatelského planu neni ustdlena a dana, nicméné nehled¢ na
formalni Gpravu jsou vSechny pfistupy obsahové podobné. Hlavni rozdily vznikaji ptede-

v§im z divodu vySe a rizikovosti investice a vét$i objem dat si vyzaduje lehce odliSnou
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strukturu kapitol. Samotny podnikatelsky plan by ovSem nemél byt piesnym a detailnim
popisem vSech podnikovych procest, ale popisem hlavnich smérii rozhodovani s diirazem
na finan¢ni stranku vytvafeného podniku. Nasledna kapitola se vénuje problematice ziskani
zivnosti, pojednava o obchodnich a kapitalovych spolecnostech a jejich dalSim ¢lenéni a

charakteristice.

Silnou strankou a pfilezitostmi podniku jsou jist¢ origindlni myslenky a potencidlni
mezery na trhu skloubené s originalitou a diirazem na kvalitu a design vyrobkt. Tim, ze
podnikatel je zaroven predstavitelem cilového trhu, existuje jisty predpoklad, ze dokaze
blizkost k cilové skupiné zhodnotit ve flexibilnich reakcich na chovani trhu. Hrozbou, kte-
ra mize podniku zménit plany, je slabsi kapitalové zajisténi a nizsi cilové hodnoty obratu,
které z firmy délaji mensi podnik, avSak takovy, ktery by v daném regionu ¢i véts§im peri-

metru urcité oblasti mél Sanci redln€ udrzet a m¢l by vykazovat solidni vysledky.

Lehkym omezenim prace je relevance informaci o trhu, které byly podrobeny analyze.
Néklady na dikladnou analyzu trhu by znaéné piekrocily finanéni moznosti podniku. S
ohledem na ziskané informace a tdaje (pfedevsim z finanéniho planu) Ize konstatovat, Ze
zpracovavany podnikatelsky zdmér se jevi nejen jako realizovatelny, ale navic jako velmi
atraktivni podnikatelska ¢innost, pfedevs§im vzhledem k dirazu, ktery je kladen zejména na
Jiz zminovanou kvalitu a originalni design, kterym firma vzdy dokdze ptrekvapit a pfijit s
nécim novym na trh jako prvni a pfitom stale uchovava a vylepSuje doposud dobie zavede-
né zvyky. Neméné dileZitym faktorem uspéchu podniku je fakt, ze firma HANAK
NABYTEK ma svou dlouholetou zkusenost v daném oboru. Nejvétsi komplikace nastava
pfi dovozu kuchynskych linek a jejiho pfislusenstvi ze skladu firmy. Problém spociva v
necelistvosti dodavek prodejciim, jsou to tedy dodavky kuchynskych linek prodejcim do
designovych center. Nejcastéji jde o to, Ze objednané komponenty pro zédkaznika nejsou
dodany vsechny, tudiz ani v¢as. Praxe vypada tak, ze prodejce musi v kazdé dodavce indi-
vidualné prozkoumat, zda nechybi urcity typ skiinky ¢i ostatni druhy komponenti kuchyn-
skych linek a jejiho pfislusenstvi. Pokud by se tato celkem zasadni véc dokdzala zménit k
lepsimu (v praxi jde o zpozdéni v fadech tydni), pak by méla firma HANAK NABYTEK
bezkonkuren¢ni postaveni na trhu. Zde je vidét, ze kazda firma ma urcité mezery a prave
na n¢ by se méla co nejvice sousttedit a snazit se o jejich napravu, o plynulost tokd celym

logistickym fetézcem daného podniku.
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Zpracovani podnikatelského planu a zakladatelského projektu je nejdilezitéjsi soucasti
budouciho podnikani, protoze bez ného podnikatel nemtize dobie odhadnout své moznosti.
Podnikatelsky zdmér na vytvoieni drobného podniku se v tomto ptipade jevi jako realné
vyusténi kazdého bodu podnikatelského planu v praxi. Podnikatelsky plan je tedy oporou a
zivym obrazem pro budouci potfeby pii zakladani podniku na regionalni urovni ¢i jako

kontrolni dokument jiz stavajici zavedené firmy.
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