Obsah

1. Uvod

2. Reseni problematiky z hlediska teorie

2.1. Teoreticka vychodiska prace

2.2. Piiprava a realizace

2.3. Terminologické pojeti pojmu vize, zamér, projekt
2.4. Etapy pfi tvorbé podnikatelského projektu
2.4.1. Predinvesticni faze

2.4.1.1. Identifikace podnikatelskych ptilezitosti
2.4.1.2. Technicko-ekonomicka studie projektu
2.4.2. Investi¢ni faze

2.4.3. Provozni faze

2.5. Technicko-ekonomicka studie zaméru
2.5.1. Charakter a napli technicko-ekonomické studie
2.6.Analyza trhu a marketingova strategie
2.6.1.Marketingovy mix

2.6.2.SWOT analyza

2.6.3.PEST analyza

2.6.4. Portertiv model péti sil

2.7.Vyrobek a vyrobkova politika
2.7.1.Cena a cenova politika

2.7.2.Podpora prodeje

2.7.3.Distribu¢ni kanaly

2.8.Pracovni sily

3.Plan realizace projektu

3.1.Financni analyza a hodnoceni projektu
3.1.1.Pojem finan¢ni analyza

3.1.2.Cile a tlohy finan¢ni analyzy

3.1.3 Zdroje informaci pro finan¢ni analyzu
3.1.4. Vyrobni program a sortiment

4 Rizeni rizika projektt

4.1 Podnikatelské riziko

5. Podnikatelsky zamér-osnova

5.1 Realiza¢ni resumé

5.2 Charakteristika firmy a jejich cilt

5.3 Organizace fizeni a manaZersky tym

5.4.Ptehled zdkladnich vysledki a zavéra technicko-ekonomické studie

5.5 Shrnuti a zavéry

5.6 Prilohy

5.7 Pozadavky na podnikatelsky zamér
5.8 Zavér teoretické ¢asti

6.Cil prace a metodika

6.1 Metodiky zpracovani

6.1.1 Shromazdéné podkladi o subjektu

0 0 N N NOOOOULLUL UL P WWWw

N N NN NN NNMNMNDNMNDNMNNMNNNMNNNMNRER PR RPRPRRPRPRRERRERPRRRERBRE
0O N N NOOO UL AP WNN R, RPOONOO UV UV DR DWW WE OO


file:///E:\shock1.docx%23_Toc133982371
file:///E:\shock1.docx%23_Toc133982372
file:///E:\shock1.docx%23_Toc133982373
file:///E:\shock1.docx%23_Toc133982374
file:///E:\shock1.docx%23_Toc133982375
file:///E:\shock1.docx%23_Toc133982376
file:///E:\shock1.docx%23_Toc133982377
file:///E:\shock1.docx%23_Toc133982378
file:///E:\shock1.docx%23_Toc133982379
file:///E:\shock1.docx%23_Toc133982380
file:///E:\shock1.docx%23_Toc133982381
file:///E:\shock1.docx%23_Toc133982382
file:///E:\shock1.docx%23_Toc133982383
file:///E:\shock1.docx%23_Toc133982384
file:///E:\shock1.docx%23_Toc133982385
file:///E:\shock1.docx%23_Toc133982386
file:///E:\shock1.docx%23_Toc133982387
file:///E:\shock1.docx%23_Toc133982388
file:///E:\shock1.docx%23_Toc133982391
file:///E:\shock1.docx%23_Toc133982393
file:///E:\shock1.docx%23_Toc133982394
file:///E:\shock1.docx%23_Toc133982395
file:///E:\shock1.docx%23_Toc133982400
file:///E:\shock1.docx%23_Toc133982401
file:///E:\shock1.docx%23_Toc133982402
file:///E:\shock1.docx%23_Toc133982405
file:///E:\shock1.docx%23_Toc133982414

6.1.2 Charakteristika subjektu a jeho podnikatelského prostredi

6.2 Rozborova cast prace

6.2.1 Posouzeni investicnich prilezitosti

7. Charakteristika vybraného subjektu
7.1 Historie a vyvoj

7.2 Organizacni ¢lenéni

7.3 Nabizeny sortiment

7.4 Odbératelsko-dodavatelské vztahy
7.5 Obchodni strategie

8. Vlastni navrhy a feSeni

8.1 Analyza poptavky

8.2 Plosna analyza hlavni konkurence
8.3 PEST analyza

8.3.1. Hlediska zkoumani PEST

8.4 Portertiv model konkurenc¢nich sil
8.5 Marketingovy mix

8.6 SWOT analyza

8.7 Posouzeni investi¢nich piilezitosti
8.8 Popis problematiky

8.8.1 Navrh reseni

8.8.2 Predpokladané naklady projektu
8.9 Financni plan

8.9.1 Financovani projektu

8.9.2 Planovany vykaz ziski a ztraty
8.9.3 Planovana rozvaha

8.9.4 Plan prib¢hu cash flow

8.9.5 Posouzeni efektivity projektu pomoci hodnoticich ukazetelti

8.9.6 Rizeni rizik

8.9.6.1 Charakteristika rizik a faktort snizujici dand rizika

8.9.7 Zavérecné hodnoceni
9. Zavér

10. Pouzita literatura

11. Internetové zdroje

12. Seznam tabulek
13.Seznam obrazkut

14. Seznam ptiloh

28
28
29
29
29
31
31
32
32
33
33
35
36
36
37
38
40
41
41
42
43
47
47
49
50
51
52
53
57
58
59
60
62
63
63
64


file:///E:\shock1.docx%23_Toc133982418
file:///E:\shock1.docx%23_Toc133982419
file:///E:\shock1.docx%23_Toc133982420
file:///E:\shock1.docx%23_Toc133982421
file:///E:\shock1.docx%23_Toc133982422
file:///E:\shock1.docx%23_Toc133982423
file:///E:\shock1.docx%23_Toc133982424
file:///E:\shock1.docx%23_Toc133982425
file:///E:\shock1.docx%23_Toc133982426
file:///E:\shock1.docx%23_Toc133982427
file:///E:\shock1.docx%23_Toc133982428
file:///E:\shock1.docx%23_Toc133982430
file:///E:\shock1.docx%23_Toc133982431
file:///E:\shock1.docx%23_Toc133982434
file:///E:\shock1.docx%23_Toc133982428

1. Uvod

Inovace jsou hybnou silou podnikani a hospodaiského rozvoje. Jsou to procesy, které
vedou od vzdélavani a vyuzivani novych technologii, postupli a obecné inovaci k oziveni a
prosperité¢ podnikatele. ZlepSovani, obména a obnova davaji jistou vyhodu a naskok pied
konkurenci a spolecnosti, které maji zajem na konkurencni vyhodé, alesponi kratkodobé by

mély vénovat inovacéni politice znacnou a soustavnou pozornost.

Dobie zvolend a sledovana strategie je dal$im vyznamnym ndstrojem podnikani.
Kazdy podnik ma svou vlastni strategii, kterda odpovida povaze podnikéni, jeho okoli a
vnitinimu prostiedi. Jednim z néstroji dosazeni vytycenych cill je podnikatelsky zadmér, ktery
rozebira specifika a proveditelnost zvolenych cili a dava doporuceni, jakymi prostiedky jich

dosahnout.

V ramci své strategie se turistické informacéni centrum Turista hodla rozvijet a neustale
zlepSovat poskytované sluzby. Jednou z moznosti je vystavba nové budovy, do které by se
stdvajici provozovna piest¢hovala a kde by méla spolecnost pro napliiovani svych cili

vyborné podminky a ptedpoklady.

Podnikatelsky zdmér, ktery se pravé inovaci zabyva, je pfedmétem této diplomové

prace.

2. ReSeni problematiky z hlediska teorie

2.1. Teoreticka vychodiska prace

Zabezpeceni prosperity a Uspé$ného rozvoje podniku v ndro¢nych podminkach trzni
ekonomiky neni jednoduchou zélezitosti. Jednim z vyznamnych pfedpokladli dosaZzeni tohoto
cile je promyslena rozvojova strategie podniku a pfiprava podnikatelskych projektt, kterymi
podnik realizuje tuto strategii.

Podnikatelské projekty, resp. podnikatelské zamery, které z nich vyplyvaji, predstavuji

nejen vyznamny nastroj pro fizeni rozvoje podniku, ale také dilezity podkladovy materidl,



ktery by mél presvédcit potencialni investory (banky aj.) o vyhodnosti projektu a tim je pfimét

k poskytnuti kapitalu na jeho financovani v ptipad¢, ze vlastni zdroje podniku nedostacuji. (1)

2.2. Priprava a realizace

Ptiprava a realizace podnikatelskych zaméra je zakladni formou napliiovani zvolené
podnikatelské strategie firmy. Kvalitni pfiprava téchto projektt je pfitom jednim z primarnich
piedpokladii dosazeni podnikatelského tispéchu v naro¢nych podminkéch trzni ekonomiky. Je
ziejmé, ze dosahnout zadouci kvality pfipravy projekti neni snadné, nebot’ zahrnuje ¢innosti
vysoce naro¢né jak na potfebné znalosti, tak na vynalozeny cas.

Vlastni pfipravu a realizaci projekti od identifikace urcité zakladni myslenky projektu
az po uvedeni zdméru do provozu lze chépat jako urcity sled tii fazi:

- predinvesti¢ni,
- investicni,
- provozni (operacni).

Kazda z téchto operaci je dulezita z hlediska GispéSnosti projektu. Pfesto bychom vSak
méli vénovat zvySenou pozornost predinvesti¢ni fazi, nebot’ Uspéch ¢i neuspéch daného
projektu bude ve znacné mife zaviset na informacich a poznatcich marketingové, technicko-
technologické, finanéni a ekonomické povahy, které jsme ziskali v ramci zpracovani
feasibility study (technicko-ekonomické studie) projektu, a na interpretaci téchto informaci a
poznatkll ve zminéné studii. I kdyZ neni zpravidla zpracovani technicko-ekonomické studie
levnou zélezitosti, nemélo by nas to odradit od peclivé ptipravy projektu, nebot’ tim mizeme
Casto predejit znaCnym ztratdm spojenym s vlozenim prostfedkt do Spatného projektu, ktery

by skoncil netuspéchem. (5)

2.3. Terminologické pojeti pojmii vize, zamér, projekt

Projektu, pii jeho tvorbé, pfedchazi ramcova vize rozvoje podniku. Nejcastéji jde o
perspektivni vyvoj ristu podnikové hodnoty. Vize se dale konkretizuje a dochazi k
identifikaci tomu odpovidajicich cilovych zamér, formulovanych napiiklad v podobé
vybranych cilovych ukazateli rGstu a zefektivnéni ekonomiky podniku. Zde se specifikuji
piedstavy o nové aktivité — at’ uz predstavy vrcholového managementu nebo nizsich fidicich

urovni. ,,Aktualn¢ stanovené cilové zaméry jsou postupné konkretizovany ve formé projektu,
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respektive je oveéfovana perspektivnost a realizovatelnost vyty¢enych cilii a navazné jsou
vybrané cile propracovavany v ramci jednotlivych fazi tvorby podnikatelského projektu.

Tyto projekty se zpracovavaji jednak pro ucely feseni a fizeni vnitropodnikovych aktivit
a jednak pro “mimopodnikové ucely* - ve smyslu vytvaieni strategie podniku pro potieby
pusobeni na jeho podnikatelské okoli, ¢ili pro potfeby strategického fizeni, orientované¢ho na
ziskavani viid¢i role v konkurenénim prostiedi podniku. Tvorba plant a souvisejicich projektii

muize mit tedy kratkodobou - aktualni i vyhledovou — perspektivni orientaci. (14)

2.4. [Etapy pri tvorbé podnikatelského projektu

,Cely proces projektovani je mozno piedstavit jako sled vzajemné podminénych
dil¢ich procesti, které maji na pocatku nutné analyticky charakter, tak aby vysledky dil¢ich
analyz mohly byt vyuzity jednak v procesu syntézy ( pii sestavovani projektu) a jednak k

nastaveni kontrolnich bodu pro potfeby zajisténi zpétné vazby v ramci projektu’ (14)

2.4.1. Predinvesti¢ni faze

Predinvesti¢ni faze se zpravidla Cleni do tii dil¢ich etap, které tvofi:
- identifikace podnikatelskych piileZitosti,
- predbéZzny vybér projektl a pfiprava projektu zahrnujici analyzu jeho variant,

- hodnoceni projektu a rozhodnuti o jeho realizaci ¢i zamitnuti. (5)

2.4.1.1. Identifikace podnikatelskych prileZitosti (opportunity studies)

Identifikace podnikatelskych pftilezitosti tvofi vychodisko pfedinvesticni faze, nebot
projekty se zpravidla odvijeji od vyjasnéni urcitych podnikatelskych ptileZitosti. Tato faze
muize pfitom byt urcitym podnétem pro mobilizaci financnich zdrojii, nebot’ potencialni
investofi, at’ jiz domaci ¢i zahrani€ni, maji zajem na =ziskani informaci o nové
identifikovanych a zivotaschopnych podnikatelskych piilezitostech.

Podnikatelské pfilezitosti je vSak potieba posoudit a vyhodnotit pied jejich podrobnym
propracovanim do podoby podnikatelského projektu. Urcitou formou vyjasnéni
podnikatelskych pfilezitosti jsou studie téchto pfilezitosti, jejichz cilem je zpracovani
dostupnych informaci do formy, kterd by umoznila alespont v hrubé mitfe posoudit efekty a

nadéjnost projektil, zaloZzenych na téchto piilezitostech.



Vysledkem vyhodnoceni studii je pak prvni selekce podnikatelskych piilezitosti, tj.
uréity predbézny vybér téch, kterym bude vénovéna dal§i pozornost, a naopak vylouceni
jinych, z jejichz studii vyplynula napf. velkd rizikovost projektl, nedostatecnd vyse

ekonomickych efektli, nadmérna finan¢ni narocnost aj. (5)

2.4.1.2. Technicko-ekonomicka studie projektu (feasibility study)

Tato studie by méla poskytnout veskeré podklady, potfebné pro investi¢ni rozhodnuti.
V jejim radmci je tfeba formulovat a kriticky vySettit zakladni komer¢ni, technické, financéni a
ekonomické pozadavky, resp. pozadavky tykajici se ochrany Zivotniho prostfedi. Vysledkem
je pak formulace projektu vcetn€ jeho cili a zdkladnich charakteristik, zahrnujicich
marketingovou strategii, dosazitelna podil na trhu, velikost vyrobni jednotky, jeji umisténi,
zakladni suroviny a materidly, vhodnou technologii a vyrobni zafizeni a v ptipad¢ potieby i
zhodnoceni vlivu na zivotni prostiedi.

Finan¢né-ekonomicka ¢ast studie pak zahrnuje investicni ndklady projektu, jeho

vynosy a néklady v obdobi provozu a propocty ukazateli ekonomické efektivnosti. (5)

2.4.2.Investi¢ni faze

Investi¢ni faze zahrnuje vétsi pocet Cinnosti, které tvoii ndplii vlastni realizace
projektu. Investi¢ni fazi Ize rozdélit do nékolika krokii:
- vytvoreni pravni, finan¢ni a organizacni zakladny pro realizaci projektu,
- zpracovani projektové dokumentace a ziskani technologie,
- realizace nabidkovych fizeni zahrnujici vyhodnoceni nabidek a vybér dodavateld,
- ziskani pozemku a vystavba budov a staveb,
- zajisténi predvyrobnich marketingovych €innosti véetné zabezpeceni zasob,
- ziskani a vycvik personalu,

- kolaudace a zabéhovy provoz.

Ptedpokladem uspésné realizace projektu je zpracovani kvalitniho planu a ucinné
vlastni fizeni realizace projektu. Ty musi spole¢né zabezpecit, ze jednotlivé kliCové aktivity
realizace, jako jsou vystavba, dodavka a montdz vyrobnich zafizeni, ziskani a vycvik

pracovnikl i1 zajiSténi vSech potfebnych vstupli pro zahdjeni provozu, probéhnou vcas z
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hlediska jejich potfebné navaznosti a v zddouci kvalité tak, aby nebyl ohrozen termin uvedeni
projektu do provozu.

Celkové je mozné konstatovat, ze zatimco v predinvesticni fazi byla rozhodujici
kvalita a spolehlivost udajti, analyz a hodnoceni, tvoficich napln technicko-ekonomickych

studii, v investi¢ni fazi je kritickym faktorem cas. (5)

2.4.3.Provozni faze

Je tieba posuzovat jak z kratkodobého, tak i dlouhodobého hlediska. Kratkodoby
pohled se tyka uvedeni projektu do provozu, resp. Zabéhového provozu. Zde mohou vznikat
urCité obtize pramenici napf. z nezvladnuti technologického procesu, resp. Vyrobnich
zafizeni, z nedostatecné kvalifikace pracovnikil aj. VétSina téchto problémi ma sviyj piivod v
realizacni fazi projektu.

Dlouhodoby pohled se tykéa celkové strategie, na které byl projekt zaloZen, a z toho
plynoucich vynosii na stran¢ jedné a nakladd na stran¢ druhé. Tyto vynosy a naklady maji
pfimy vztah k predpokladim (napt. pokud jde o vyvoj poptavky, o dosazitelny podil na trhu,
o velikost prodejnich cen, ndkupnich cen surovin, materidlli a energii aj.), ze kterych se

vychazelo pfi zpracovani technicko-ekonomické studie. (5)

2.5.Technicko-ekonomicka studie zaméru (feasibility study)

2.5.1.Charakter a napli technicko-ekonomické studie

Jejim cilem je detailni rozpracovani technickych, ekonomickych, financnich,
manazerskych aj. aspektl projektu. Tato studie by méla pfinést vSechny informace, které jsou
podstatné pro celkové vyhodnoceni zaméru, jez usti do rozhodnuti o piijeti a realizaci tohoto
projektu €1 o jeho zamitnuti.

Z hlediska naplné¢ by meéla technicko-ekonomickd studie projektu obsahovat tyto
slozky:

- analyza trhu a marketingova strategie,



- velikost vyrobni jednotky,

- materialové vstupy a energie,
- umisténi vyrobni jednotky,

- pracovni sily (lidské zdroje),
- organizace a fizeni,

- finan¢ni analyza a hodnocenti,
- analyza rizika,

- plan realizace. (5)

2.6.Analyza trhu a marketingova strategie

Zakladnim cilem kazdého projektu je bud’ vyuziti ur¢itych disponibilnich zdroji, nebo
uspokojeni existujici ¢i potencidlni poptavky. V obou piipadech je vSak pro rozhodovani o
zékladnich parametrech projektu (vyrobni program, velikost vyrobni jednotky aj.) 1 pro
kone¢ny tspéch tohoto projektu kliCovou aktivitou analyza trhu. Poznani trhu, analyza a
prognoza poptavky, vyjasnéni konkurenc¢ni situace aj. tvoti také vychodiska pro koncipovani
marketingové strategie podniku a zékladnich marketingovych nastroji, které tvoii predevsim

marketingovy mix. (5)

2.6.1.Marketingovy mix

Zékladni slozky marketingového mixu tvofi vyrobek, cena podpora prodeje a
distribuce. VSechny tyto slozky jsou vzajemné zavislé, pfi¢emz pfii stanoveni jejich optimalni
kombinace je tfeba vychazet z charakteristik trhu a ze zvolené strategie projektu (napf.
strategie nakladového prvenstvi vyZaduje zcela jinou kombinaci slozek marketingového mixu

nez strategie diferenciace). (5)

Philip Kotler a Gary Armstrong uvadéji v jedné z ucebnic marketingu nasledujici
definici marketingového mixu: "Marketingovy mix je soubor taktickych marketingovych
nastrojii - vyrobkové, cenové, distribuéni a komunikacni politiky, které firmé umozZuji

upravit nabidku podle pfani zdkaznikl na cilovém trhu." (7)



Marketingovy mix predstavuje a konkretizuje vSechny kroky, které organizace d¢la, aby
vzbudila poptavku po produktu piipadné ji snizila. Tyto kroky se rozdéluji do ctyr

proménnych:

1. Produkt oznacuje nejen samotny vyrobek nebo sluzbu (tzv. jadro produktu), ale také
sortiment, kvalitu, design, obal, image vyrobce, znacku, zaruky, sluzby a dalsi faktory,
které z pohledu spottebitele rozhoduji o tom, jak produkt uspokoji jeho ocekavani.

2. Cena je hodnota vyjadiena v penézich, za kterou se produkt prodava. Zahrnuje i slevy,
terminy a podminky placeni, nahrady nebo moznosti uvéru.

3. Misto uvadi, kde a jak se bude produkt prodavan, vcetné distribucnich cest,
dostupnosti distribucni sité, prodejniho sortimentu, zdsobovani a dopravy.

4. Propagace tika, jak se spotiebitelé o produktu dozvi (od pfimého prodeje pies public

relations, reklamu a podporu prodeje). (7)

VYROBKOVA
POLITIKA
PRODUCT

~ KOMUNIKASNI | CILOVI /" ceNovA

POLITIKA | POLITIKA

PROMOTION Z A K AZ N iCI I"“-.\‘\ PRICE

,/4
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Obr. 1: Marketingovy mix (7)
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Pojem produkt neoznacuje jenom vyrobek, ale miize oznacovat i sluzbu. Navic
zahrnuje 1 vSechny sluzby dodévané s vyrobkem - v ptipadé prodeje pocitace jsou to vSechny

sluzby od poradenstvi, jaky pocitac koupit, pfes sestaveni a instalaci, az po pozaruc¢ni servis.

Utinny marketingovy mix vhodné kombinuje vSechny proménné tak, aby byla
zakaznikovi poskytnuta maximalni hodnota a splnény firemni marketingové cile. Je to soubor
osvédCenych nastroji k realizaci firemni strategie.Philip Kotler ale ve svych publikacich
uvadi, ze k tomu, aby byl marketingovy mix spravné pouzivan, se na n¢j marketér nesmi divat

z pohledu prodavajiciho, ale z hlediska kupujiciho. (7)

2.6.2.SWOT analyza
= studie, kterd poméaha posoudit uspésnost firmy nebo urc¢itého projektu zjisténim silnych a

slabych stranek (Strengths, Weaknesses), pfilezitosti a hrozeb (Opportunities, Threats). (1.1)

SWOT analyza se sklada ze 4 hlavnich ¢asti — silnych a slabych stranek dané firmy nebo
projektu, potencialnich pfileZitosti a hrozeb (nazev SWOT analyzy je vytvoren z pocatecnich
pismen anglického nazvu kazdé skupiny, tedy Strengths, Weaknesses, Opportunities,
Threats). Podstata celé analyzy spociva v zamysleni se a v nalezeni co nejvice charakteristik a
ovoce v podobé pifedchazeni rizik, vyuZiti potencidlli, odstranéni nedostatkli a vcasného
podchyceni podnikatelskych pfileZitosti. Nevyplati se tedy podceniovat ¢i zatajovat byt
sebemensi problém, ktery neni nutné aktudlné fesit. Z malé a podcenéné komplikace se pak v

budoucnu mize stat pomérn€ velka a n¢kdy i nefesitelna situace.

Silné a slabé stranky se tykaji pfedevSim organizace ¢i projektu samotného, zatimco

ptileZitosti a hrozby ptichazeji nejcastéji z okoli podniku. (1.1)

2.6.3.PEST analyza

Nazev PEST tvofi zacatecni pismena Ctyt oblasti vnéjSiho prosttedi / faktora, které tvofi
zéklad této analyzy: Politické — legislativa, pracovni pravo, politicka stabilita ...

Ekonomické — trend HDP, trokovéa mira, inflace ...
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Socialni — mobilita, rozd€leni piijmu, zivotni styl ...
Technologické — vySe vydaji na vyzkum, nové objevy a vyndlezy ...
Analyza PEST vychézi z poznani minulého vyvoje a snazi se o predvidiani a analyzovani

budoucich vlivl prostiedi ve ¢tyfech hlavnich oblastech.( 2 )

Priklady vlivu vybranych faktort externiho prostfedi na firmu:

> [Ekologické faktory — ovlivituji v§e od vyroby az po baleni a samotny prodej. Je tfeba
sledovat veskerou legislativu na ochranu prosttedi a fidit se jejimi ustanovenimi.

> Legislativa — zména Zakoniku prace ¢i Gprava minimalni mzdy ma dopad na nasi
firmu. Ptedpisy Evropské unie také ovliviiuji nase podnikani, proto musime mit
ptehled o jednotlivych natfizenich a predpisech, aby nase podnikani s nimi nebylo v
rozporul.

> Meénové kurzy — posileni ¢eské koruny bude mit pozitivni vliv na podniky dovazejici
zboZzi. Oslabeni koruny bude mit opacny efekt.

> Nové objevy a technologie — mohou zménit konkurencni prostfedi v odvétvi, napft.
tim, ze se diky nim zméni zptsob vyroby, vzniknou novi konkurenti z novych odvétvi.

> Kulturni faktory — je dulezité je znat, zejména pokud firma obchoduje se
zahrani¢nimi podniky, nebot’ tyto faktory mohou byt klicem k netspéchu urcitého
vyrobku na jistém trhu. Jako ptiklad miZe slouzit Coca-Cola, ktera méla problémy v
Cing vinou piekladu nazvu, ktery znél ,,zizniva pusa plna vosku®. Firma pfi§la s novou
vyslovnosti jejitho nazvu, coz v pitekladu znamenalo ,radostné chuté a Stésti a

napomohlo ji to k priiniku na trh. (6)
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2.6.4.Portertuv model péti sil

POTENCIONALNI{
ZAJEMCI O
VSTUP DO

ODVETVI

KONKURENTI |
VODVETVI |

DODAVATELE ODBERATELE

[ SUBSTITUTY

Obr. 2: Pét konkurencnich sil podle Portera (9)

Velikost téchto sil se méni v zavislosti na oboru podnikéni. Jednotlivé obory podnikani nejsou
proto z hlediska rentability nebo dosahovanych ziskii stejné. Rentabilita kazdého oboru se
méni v zavislosti na Case. Velikost nebo vaha relativniho vlivu je dédna strukturdlnimi
vyhodami — naptiklad relativni velikosti prodejce a kupujiciho. Relativné vétsi kupujici bude
schopen ziskat vyhody na ukor prodejce. Tento soutézivy anglosasky pfistup se lisi od
pfistupu japonskych firem, které zpravidla podnikaji spolu se svymi dodavateli, nebo
odbérateli. Vztahy tésné spoluprace se jevi znacné produktivné$i nez vztahy konkurenc¢ni a

nepratelské. (9)
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2.7.Vyrobek a vyrobkova politika
Projekt bude komercné zivotaschopny jediné tehdy, jestlize jeho vyrobky (sluzby)
najdou uplatnéni na trhu. Proto je nutné specifikovat v ramci zpracovani technicko-
ekonomické studie vyrobni sortiment projektu. Pfedmétem zvazovani by mélo byt to, zda
bude lepsi soustiedit se na jediny produkt nebo vyrabét vice odlisnych produktd. Soucasti
vyjasnéni vyrobniho sortimentu a vyrobkové politiky bude téz stanoveni:
- Site a hloubky sortimentu (vyroba pouze jediné varianty kazdého produktu ¢i vice
modifikaci odliSnych velikosti, kvalitou, barvou atd.),
- navrh vyrobku (v mnoha piipadech bude tieba vyvinout prototyp a testovat jej na trhu
pted findlnim rozhodnutim o vyrobnim programu),
- zpusobu baleni, servisnich a poprodejnich sluzeb, zaru¢nich podminek aj. s
respektovanim piislusnych nakladu.
Stanoveni charakteristik vyrobkii a nastin vyrobkové politiky vytvaii zakladnu pro

volbu zékladnich prvki projektu, jako je vyrobni program, velikost vyrobni jednotky atd. (5)

2.7.1.Cena a cenova politika

Pti stanoveni prodejnich cen je tieba zvazovat vice faktorli, mezi néz patii predevsim
vySe nakladi na jednotku produkce, cenova politika rozhodujicich konkurentd, cenova
elasticita (reakce zdkazniki na odliSnou uroven ceny), slevy poskytované velkoobchodu a
maloobchodu, dealerské odmény, obecné piijimana politika rabatli, platebni podminky a
podminky dodavek, a nelze opomenout ani statni politiku cenové regulace, kterd existuje v
urcitych oborech.

Cenova politika musi také vzit do tavahy mozZné reakce konkurence, vyrabégjici tyz
nebo obdobny produkt. Rozhodujici konkurent mliZze byt schopen sniZit prodejni cenu a tak

h4jit svlij podil na trhu. (5)

2.7.2.Podpora prodeje

Podpora prodeje je nutna jednak pti vstupu nového produktu na trh, jednak pro udrzeni
trzni pozice a dosazeni dlouhodobych cilti projektu. Technicko-ekonomicka studie by proto
méla specifikovat formy podpory prodeje, které jsou tieba pro dosazeni predpokladané vyse
prodejti, soucasné¢ vSak musi stanovit i néklady spojené s realizaci téchto opatieni. Jako
zakladni formy podpory prodeje piichdzeji v uvahu reklama a propagace, public relations,

osobni prodej, orientace na znackové zbozi aj. Je zfejmé, Ze v ramci technicko-ekonomické
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studie se bude zvazovat pouze hruby nastin vhodnych forem podpory prodeje, nutny pro
odhad s tim spojenych nédkladd, a detailni specifikace bude mozna az po uvedeni projektu do

provozu. (5)

2.7.3.Distribuc¢ni kanaly

Hlavni distribu¢ni kandly tvoii velkoobchod, maloobchod a piima distribuce
zékaznikiim. S volbou vhodného distribu¢niho kanalu, resp. jejich kombinace, souvisi i
logistické aspekty distribuce, kterym by se méla vénovat specialni pozornost. Jde zde o otazky
dodacich podminek, zpisobi a prostiedkll piepravy, optimalizace dopravnich cest, fizeni

z4sob 1 ochrany zbozi béhem ptepravy. (5)

2.8.Pracovni sily (lidské zdroje)

Uspé&sna realizace a fungovani projektu vyzaduje zajisténi potiebnych pracovnich sil s
vyhovujici kvalifikaci, dovednostmi a zkuSenostmi.

Zakladni vstupni informace pro stanoveni potieby pracovnich sil podle jejich
jednotlivych kategorii tvofi zvolend velikost vyrobni jednotky a technologicky proces,
ptipadné typy vyrobnich zafizeni.

Pfi planovani pracovnich sil a posuzovani mozZnosti jejich ziskani je tfeba vénovat
pozornost ur¢itym faktorim, mezi néZ patii predevsim:

- poptavka a nabidka pracovnikli ve zvolené oblasti,

- legislativni podminky z oblasti pracovnich vztahli, postupy pfijimani a uvolnovani
pracovnikd, platové podminky, podminky sménového provozu atd.

- pocet pracovnich dni v roce: zpravidla se pfecenuje, obvykle nelze pocitat s vice
pracovnimi dny nez s 200 az 250 v roce.

Vyjasnéni pozadavkil na pracovni sily z hlediska jejich poc¢tu a kvalifikace umoziuje

dale stanovit:

- vhodné metody a zplisoby nédboru a ziskdvani pracovnich sil tak, aby potiebni
pracovnici byli ziskéni a pfipadné vycviceni vcas,

- potfebné programy vycviku a zvySovani kvalifikace v rlznych fazich ptipravy a
realizace projektu,

- vysi mzdovych nékladd, pojistného na zdravotni a socidlni zabezpeceni a dalSich

slozek osobnich nakladu.
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- Organizace a fizeni - V piipadé rozsahlejsiho projektu (napt. vybudovani nového
zavodu) je tfeba feSit v ramci zpracovani technicko-ekonomické studie projektu i

organiza¢ni uspofadani jednotky, ktera vznikne realizaci projektu. (5)

3. Plan realizace projektu

Realiza¢ni faze zacind rozhodnutim o piijeti projektu, ndsleduje zpracovani technické
dokumentace, vyjednavani a uzavirani kontraktd, vlastni investi¢ni vystavba a az na konci

stoji zahajeni provozu vyrobni jednotky. (5)

3.1.Finan¢ni analyza a hodnoceni projektu

Finan¢ni analyza a hodnoceni projektli zaujimaji v technicko-ekonomické studii
projektu ustfedni postaveni, nebot’ poskytuji zakladni informace pro rozhodovani o pfijeti ¢i

zamitnuti projektu.

Zakladem pro rozhodnuti o tom, zda piijmout dany projekt a realizovat jej, ¢i ktery z
navrzenych projektd, resp. jejich variant, by mél byt zvolen k realizaci, je propocet urcitych
kritérii (ukazatelll) ekonomické efektivnosti. Tato kritéria méfi zpravidla vynosnost
(navratnost) zdroji, vynalozenych na realizaci projektu.

Pro hodnoceni ekonomické efektivnosti investi¢nich projektli se nejcastéji pouzivaji
tato kritéria:

- rentabilita kapitalu, a to kapitalu vlastniho, resp. celkového (return on capital),

- doba thrady ¢i doba navratnosti (payback period),

- kritéria zaloZzend na diskontovani, zahrnujici Cistou soucasnou hodnotu (net present
value), index rentability (profitability index) a vnitini vynosové % (internal rate of

return). (5)

3.1.1 Pojem finan¢ni analyza

Financ¢ni analyza je oblast, kterd pfedstavuje vyznamnou souc¢ast komplexu finan¢niho
fizeni podniku, nebot zajiStuje zpétnou vazbu mezi predpokladanym efektem fidicich

rozhodnuti a skutecnosti. Je to formalizovand metoda, kterd pométuje ziskané udaje mezi
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sebou navzajem a rozSifuje tak jejich vypovidaci schopnost, umoziuje dospét k urcitym
zavéram o celkovém hospodateni a financni situaci podniku, podle nichz by bylo mozné
pfijmout rizna rozhodnuti. Finan¢ni analyza pfedstavuje ohodnoceni minulosti, sou¢asnosti a
piedpokladané budoucnosti finan¢niho hospodaieni podniku.  (18)

Finan¢ni analyza pfedstavuje systematicky rozbor dat ziskanych ptevazné z udaji
finan¢niho ucetnictvi, rozsifuje tim jejich vypovidaci schopnost o celkové kvalit¢ hospodateni
podniku a umoznuje tak pfijmout ptislusna rozhodnuti. Finanéni analyza je nejen nedilnou
soucasti hospodaiského rozboru podniku, ale také nezbytnym vychodiskem pro financni
planovani a umoznuje tak pfijmout ptislusna rozhodnuti. (6)

Finan¢ni analyza pfedstavuje velice dilezitou podnikovou disciplinu. Jakékoliv
finan¢ni rozhodovani v podniku pfedstavuje velice dulezitou podnikovou disciplinu.
Jakékoliv finan¢ni rozhodovani v podniku musi byt podloZeno finanéni analyzou, na jejichz
vysledcich je zaloZeno fizeni majetkové i financni fizeni podniku, investi¢ni a cenova

politika, fizeni zasob atd. (15)

3.1.2 Cile a tlohy finanéni analyzy

Cilem finan¢ni analyzy je stanovit pomoci vhodnych nastrojii diagnézu finanéniho
»zdravi® podniku, identifikovat slabiny, které by mohly vést k problémiim, a determinovat
silné stranky. Pojem finan¢ni zdravi podniku (financial health) se pouzivad pro vyjadfeni
uspokojivé financni situace podniku. Nejobecngji za finan¢n€ zdravi podnik je moZné
povazovat takovy podnik, ktery je v danou chvili 1 perspektivné schopen napliiovat smysl své
existence. Struéné lze definovat finan¢ni zdravi jako likvidita plus rentabilita. V podminkach
trzni ekonomiky to prakticky znamena, Ze je schopen dosahovat trvale takové miry
zhodnoceni vlozeného kapitalu, kterd je pozadovéna investory vzhledem k vysi rizika,

S jakym je ptislusny druh podnikani spojen. (6)

Ukolem finanéni analyzy je poskytnout manaZerim informace o finanénim
hospodateni v minulosti, pfitomnosti i budoucnosti, zhodnotit ,,finan¢ni zdravi“ podniku a
jeho vyvoj, odhalit slabé i1 silné stranky (uroven likvidity, stability, produktivity atd.),
posoudit jeho postaveni v odvétvi, oboru, vzhledem k jeho hlavnim konkurentiim aj. Finan¢ni

analyza mize byt provadéna i vnéj§imi subjekty — naptiklad bankou (chce znat kreditibilitu
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podniku, tj. schopnost splacet uvéry), potencialnimi investory (chtéji znat rentabilitu,
rizikovost apod.) aj. (15)

Utelem a smyslem finanéni analyzy je provést, s pomoci specialnich metodickych
prostiedkli, diagnézu finan¢niho hospodatfeni podniku, podchytit vSechny jeho slozky,
piipadné pii podrobnéjsi analyze zhodnotit blize nékterou ze slozek finan¢niho hospodareni.

Jedna se napiiklad o analyzu rentability, analyzu zadluzenosti, analyzu likvidity apod. (18)

I kdyz se hierarchie informacnich potfeb rtznych subjektii rozhodovani, a tim i1
ruznych uzivateli ucetnich vykazi lisi, vSichni jsou v té ¢i oné mife zainteresovani na zjisténi
nékolika zékladnich charakteristik hospodatské a finan¢ni situace podniku:

» Jaka je platebni schopnost (likvidita a solventnost), tj. schopnost podniku vyrovnat své
finan¢ni zavazky v dobé jejich splatnosti,

» jaka je jeho vynosnost (rentabilita), tj. schopnost podniku zajistit pfiméteny zisk
zZ pouzitého (vlozeného) kapitalu,

» jaka je jeho hospodarska a financni stabilita, tj. schopnost podniku dlouhodobé
zabezpecovat své finan¢ni zadvazky a dlouhodob¢ dosahovat pfimétené vynosnosti.

S ur¢itym zjednoduSenim muizeme fici, Ze zjiSténi uvedenych charakteristik splituje
rovné¢z zakladni cile finan¢ni analyzy. Vaha jednotlivych charakteristik pii hodnoceni
(oceniovani) podniku se vSak bude liSit v zavislosti na konkrétnim cili finan¢ni analyzy a

potiebach uzivateld finan¢ni analyzy. (4)

3.1.3 Zdroje informaci pro finan¢ni analyzu

Kazd4d metoda financéni analyzy musi vychazet z ekonomickych a financnich dat,
Z nichz t&€zi urcité informace. Data, jako zdkladni ptedpoklad provadéni finan¢nich analyz,
mizeme Cerpat z mnoha informaénich zdroji. Tyto zdroje, lze rGznymi zpUsoby tiidit.
Hlavnim tfidénim je tfidéni na finanéni a nefinanéni a na kvantifikovatelné a
nekvantifikovatelné. Jejich kombinaci lze rozliit tfi nejdileZzitéjsi skupiny informacnich
zdroj.

» Zdroje financ¢nich informaci — Cerpaji zejména z ucetnich vykazil financniho a
vnitropodnikového Ucetnictvi, vyro€nich zprav, piedpovédi financnich analytiki a
manazeri podniku, ro¢nich zprav emitentli vefejné obchodovatelnych cennych
papirt, prospekti cennych papiri, burzovniho zpravodajstvi, kurzovnich listka,

vyvoje urokovych sazeb, medialniho ekonomického zpravodajstvi apod.
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» Kvantifikovatelné nefinanéni informace — jde piedevsim o oficidlni ekonomickou a
podnikovou statistiku, podnikové plany, cenové a nakladové kalkulace, rozbory
budouciho vyvoje techniky a technologie.

» Nekvantifikovatelné informace — do této skupiny zdroji mizeme zaradit zpravy
vedoucich pracovnikii, auditort, komentafe manazerii, odborny tisk, nezévisla
hodnoceni a prognozy, odhady riznych analytiki.

Pfi realizaci financni analyzy je podstatné, aby data, se kterymi analytik pracuje,
byla spolehliva a aby byla zajisténa jejich relativni srovnatelnost (tj. srovnatelnost Casova, a to
V pfipad¢ srovnavani a hodnoceni subjektu v jeho vyvoji, tuto srovnatelnost zajistuje zejména
neménnost postupll Uctovani, zpisobl oceniovani, odepisovani, neménnost technologii, formy
podnikéni a srovnatelnost subjekti, a to v ptipad¢ vzajemného srovnavani vice subjekti).

Ptevéaznou vétSinu Udaji pro potieby finanéni analyzy poskytuje financni Gcetnictvi.

To prostfednictvim finanénich vykazl tvoii priméarni datovou bazi. Finan¢ni Gcetni vykazy
zachycuji pohyb podnikovych financi a majetku ve vSech jejich formach a ve vSech fazich
podnikové cinnosti, jsou rozhodujici soucasti ucetni zavérky, kterou tvoii dle zakona ¢.

563/1991 Sb. o ucetnictvi. (6)

3.1.4 Posouzeni efektivity projektu pomoci hodnoticich ukazatela

Stanoveni diskontni sazby

df, = (1+1)

Obr. 3: Stanoveni diskontni sazby Pét konkurencnich sil podle Portera (9)

kde:
df i — diskontni faktor v i-tém roce
i — diskontni sazba

n - n-ty rok

Hodnota diskontovaného cash flow v jednotlivych letech byla uréena jako podil cash flow

Vv ptislusném roce a piislusného diskontniho faktoru. (4.1.)
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Soucasna hodnota

Soucasna hodnota (PV — Present Value) — je soucet vSech budoucich tokl (cash flow) plynoucich
Z investice prevedenych na jejich soucasnou hodnotu. Pfevod na souc¢asnou hodnotu bylo provedeno

diskontovanin budoucich tokd. Pro jeji vypocet byl pouzit nasledujci vzorec:

e
pr, =y —
=1 (1+r)

Obr.4: Soucastna hodnota (4.1.)

Kde:
- PVt je soucasna hodnota vSech hotovostnich tokti vyplyvajicich z projektu od obdobi 1 az do
obdobi ,,n*“
- R je diskontni sazba
- T je symbol konkrétniho obdobi
- N je posledni hodnocené obdobi (obdobi do konce zivotnosti projektu) (4.1.)

Cista souc¢asna hodnota

Pro globalngj$i posouzeni vyuziji jest¢ odvozeného ukazatele — Cisté soucasné hodnoty, ktery
zohlediiuje vysi kapitalovych vydaji. Cista soucasnd hodnota (NPV — Net Present Value) je soudet
soucasnych hodnot budoucich hotovostnich tokd plynoucich zinvestice a investi¢nich vydaji

K vypoctu NPV byl pouzit nasledujici vzorec:

" CF,
NPV = ; aery

Obr.: 5 Cistd soucastnd hodnota (4.1.)

Kde:
- NPV je Cista soucasna hodnota investice
- CFtje hotovostni tok plynouci z investice v obdobi t
- R je diskontni sazba

- T je obdobi (rok) od 0 do ,,n*“ (4.1.)
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Index rentability

Pro hodnoceni efektivnosti projektu pouziji pomérovy ukazatel — index rentability, ktery vyjadiuje

podil Cisté soucasné hodnoty na investic¢nich vydajich:

o= CF
S CF, 4 —
(Pl r.’w{ ,ltlu-)}

(—CF,) (—CF,)

NPV /I =

Obr. 6: Index rentability (4.1.)

Kde:
- NPV je ¢ista soucasnd hodnota investice
- PV je soucasné hodnota investice
- Ije velikost investi¢nich vydajt v nultém obdobi
- CFtje hotovostni tok plynouci z investice v obdobi t
- CFO je hotovostni tok plynouci z investice v obdobi 0 (- investice)
- R je diskontni sazba

- T je obdobi (rok) od 0 do ,,n*“ (4.1.)
Vnitini vynosové procento
IRR (Internal Rate of Return) je vynosova mira projektu vyjadiena v procentech, pii které se souc¢asna

hodnota ocekavanych penéznich piijmi z investice rovnad cisté hodnoté kapitdlovych vydaji na

investici vynaloZzenych. Je to vynosova mira projektu, pii niz se NPV rovna 0, tedy:

- CF
0= ) —m
Z (1+/IRR)

1=

Obr. 7: Vnitini vynosové procento (4.1.)
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Podil ¢istého vynosu k investiénim nakladim

Jedna se o vyjadieni financni rentability investice za prvnich pét let investice na zakladé poméru
primérného Cistého provozniho cash flow k celkovym investicnim nakladim. Vysledny podil Ize

vyjadtit timto vzorcem:

=1

N

Koeficient =

S

Obr. 8: Podil cistého vynosu k investicnim nakladium (4.1.)

Kde:
- Ije velikost investi¢nich vydaji v nultém obdobi
- CFOt je provozni hotovostni tok plynouci z investice v obdobi t
- tjeobdobiod1do5

Tento ukazatel vypovida o primérné financni navratnosti investice z provoznich hotovostnich tokd.

(4.1)

4.Rizeni rizika projekti

4.1 Podnikatelské riziko

Neoddélitelnou souc¢asti podnikani je riziko. To je spojeno na jedné stran¢ s nadéji na
dosazeni zvlast¢ dobrych hospodatrskych vysledkli, na druhé strané je vSak doprovazi
nebezpe¢i podnikatelského netspéchu, vedouciho ke ztratdm, které mohou mit ne¢kdy tak
zé&vazny rozsah, ze vyrazné¢ naruSuji finan¢ni stabilitu firmy a mohou vést az k jejimu upadku.

Podnikatelské riziko ma tedy vzdy dvé¢ stranky, pozitivni a negativni. Pozitivni stranka

podnikatelského rizika se spojuje s nadé€ji na uspéch, s uplatnénim na trhu a s dosaZenim

21



vysokého zisku (je hnacim motorem fungovani a rozvoje trzni ekonomiky). Negativni stranka

podnikatelského rizika se projevuje nebezpecim dosazeni horSich hospodaiskych vysledk,

nez jsme piedpokladali, pfipadnym vznikem ztraty ¢i v krajnim pifipadé az bankrotem.

Obecné bychom tedy mohli podnikatelské riziko chapat jako nebezpeci, ze skutecné dosazené

hospodaiské vysledky podnikatelské cCinnosti se budou odchylovat od vysledki

ptedpokladanych, pticemz tyto odchylky mohou byt:

- zadouci (smérem k vys$simu zisku) nebo nezadouci (smérem ke ztrat¢),

- ruzné velikosti od odchylek malych, kdy se nase hospodaiské vysledky blizi
vysledktim pfedpoklddanym, az k odchylkam velkého rozsahu (vyrazny podnikatelsky
uspéch v ptipadé zadouci odchylky ¢i vyrazné finanéni obtize az upadek v ptipadé
odchylky nezadouci). (3)

Zakladnim cilem fizeni rizika projekti je zvysit pravdépodobnost jejich Gspéchu a
minimalizovat nebezpec¢i takového jejich neuspéchu, ktery by mohl ohrozit finanéni stabilitu

firmy a vést az k jejimu ptipadnému upadku.

Cilem fizeni rizika projektu je zjistit:

- které faktory (nakladové polozky, poptavka, prodejni ceny, devizové kurzy, trokové
sazby aj.) jsou vyznamné a nejvice ovliviji riziko daného projektu, poptipadé které
faktory jsou malo dulezité a Ize je zanedbat,

- jak velké je riziko projektu a zda je jesté piijatelné,

- jakymi opatfenimi je mozné sniZit riziko na pfijatelnou, ekonomicky t¢elnou miru. (3)

5.Podnikatelsky zamér - osnova

Vysledky technicko-ekonomickych studii projekti, investicni program firmy a jeji
finanéni plan poskytuji zdékladni informacni vstupy pro zpracovani souhrnného
podnikatelského zdméru firmy. Ten mé zpravidla dvoji vyuziti. Jednak je to urcity vnitini
dokument, ktery slouZzi jako zéklad vlastniho fizeni firmy, zna¢ny vyznam vSak ma i externi
uplatnéni podnikatelského planu v piipad€, ze firma hodla financovat investini program
zCasti nebo zcela pomoci ciziho kapitalu, ptfipadné se uchézi o néktery druh nenavratné

podpory. V tomto piipadé je totiz tieba presvédCit poskytovatele kapitalu o vyhodnosti a
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nadéjnosti projektu, na jehoz financovani se tento kapital pouzije (poskytovatel kapitalu, napf.

banka, totiz peclivé zvazuje a hodnoti projekt i firmu z hlediska vynosnosti vlozenych

prostiedkil, jejich navratnosti i existujiciho podnikatelského rizika). Kvalitné zpracovany

podnikatelsky zamér mtze pak vyznamné podpofit ziskani potfebného kapitalu. (3)
Podnikatelsky zdmér by mél obsahovat tyto zakladni Casti:

- realiza¢ni resumé,

- charakteristiku firmy a jejich cild,

- organizaci fizeni a manazersky tym,

- piehled zakladnich vysledkt a zavérta technicko-ekonomické studie,

- shrnuti a zavéry,

- ptilohy.

V jakkoli stru¢ném podnikatelském planu by méla byt uvedena informace ke kazdému
bodu z vyse uvedené¢ho seznamu. Jak velkd bude kazda cast, bude zalezet na velikosti a

rozsahu projektu. (1)

5.1 Realiza¢ni resumé
Soucasti realiza¢niho resumé by mély byt:

- nazev a adresa firmy, ¢islo telefonu a faxu, kontaktni osoby,

- charakteristika produktu, resp. sluzby, které jsou naplni projektu, a jejich specifickych
vlastnosti a pfednosti vzhledem ke konkurenci,

- popis trhil, na kterych se chce firma uplatnit, a distribuénich cest, kterych hodla vyuzit
k dosazeni téchto trhu,

- strategické zaméteni firmy na obdobi piiStich tii aZ péti let véetné jejich dlouhodobych
cilt, zptisobli dosazeni téchto cilti i uvedeni faze podnikatelské Cinnosti, ve které se
firma nachazi,

- zhodnoceni manazerskych zkuSenosti a kvality klicovych pracovnikl firmy ve vztahu
k danému projektu,

- finanéni aspekty zahrnujici odhady =zisku v nésledujicich péti letech, velikost
potfebného kapitalu, ucel jeho pouziti a ofekdvany rocni vynos pro poskytovatele

kapitalu. (3)
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5.2 Charakteristika firmy a jejich cili

Tato ¢ast podnikatelského zadméru by méla postihnout jak minulost firmy, tak i jeji

pfitomnost a budoucnost z hlediska zdkladnich podnikatelskych cili a strategii jejich

dosazeni. Soucasti této ¢asti podnikatelského planu by méla byt:

historie firmy, zachycujici jeji Cinnost od zalozeni ( s uvedenim motivii tohoto
zalozeni), vysledky podnikatelské ¢innosti a dosazené ispéchy, vyvoj finan¢ni situace
firmy v minulosti i soucasnosti a zptsob jejiho financovani,

dualezité charakteristiky produktt (sluzeb),

sledované cile, zahrnujici jednak zdkladni strategické cile, kterych se firma snazi
realizaci daného projektu osahnout, jednak specifické cile jednotlivych oblasti firmy,
ke kterym patii uspokojeni poptavky a postaveni firmy na trhu, inovace vyrobniho

programu a technologie, kvalita produkce. (3)

5.3 Organizace Fizeni a manaZersky tym

Tato ¢ast podnikatelského zaméru by méla obsahovat:

organizani schéma s jasnym vymezenim pravomoci a odpovédnosti jednotlivych
manazeru,

charakteristiku klicovych vedoucich pracovnikii z hlediska jejich role, véku,
zkuSenosti, dosaZenych vysledkd, soucasnych i budoucich piinostt pro firmu
(podstatné je prokazat, Ze firma disponuje vyvaZzenym manaZerskym tymem,
dostateCnymi kompetencemi v oblasti finan¢ni, marketingové, technické atd.),

politiku odménovani téchto pracovniki vcetné¢ uvedeni platové urovné, zpusobu
hmotné zainteresovanosti na vykonnosti firmy (pfedev§im na dlouhodobych
hospodaftskych vysledcich, napt. ziskanim akcii firmy aj.),

vymezeni dlouhodobych zamér a cild klicovych manazerd vcetné jejich vztaht k
vlastnictvi firmy,

stanoveni klicovych fidicich ¢innosti, které museji byt obsazeny v pfistich dvou az
trech letech, se specifikaci pozadovanych dovednosti a zkusenosti,

zakladni ptistup k fizeni firmy (centralizace nebo decentralizace), informacni systém

pro fizeni a jeho budouci vyvoj atd.
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zvazuji, a Casto je jednim z prvnich aspektl, které posuzuji. Nékdy se tento faktor povazuje za
nejvyznamngjsi, nebot’ nékteti investofi preferuji pruimérny, resp. horsi produkt zajistovany
prvotiidnim manazerskym tymem pied prvotiidnim produktem s primérnym manazerskym
tymem. Dtlezité je proto demonstrovat kvalitu, profesionalni dovednosti kompetenci a
angazovanost manazerského tymu k danému projektu, které jsou zdkladnim ptredpokladem

jeho uspésné realizace. (3)

5.4 Piehled zakladnich vysledkii a zavéri technicko ekonomické studie

V této Casti podnikatelského zadméru jsou shrnuty zdkladni vysledky a zavéry
technicko-ekonomické studie, tykajici se:
- vyrobniho programu, resp. poskytovanych sluzeb, tvoticich népli projektu,
- analyzy trhu a trzni konkurence,
- marketingové strategie,
- velikosti vyrobni jednotky, technologie, vyrobniho zafizeni a zdkladnich materiald,
- umisténi vyrobni jednotky,
- pracovnich sil,
- finan¢né-ekonomickych analyz a finan¢nich plan,

- analyzy rizika projektu. (3)

5.5 Shrnuti a zavéry
Tato zavéreCna cast podnikatelského zaméru by méla obsahovat jednak shrnuti
zékladnich aspektii, rozvedenych v jednotlivych oddilech tohoto zaméru, jednak casovy plan
realizace projektu.
Ve shrnuti by se méla pozornost zaméfit predevsim na:
- celkové strategické zaméteni projektu s uvedenim koordinace vSech jeho aspekti tak,
aby byly splnény dlouhodobé cile firmy,
- zdivodnéni ocekdvaného uspéchu projektu se zvlaStni pozornosti na piinos
manazerského tymu k tomuto Gspéchu,
- uvedeni jedinecnych ryst firmy,
- stanoveni pozadavkil na kapitalové zajiSténi projektu,

- procentni podil vlastnictvi firmy v rukou jejich zakladateld.
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Pfi posuzovani podnikatelskych zamérti se vSichni poskytovatelé kapitdlu chovaji
prakticky stejné. Hledaji informace, které umozni odhad ocekdvaného uspéchu a s nim
spojenych rizik. Jestlize vnéj$i vzhled podnikatelského planu a rychlé precteni jeho shrnuti
vzbudily zajem, udéla si ¢tenar nejprve usudek o vedeni a trhu. Tyto aspekty maji pro uspéch
nebo jinak feCeno pro snizeni podnikatelského rizika mimotadny vyznam. (4)

Z casového planu realizace projektu by mél poskytovatel kapitalu ziskat predevsSim
informace o dob¢ vystavby, dobé¢ zahdjeni podnikatelské Cinnosti a o terminech, kdy bude

tteba vynalozit financni prostiedky. (3)

5.6 Prilohy

V ptilohach podnikatelského zdméru je mozné uvést napi. vypisy z obchodniho
rejstiiku, zivotopisy klicovych osobnosti firmy, fotografie, resp. vykresy vyrobki, vysledky
prazkumu trhu, vysledky propagacnich akei, technologické schéma vyroby, vykazy ziskl a
ztrat, rozvahy a penézni toky, vysledky analyzy citlivosti projektu, propocty kritickych bodd,

reference vyznamnych osobnosti apod. (3)

5.7 Pozadavky na podnikatelsky zamér

Zpracovany podnikatelsky zamér by mél spliovat urcité pozadavky, a to:

- byt stru¢ny a prehledny,

- byt jednoduchy a nezachdzet do technickych a technologickych detailii (tj. ma byt
srozumitelny pro bankéfe a investory, coz jsou vétSinou osoby bez hlubSich
technickych znalosti),

- demonstrovat vyhody produktu ¢i sluzby pro uZivatele, resp. zakaznika,

- orientovat se na budoucnost, tj. ne na to, ¢eho jiz firma dosahla, ale na vystiZzeni
trendii, na zpracovani progndz a na jejich vyuziti k charakteristice toho, co ma bat
dosazeno,

- byt co nejvérohodngjsi a realisticky (napf. oteviené ohodnoceni konkurence zvySuje
daveéryhodnost podnikatelského zdméru),

- nebyt prili§ optimisticky z hlediska trZzniho potencialu, nebot’ to sniZzuje diivéryhodnost
v o¢ich poskytovatele kapitalu,

- nebyt vSak ani pfili§ pesimisticky, nebot’ pfi podceniovani mize byt dany projekt pro
investora malo atraktivni,
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- nezakryvat slaba mista a rizika projektu, pokud by je investor odhalil, velice by to v
jeho ocich snizilo ditvéryhodnost projektu,

- upozornit na konkurenéni vyhody projektu, na silné strdnky firmy a na kompetenci
manazerského tymu,

- prokazat schopnost firmy hradit Groky a splatky v pfipadé uziti bankovniho uvéru k
financovani projektu,

- prokézat, jak mize poskytovatel kapitalu formou casti ziskat zpét vynalozeny kapital
s patficnym zhodnocenim,

- byt zpracovan kvalitné i po formalni strance. (3)

r wr

5.8 Zavér teoretické ¢asti

Zavérem je tieba uvést, ze ani vysoka kvalita podnikatelského zdméru nezarucuje
uspéch projektu, nebot’ jde stale o rizikovy projekt. Kvalita ptipravy projektu se vSak projevi
ptizniveé tim, ze zvySuje nadéji Gspéchu jednotlivych projektii a tim zlepSuje hospodaiskeé
vysledky firmy z dlouhodobého hlediska, a snizuje podstatné nebezpeci takového neuspéchu

projektu, ktery by vazné ohrozil finan¢ni stabilitu firmy a ptipadné i samou jeji existenci. (3)

6.Cil prace a metodika

6.1 Metodika zpracovani

V prvni fadé€ jsem prostudovala literarni prameny, které se svou podstatou zabyvaly
podnikatelskym zamérem, planem nebo jinde uvadénym business pldnem respektive
ekonomickymi analyzami. Na zaklad¢ téchto teoretickych poznatkil jsem vypracovala a
zhodnotila soucastnou situaci spole¢nosti s ohledem na prostiedi, ve kterém podnika,

zékazniky, konkurenci a obecné na vnéjsi a vnitini prosttedi projektu.

Hlavnim cilem pak bylo na zéklad¢ ziskanych a zhodnocenych poznatkli formulovat
inovacni podnikatelsky zdmér a nésledné vypracovat samotny podnikatelsky projekt véetné

ekonomického rozboru a analyzy finan¢niho stavu.

27



6.1.1 Shromazdéni podkladi o subjektu

Pro zpracovani podnikatelského planu jsem shromdzdila nemalé mnozstvi udaji o
subjektu. Zdrojem mi byly predevSim tudaje danové evidence, statistické podklady
Z internetovych zdrojt, katalogy, webové stranky, letaky atd..

Pti ziskdvani informaci jsem vyuzivala pfedevSim spoluprace a konzultaci
s majitelkou — vedenim subjektu. Pfedmétem konzultaci byla pfedev§im soucasna troven
hospodafteni, silné a slabé stranky podnikani dané¢ho subjektu, hrozby, ale také ptilezitosti a

zpisoby, jak téchto pfilezitosti vyuzit.

6.1.2 Charakteristika subjektu a jeho podnikatelského prostredi

Charakteristika podniku se vénuje jak vnitinimu, tak vnéjSimu prostiedi. Popisuji jeho
historicky vyvoj, organizacni cClenéni, sortiment a rozsah nabizenych sluzeb a zbozi,
odbératelsko-dodavatelské vztahy. Vyznamnou soucasti charakteristiky subjektu je jeho

strategie do dalSich let. Formuluji v této ¢asti strategické cile a obchodni zaméry.

6.2 Rozborova ¢ast prace

PEST analyza

PEST analyzou zkoumam okoli firmy z hlediska politicko-pravniho, ekonomického,

socialniho a technicko-technologického a jejich dopady na piisobeni firmy v jejim odvétvi.

Porterav model 5-ti sil

V ramci sestavovani Porterova modelu jsem analyzovala konkurenc¢ni sily v okoli subjektu a
jistym zpiisobem nastinila mozné piilezitosti a hrozby firmy v souvislosti se vzajemnym

pusobenim zakladnich sil (konkurence, dodavatelé, zakaznici a substituty).
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Marketingovy mix

Tato ¢ast je zaméfena na vSechny kroky, které popisovany subjekt déla pro to, aby povzbudil
poptavku po svych sluzbach. Tyto kroky se rozd€luji do ¢tyt proménnych, které jsou

vzajemn¢ propojené, doplituji se a kombinuji. Jedna se o Marketingovy mix 4P.

SWOT analyza

Analyzou silnych a slabych stranek jsem zkoumala v podstaté soucastny skute¢ny stav
subjektu, zaroven analyza potencialnich pfilezitosti a hrozeb je rozborem mozného
budouciho stavu. Cilem je samoziejmé maximalizovat silné stranky, realizovat ptilezitosti a

eliminovat do nejvys$si mozné miry slabé stranky a mozna ohrozeni.

6.2.1 Posouzeni investi¢nich prilezitosti

Na zéklad¢ provedenych analyz jsou zde nastinény mozné zplsoby dalSiho rozvoje
subjektu cestou investic a posouzeny podnikatelské piileZitosti. Vychdzi se nejen z vysledkil
analyz, ale jsou brany v potaz také ekonomické a technické aspekty. Investice bude zvazovana
s ohledem na mozZnosti, které jsou v soucasné dob& ze strany subjektu, statu a finan¢nich

ustavi dispozici, dale na zéklad¢ strategickych cilti subjektu a jeho finan¢nich moznosti.

7. Charakteristika vybraného subjektu

7.1 Historie a vyvoj

Stavajici turistické informacni centrum a cestovni agentura Turista je provozovano jiz
od roku 1991 v pronajatych prostorach, které dnes jiz nevyhovuji pozadavkiim a
narokim moderniho informac¢niho centra, potfebam pracovnikii informa¢niho centra a ani

potiebam turistd. Jedna se o soukromé informacni centrum, které ma od roku 2004 oficialni
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certifikaci Ceské centraly cestovniho ruchu CzechTourism. Informaéni centrum a cestovni
agentura velmi uzce spolupracuje se Svazkem mést a obci Krkonose, je ¢lenem Sdruzeni
cestovniho ruchu a propagace v Peci pod Snézkou a plsobi bez jakékoliv finan¢ni podpory
dalsich organizaci.

Soucasné prostory jsou v centru Pece pod Snézkou na peckém namésti ve starém
objektu byvalého hotelu "Petzer", dnes turistické ubytovny "Rokytka", kterd je ve velmi
Spatném technickém stavu. Provoz informacniho centra v téchto prostorech je nevyhovujici i
po hygienické strance, hygienické zazemi je spole¢né pro cely objekt - turistickou ubytovnu,
pujcovnu sportovniho vybaveni a piekladist€¢ pro horské chaty. Nedostatecné stisnéné
prostory informac¢niho centra omezuji kvalitu poskytovanych sluzeb a moznost jejich
roz$iteni, prodej dopliitkového zbozi zddan¢ho zdkazniky. V nemalé mife je pro zadatele
zatézujici nakladova polozka za ndjem téchto prostorti a sluzby s provozem souvisejici. Vyse
uvedené divody, mozny rist profesionality a koupé lukrativniho pozemku v centru mésta
vedou k zaméru vystavby nového objektu informaéniho centra, jehoZz nové prostory by
odpovidaly potiebam dnesni doby. S novymi, rozsifenymi prostory vznikne i kvalitni zazemi,
odpovidajici vSem potfebam a pozadavkim. V roce 2005 byl zakoupen pozemek v centru
mesta, na strategickém misté pted centradlnim parkovistém €. 3 Kaplicka, vychozim
bodem na nejvyssi horu Ceské republiky - Snézku.

Soucasné informacni centrum, cestovni agenturu Turista a zaroven 1 rodinny penzion
Horsky dim provozovala matka Evy Lorencové. Vzhledem ke zvySujici se administrativni
narocnosti provozu obou stfedisek (informaéni centrum a cestovni agentura, rodinny
penzion), pani Eva Lorencova st. postupné prevedla zabéhnuté informacni centrum s vice jak
15-ti letou tradici na Evu Lorencovou ml. Stavajici informa¢ni centrum, cestovni agenturu
Turista a v budoucnu i nové informaéni centrum bude provozovat sletna Eva Lorencova.
V roce 2008 probéhlo postupné zahajeni vSech Zzivnosti s provozem informaéniho centra
souvisejicich a ptepis certifikace turistického informacniho centra ¢eské centraly cestovniho
ruchu CzechTourism na sle¢nu Lorencovou.

Informacni centrum Turista se jiz od svého vzniku vyznamné podili na propagaci
horského strediska. Podstatny prilom v prezentaci meésta, jako vyznamného stiediska
cestovniho ruchu nastal v okamziku, kdy v roce 1992 informacni centrum Turista zpracovalo
samostatny katalog rekreacnich objektii a jimi poskytovanych sluzeb, ktery byl v té dobé¢
jedinym propagacnim materialem horského stfediska. Postupné informacni centrum

zpracovava dalsi aktualizovana ¢isla, kterymi se vyznamné podili na propagaci stfediska Pec
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pod Snézkou. Katalog je k dispozici turistim zdarma v informacnich centrech, na vyzadani je

zasilan zajemclim postou a prezentuje se na veletrzich cestovniho ruchu.

7.2 Organiza¢ni ¢lenéni

Infocetrum je od pocatku rodinné a spole¢né zde plisobi pani Eva Lorencova s Dcerou Evou
Lorencovou. Rodinné podnikani s sebou nese nejen vyhody divéry, vzajemné tolerance a
Vv tomto piipadé stoprocentni zastupitelnost ale 1 nevyhody miseni rodinnych a pracovnich
zélezitosti, coz muze mit 1 negativni dopad na podnikani. Z tohoto diivodu bylo rozhodnuto,

ze infocentrum nadale povede pouze slecna Eva Lorencova.

Obchodni firma: Eva Lorencova
Pravni forma: 101 — Fyzicka osoba podnikajici dle zivnostenského zdkona nezapsana
V obchodnim rejstiiku

Sidlo: 542 21 Pec pod Snézkou — Velka Upa 195

7.3 Nabizeny sortiment a sluzby
Informacni centrum dnes zajiStuje pro navstévniky i provozovatele jednotlivych
ubytovacich zatizeni:
» Vletni sezoné informace o turistickych cestach, cyklotrasach a vyletech v oblasti
KrkonoSského narodniho parku
» Vv zimni sezoén¢ informace o lyzafskych aredlech, aktualnich snéhovych podminkach a
o upravovanych béZeckych trati
» dalsi informace o zajimavostech a novych aktivitich v oblasti cestovniho ruchu
v turistickém regionu Krkono$ a vychodnich Cech
» informuje o kulturnich, spole¢enskych i sportovnich akcich v regionu
» propagaci a prezentaci Pece pod Snézkou a okoli ve spolupraci se SMO Krkonose a
CzechTourismem pfedevsim na veletrzich a workshopech cestovniho ruchu
» realizaci a podporu projekti cestovniho ruchu (napf. Bonus Card Pec pod Snézkou
2007 — slevova karta pro podporu letnich aktivit v Peci pod Snézkou)
» poskytuje nejen zakladni Gidaje o samotném mésté, volnych lizkovych kapacitach a
volnocasovych aktivitach, ale zajistuje nabidku a distribuci k tomu ucelu vydanych
publikaci ¢i propagacnich materiala

» poskytuje rezervacni a zprostiedkovatelskou ¢innost
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» prodej doprovodného turistického materialu (turistické mapy, pruvodce)

» sluzby sménarny

7.4 Odbératelsko — dodavatelské vztahy

Ptevaznou vétSinu zakaznikli infocentra tvofi turisté a navstévnici Pece pod Snézkou
a obecné Krkonos z Ceska. Ze zahrani¢nich zakaznikd pievladaji turisté a nav§tévnici
Z Némecka, Holandska a Polska. Vzhledem ke strategické poloze a vyborné informovanosti
klientli o0 moznosti vyuziti sluzeb infocentra diky dobie zvolené prezentaci subjektu je tento
znaén¢ vytiZzeny, oblibeny a opakovan¢ navstévovany. Zakaznici z fad turisti maji velky
vyznam pro prosperitu centra a to zejména proto, ze sluzba ptichozim zdkaznikim je z velké
¢asti provazana s druhou skupinou nejdilezitéjsich klientl a tou jsou cestovni kancelaie,
hotely, penziony a ubytovaci zafizeni, kterym infocentrum poskytuje zprostiedkovani
ubytovacich sluzeb.

Dlouhodob4, bezproblémova a vzajemna spoluprace s dodavateli je pro

podnikatelku velmi dualezit4, pfedevsim z hlediska kvality poskytovanych sluzeb a
v souvislosti s tim i trvalé prosperity. Nejvyznamnéjsim dodavatelem pohledu je vydavatelstvi
ZITO Svoboda nad Upou, mapy, privodce , knizky, baterie a foto material dodava SIKYTA

s.r.0. Spindleriv mlyn.

7.5 Obchodni strategie

Obchodni strategie na obdobi roku 2009 vychazi ze sou¢asného stavu infocentra.
Zameérem je udrzeni rozsahu poskytnutych sluzeb a prodaného zbozi minimalné na irovni
roku 2008.

Soucastna obchodni strategie prozatim nepoc¢ita s roz§ifenim sortimentu nabizenych
sluzeb a zbozi ani s inovacemi.

Pro budouci strategii je prioritni zejména prohlubovani vzajemnych vztahti a kontakt
s nejvetsimi poskytovateli ubytovacich sluzeb v regionu, dodrzovani jiz zavedeného standardu
zaruceného plnéni sluzeb v potvrzenych terminech ve sjednané kvalité, neustale zlepSovat jiz
nastaveny systém reklamaci a alternativnich feSeni a spolu s kvalitou a $§ifi nabizené¢ho
sortimentu zboZi a sluzeb zajiStovat krom stavajicich nové nadstandardni a bonusové

programy.
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Hlavni marketingovou strategii je uspokojeni veskerych potfeb navstévnikl a turisti regionu
vychodnich Krkonos tykajicich se informaci v oblasti ubytovani, zajisténi vSech doprovodnych sluzeb
spojenych s vyuzitim volného Casu po cely rok. Spokojenost navstévniki s poskytovanymi sluzbami

zajisti jejich navrat do regionu.

8. Vlastni navrhy a reSeni

Horské oblasti obecné jsou z ekonomického i kulturniho hlediska velmi specifické. Markantni
je zejména sezonnost tykajici se zejména zimnich mesict, které jsou na horach nejproduktivné;si.

Budeme-li sledovat ekonomicky rozvoj horské oblasti Krkono§, musime konstatovat, ze prosla
v devadesatych letech slozitym transformacnim procesem. Pro vétSinu tradi¢nich primyslovych
odvétvi byl charakteristicky pokles zaméstnanosti (jednalo se zejména o textilni, strojirensky a
papirensky prumysl), narGst pracovnikii naopak zaznamenal elektrotechnicky (velmi vyrazn¢),
automobilovy a plastikarsky primysl. Vyznamnym zaméstnavatelem zistava nadale i potravinaisky
pramysl. Velka cast pracovniki, ktefi ztratili moznost pracovat v primyslu, pracuji nyni v odvétvi
obchodu a sluzeb. Cestovni ruch zaméstnava v horskych stfediscich nejvice osob. Hlavnimi
hospodaiskymi centry regionu kromé Trutnova (druhé nejvyznamnéj$i hospodarské centrum
Kralovéhradeckého kraje) jsou mésta Vrchlabi a Jilemnice. Turisticky region Krkonose je
charakteristicky vysoce nadprimérnou urovni podnikatelské aktivity v odvétvi pohostinstvi a
ubytovani (prokazatelné zaraditelné do hodnoceni podnikatelské aktivity v cestovnim ruchu). Horska
sttediska Harrachov, Rokytnice nad Jizerou, Benecko, Vysoké nad Jizerou, Mala Upa, Strazné, Pec
pod Snézkou, Spindleriv Mlyn, Janské Lazné a Dolni Dvirr patfi k centriim s nejvyssi intenzitou
podnikatelské aktivity v pohostinstvi a ubytovani v ramci celé Ceské republiky. Podobné zavéry lze
vyslovit i pfi analyze zaméstnanosti v oblasti ubytovani a pohostinstvi (podil ekonomicky aktivnich
osob v uvedeném odvétvi), kde se napt. v piipadé horskych stiedisek Mala Upa, Pec pod SnéZkou,
Spindlertiv MIyn a Strazné jedna o absolutng i relativné nejpocetndji zastoupené hospodaiské odvétvi.
(2.1)

8.1 Analyza poptavky

Krkonose tvoti pasmo pfiblizn¢ 25km x 30km a jsou nejnavstévovanéjSim pohotim
Ceské republiky a z hlediska velikosti domaciho turistického trhu patii mezi nejvyznamn&jsi oblasti
v republice. Pokud jde o nav§tévnost méfenou poctem hostl a pienocovani, mtizeme konstatovat, Ze
krkono$ské okresy Semily a zejména Trutnov patii spolené s okresy Karlovy Vary a Brno-mésto k

nejnavstévovanéjSim okresim CR po Praze.
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Z hlediska narodnosti nav§tévnikt prevazuji Cesi, ktefi se podili na celkovém poétu
Trutnov a Kladno,coZ znamena ze vzdalenosti vét$i nez 100 kilometru, celkem 62 % navstévnikt — ve
srovnani s ostatnimi turistickymi regiony je dojezdova vzdalenost nadprimérnd. Mezi zahrani¢nimi
navstévniky prevazuji Némci (44 %), Holand’ané (28 %) a Polaci (14 %).

Z hlediska délky pobytu se témei 4/5 navstévnikll rozhodly v regionu zdrzet na vicedenni
navstévu (po Praze druhy nejvyssi podil vicedennich navstév) a 3/4 navstévnikd jiz v minulosti
region navstivily.

Hlavnimi diivody navstévy regionu jsou turistika a sport (62 %), relaxace (16 %) a poznani
(13 %). Ostatni ditvody jsou minoritni.

Navstévnici, ktefi se rozhodli v regionu stravit vice dni, se ubytovali v penzionu (28 %) nebo v
hotelu (23 %). Stravovani vyhradn€é v restauracnich zafizeni dalo pfednost 30 % navstévniki,
stravovani v restauracich v kombinaci s vlastnim stravovanim zvolilo 44 % navstévniki.

Ve srovnani s ostatnimi turistickymi regiony je spokojenost navstévniki Krkonos se sluzbami
a vybavenosti regionu nadprimerna.

V porovnani s ostatnimi turistickymi regiony hodnoti navstévnici Krkono$ vyrazné 1épe
rozsah a dostupnost ubytovacich kapacit, ubytovaci sluzby, mistni orientacni znaceni, vybaveni
regionu pro sportovni aktivity a drobny prodej. I navstévnici Krkono§ vyuzivaji informace z riznych
zdrojii. Alesponi jeden ze zdrojii vyuzilo 94 % navs§tévnikil, pfic¢emz nejvEtsi oblibé se t&si turisticka
informacni centra (64 %), propaga¢ni materidly, prospekty, pravodci (60 %) a informace

od pfibuznych a znamych (59 %). (1.1)

VytiZzenost podle sezony

Sezony Me¢sice Procentni vytiZenost
Letni kvéten-zaii 75%
Zimni prosinec-biezen 90%
Mimo sezdna | ostatni 30%

Tab.1: Vytizenost podle sezony (1.1.)
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8.2 Plos$na analyza hlavni konkurence

V hlavnich sezonach jsou s ohledem na piirodni a historické podminky a pfevaze sportovniho

a turistického vyziti v Krkonosich hlavnimi vnéj$imi konkurenty zejména nasledujici regiony:

>

YV V V V V

ceské horské oblasti

oblast polskych Krkono$

slovenské horské oblasti (pfedevsim Tatry)
némecké horské oblasti (bavorské Alpy)
rakouské horské oblasti (Alpy)

méné jiz dal§i horské oblasti v ostatnich evropskych statech (Francie, Italie, Svycarsko apod.)

(1.1)

K hlavnim konkuren¢nim vyhoddm Krkono$ v pribéhu celych 90. let patfila ve srovnani se

zapadoevropskymi horskymi oblastmi niz$i cenova troven, v poslednich letech se ovSem ceny a to

predevsim sluzeb zacinaji vyrovnavat. Pokud se i nadale budeme chtit drzet na Spi¢ce navstévnosti,

bude nutné neustidle zkvalitiiovat sluzby (od ubytovani po mnozstvi a kvalitu nabizenych

volnoc¢asovych aktivit ) a organiza¢ni zazemi nabidky cestovniho ruchu.

Poloha Nazev konkurenta Vzdalenost

Pec pod Snézkou | Vesely Vylet Okm
Informacni centrum Mala

Mala Upa Upa 8km
Regionalni informacni

Svoboda nad Upou | centrum 11km

Janské Lazné Informacni centrum 15km

Tab. 2:  Konkurence v regionu (1.1.)

Hlavnim konkurentem je, jak lze vycist z tabulky Méstské informaéni centrum

Vesely Vylet. Avsak i pfes to, ze se mize zdat, ze dvé informacni centra v Peci pod Sné¢Zkou

nemaji dostatené prilezitosti, také vzhledem ke stejnému charakteru poskytovanych sluzeb,

na efektivni realizaci, maji vzhledem k charakteru prostfedi dostate¢ny prostor pro své

podnikatelské aktivity. Pec pod Snézkou a okoli je orientovano zejména na cestovni ruch a

sportovni aktivity.
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8.3 Pest analyza

Zkoumani okoli firmy z hlediska politicko-pravniho, ekonomického, socidlniho a

technicko-technologického a dopady na ptsobeni subjektu v jejim odvétvi.

Hlediska zkoumani
Pravni - politické | Ekonomické Socialni Technologické
Spotteba a
Kulturni a naklady na
Zdanéni Inflace regionalni faktory |energii
Legislativa
usmeériujici Demografické
podnikéni HDP faktory Pokrok IT
Rozvoj
komunikac¢nich
Pracovni pravo Monetarni politika Vzdélani technologii
Technologicka
zlepseni
Ochrana sportovnich
spotiebitell Statni vydaje Zivotni styl potieb
Technologicka
Legislativa zlepsSeni
usmeériujici Preference volného | transportni
konkurenci Politika zaméstnanosti Casu nebo prace techniky
Zdanéni - spotiebitelé Modni trendy Doprava
Kurzy mén
Vladni nafizeni
Legislativa EU
Ochrana zivotniho
prostredi

Tab. 3: Hlediska zkoumani PEST analyzy

8.3.1 Hlediska zkoumani PEST

Pravni — politické

Jedna se pfedevsim o legislativni omezeni a predpisy usmérnujici podnikani jako
takové, at’ uz se jedna o pravo Ceské nebo evropske, a to ve vztahu ke statu, zakaznikovi nebo

ostatnim podnikateltim
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Ekonomické

Popisuje faktory usmériujici finanéni moznosti podnikatele (moZnosti rozvoje,
inovaci, investic) i spotfebitele — zakaznika (na vysi pfijmu zavisi preference volného ¢asu a

tim 1 spotifeby nabizenych sluzeb).

Socialni

Zohlediuje vlivy na chovani zékaznika, jeho priority, cile, zvyky, zaliby a postoje

predevsim k traveni volného casu a zpusobu jeho vyuziti.

Technologické

Technologicka hlediska jsou prioritni pfedevsim dvé. Vyvoj novych technologii,
vztahujici se k vyvoji a zlepSeni transportni techniky — vlekt a lanovek, mechanizace — rolby,
zasn€zovani, sportovniho nacini — vylepsSeni stavajiciho a novinky pro zimni a ostatni sporty,
Sportovnich atrakci — bobové drahy, lanova centra a podobné. A pokrok v komunikaénich

technologiich — telefonni a internetova komunikace se zdkazniky a prezentace podnikatele.

8.4 Porteruv model konkurené¢nich sil

Riziko vstupu konkurenti na trh

Hrozba vstupu nového konkurenta na trh neni nikterak zavazna. Pravdépodobnost
otevieni nového informacniho centra v Peci pod SnéZkou je minimalni. Stavajici subjekty na

trhu maji dlouholetou tradici, stalou klientelu a zcela pokryvaji poptavku po jejich sluzbach.

Stavajici konkurenti

Vesely Vylet. Nelze konstatovat, ze existuje rivalita a silny konkuren¢ni boj mezi témito
dvéma subjekty. Jedna se spiSe o zdravou konkurenci, pfi niZ maji oba soupeti dostate¢ny

prostor na svou vlastni seberealizaci.
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Odbératelé

Poskytovani sluzeb informac¢niho centra je velmi zavislé na poptavce po svych sluzbéach z fad
turisti a navstévnikl Krkonos respektive Pece pod Snézkou a okoli, zejména po ubytovani a
jeho zprosttedkovani a po sluzbach sméndrny. Zajem klientl o tyto sluzby je ovlivnén mnoha

faktory zminénymi v analyze PEST. Vyjednavaci sila klienti — odbérateld je znacna.
Dodavatelé

Subjekt spolupracuje zejména se dvéma dodavateli zbozi, které nabizi a prodava, ovsem
nejedna se o stézejni napln podnikatelské ¢innosti a navic existuji jini dodavatelé, ktefi
nabizeji stejné nebo podobné zbozi ve srovnatelné kvalité. Vyjednavaci silu dodavatelt bych

oznacila za zanedbatelnou.

Substituty

U substitutt se d4 hovofit pouze o zboZi respektive podobném zboZzi nabizeném konkurenci —
letaky, brozury, mapy a tak déle. Pokud se jedna o poskytované nebo zprostiedkovatelské
sluzby, lze je nahradit sluZbami poskytovanymi konkurenci a v nasi nabidce nezahrnute.
Konkrétné se jedné napftiklad zprostfedkovani ubytovani klienta konkurenci v zafizeni s nimz

nemame navazanu spolupraci.

8.5 Marketingovy mix

Podukt (Product)

Vystupem projektu je nové informaéni stfedisko poskytujici:

- informace navs$tévnikiim a provozovatelim jednotlivych ubytovacich zafizeni o turistickych
cestach, cyklotrasach, be&zeckych tratich, sjezdovkach, vlecich a wvyletech v oblasti
Krkonosského narodniho parku a okoli

- poskytovani dalSich informaci o zajimavostech a novych aktivitach v oblasti cestovniho ruchu
Vv regionu

- podpora cestovniho ruchu prosttednictvim vydavani propagacnich materiald
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- propagace a prezentace Pece pod Snézkou a okoli na veletrzich a workshopech cestovniho
ruchu

- ubytovani v regionu

- prodej doprovodného turistického materialu (turistické mapy, privodce, CD, DVD, video
kazety...)

- sménarna

Price (Cena)

Ceny jsou v misté a ¢ase s ohledem na charakter poskytovanych sluzeb a zbozi obvyklé a vychazi
Z dosavadni praktikované cenové politiky. Tyto lze hradit hotovostné pfimo v informacnim centru

nebo na ucet podnikatele.

Stali zékaznici z fad ubytovatelll maji kromé cenovych zvyhodnéni také garantovanou kompletni
prezentaci svych sluzeb na internetovych strankach infocentra a v tisténé podobé piimo v provozovné.
Pro stal¢ zakazniky z fad navsStévnik je pfipravena nabidka slevovych poukazek pfi objednani

ubytovani ¢i jinych sluzeb.

Propagace (Promotion)

Subjekt dosud ke své propagaci vyuziva svych webovych stranek, inzerati v regionalnim tisku a
propagacnich letakli, ceskych i mezinarodnich internetovych vyhledavacich servert, ucasti na
veletrzich a workshopech cestovniho ruchu a v této strategii hodla pokracovat i pii propagaci svého

investiéniho zaméru.

Trh, misto (Place)

Pec pod Snézkou a okoli, kde je sluzba nabizena a zprostfedkovavana a to bud’ formou pfimého

zprostiedkovani v provozovné nebo prostfednictvim internetu.
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8.6.SWOT analyza

SWOT analyza neni konecnym cilem, ale nastrojem pro planovani budoucich aktivit firmy.

Silné stranky:

Slabé stranky:

Piilezitosti:

Hrozby:

17 let zkuSenosti v turistickém odvétvi

ZkuSeny a kvalifikovany tym

Duvéra v prostiedi rodinného podnikani

Strategicka poloha provozovny

- Slaba konkurence v oboru a oblasti

- Dosavadni nedostate¢né prostory pro podnikani

Omezeny sortiment doplitkového prodeje

Za slabou stranku se do jisté miry mize povazovat rodinny charakter

podnikéni

- Rozsifeni nabizeného sortimentu
- Rozsifeni nabidky poskytovanych sluzeb

- Pronajem jinych nebo vystavba novych prostor dostacujicich pro

bezchybné fungovani infocentra

- ZvySeni nakladl — jedna se hlavné o zvySeni materidlovych vstupii
- Zpozdéni a prodlouZeni realizace inovace infocentra

- Zpozdéni ndbéhu trzeb — z divodu zpozdéni realizace projektu

Pokles trzeb diky sniZeni solventnosti zadkazniki, klimatickym podminkam
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8.7 Posouzeni investi¢nich prilezitosti

Provedené analyzy déavaji dobry podklad pro zvazeni dalSiho rozvoje podnikatelské
¢innosti a piipadnych investic. Vzhledem k dlouholeté tradici a prosperité subjektu doporucuji
investice do rozsifeni provozovny. Analyzy davaji znat, Ze v soucasnosti v okoli podnikatele
neexistuji viditelné a vyrazné hrozby, které by se ptipadné nedaly eliminovat a které by
vyraznym zpusobem ohrozily zivotnost projektu. Navrhovany zamér je pouze logickym
pokrac¢ovanim dosavadniho uspé$ného podnikani subjektu v oblasti cestovniho ruchu v Peci
pod Snézkou. Investice bude zvazovana s ohledem na moznosti, které jsou v souc¢asné dob¢ ze
strany subjektu, statu a finan¢nich tstavu dispozici, dale na zaklad¢ strategickych cili

podnikatele a jeho finan¢nich moznosti.

V navaznosti na zjisténé skutecnosti je uveden vlastni navrh podnikatelského planu,
ktery je soustiedén predev§im na vystavbu nového informacniho centra, nasledné
prestehovani stavajiciho a rozsifeni nabidky poskytovanych sluzeb. Zabyva se jak technicko-
organizaéni strankou, tak strankou ekonomickou. V ekonomické c¢asti jsou uvedeny formy
financovani investic, které pfipadaji v avahu. Ty jsou dale hodnoceny z hlediska rentability,

doby uhrady, vySe ro¢niho zisku a moznych rizik investice.

8.8 Popis problematiky

Informacni centrum Turista ma provozovnu v pronajatych prostorach, které jiz
nevyhovuji pozadavkiim a narokiim moderniho informacniho centra, potfebam pracovnikl
informacniho centra a ani potfebam turist, predevsim, svou velikosti a tim padem moznosti
rozvoje, moznosti zajisténi piistupu pro télesné€ postizené atd..

Provozovna je umisténa v objektu, ktery je z hlediska technického ve velmi $patném
stavu. Provoz informacniho centra v té€chto prostorech je nevyhovujici 1 po hygienické
strance, hygienické zazemi je spolecné pro cely objekt - turistickou ubytovnu, pljcovnu

sportovniho vybaveni a piekladisté¢ pro horské chaty. Nedostatecné stisnéné prostory
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informacniho centra omezuji kvalitu poskytovanych sluzeb a Sifi sortimentu zadaného
zékazniky. Za zminku stoji také placeni najemného za pronajaté prostory.

Zvyse uvedenych divodd by za nejvhodnéjsi doporuceni k feSeni stavajiciho
neutéSen¢ho stavu bylo bud’ vyhledani jinych, plné vyhovujicich prostor, nebo kompletni
vystavba nové budovy.

Reseni se nabizi samo. V roce 2005 zakoupila podnikatelka pozemek v centru mésta
na strategickém misté¢ pfed centrdlnim parkovistém ¢. 3 Kaplicka, vychozim bodem na
nejvyssi horu Ceské republiky - Snézku. Tato parcela je svou polohou téméf naproti stavajici
provozovné, tudiz po piipadném piestéhovani by subjekt nefesil problémy spojené s odlivem

zékaznikd z diivodu st€éhovani na jiné misto. (3.1.)

8.8.1 Navrh reSeni

Parcela, na které by byl novy objekt informacniho centra postaven, je situovana v zon¢
centralni smisené, kde se pocita s objekty obcanské vybavenosti, sluzeb, obchodu,
dopliikkového trvalého bydleni a ubytovacich kapacit pro ptechodné bydleni.

Dle predbézného architektonického navrhu by v nové budové vznikl prostor pro nové
informacni centrum se zazemim, prodejnu, mezonetovy byt majitele, dvé ubytovaci jednotky
a garaz pro dva automobily. Nebytové prostory v piizemi objektu pocitaji s bezbariérovym
pfistupem, tak aby sluzby mohly vyuZzivat v plné mife 1 osoby s té€lesnym postiZenim a matky
s kocarky. Bezbariérovy pfistup do informacniho centra a prodejny by byl feSen najezdovou
rampoul.

Po ukonceni investi¢ni faze projektu bude informacni centrum poskytovat stavajici
sluzby, ale ve vétsim méfitku nez doposud a ve vyssi kvalité. V novych velkych prostorach
bude dostate¢né misto k vystaveni zbozi a propagacnich materidlli riznych poskytovatell
sluzeb nejen z Pece pod SnéZzkou, nové bude zajistén piistup k internetu pro vetejnost (tato
sluzba je ve stfedisku nedostatecnd), dale kopirovaci sluzby, propagace a prodej
Krkonosskych originalnich produktd. Cast novych prostor bude vénovana galerii dobovych
fotografii oblasti.

V Casti objektu vznikne dal§i nebytovy prostor — prodejna s denni mistnosti.
Predpoklada se prondjem této provozovny a tim vytvoreni nové pracovni prilezitosti v obci.
Prodejna by méla podle pfedstav projektu nabizet sortiment, jehoZz nabidka je ve mésté

naprosto nedostacujici nebo zcela chybi (prodej 1ékti a hygienickych potieb ¢i sportovnich
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potieb). Dle predbézného prizkumu jsem zjistila, Ze o prondjem provozovny je zajem a
dokonce byl projeven i1 zajem ze strany majitele jedné z dotazovanych Iékaren, coz je velmi
potésujici, protoze, v piipad¢ realizace projektu a otevieni nové Iékarny v novém objektu, by
se vyznamnym zpusobem rozsifila nabidka sluzeb v Peci pod Snézkou, kde 1ékarna doposud
chybi.

Dale v nové budové vzniknou dvé ubytovaci apartmanové jednotky naptiklad pro
rodinnou rekreaci s moznosti vyuziti vlastni kuchyiky a koupelny. Kapacita apartmant je
piredpokladéna na deset osob. Poptavka po ubytovacich sluzbach v apartmanech je dle
dosavadnich zkuSenosti v dané lokalit¢ zna¢né a nabidka v této turisticky vyhledavané oblasti
nedostatecna.

Realizace akce bude zajisténa dodavatelsky. Bude provedeno vybérové fizeni formou
osloveni minimaln¢ péti dodavatell pro stavebni ¢ast a osloveni minimalné tfi dodavatelti pro

dodani vnitiniho vybaveni.

Rozdéleni fazi projektu na
- predinvesti¢ni ( projekt, ekonomicka studie, Zadost atd. )
- investi¢ni ( ndkup, vystavba a veskeré investice pted uvedenim do provozu )

- provozni — vybaveni apartmant a infocentra

8.8.2 Predpokladané naklady projektu

V predinvesti¢ni fazi projektu se bude jednat o vydaje spojené zejména s projektem na
uzemni fizeni. V investicni fazi jsou to stavebni naklady, niklady spojené s vypracovanim
projektové dokumentace a ostatni — sluzby, poplatky, pojiSténi, pronajem a dalsi. V zacatku
provozni faze jsou to pak vydaje na vnitini vybaveni a zatizeni objektu.

Podnikatelce nevzniknou se zahajenim provozu témét zadné dodatecné néklady a to
zejména z toho divodu, ze v konetném disledku pljde pouze o piestéhovani ze staré
provozovny do nové.

Investicni naklady projektu jsou shrnuty do nésledujici tabulky (nezahrnuji Cisty

pracovni kapital).
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Detailni naklady projektu:

Faze projektu Predinvesticni | Investi¢ni Provozni
Polozka investice v tis. [ 2009 2010 |2011 2012
Stavebni naklady 5416 (9000

Projekt na  Uzemni

fizeni 116

Projektova

dokumentace 250

Ostatni 74 83

Vnitini vybaveni 1322

Tab.c.4:  Detailni naklady projektu

Celkové¢ investi¢ni ndklady jsou vycisleny na 16 261 000,-K¢.

Ptedpokladané naklady a vynosy

Planovana doba vystavby je stanovena na pfiblizn€¢ dva roky a to konkrétné rok 2010

a 2011. Stanoveni nakladii a vynosti vychdzi z dosavadnich zkuSenosti a vysledkl

podnikatelské ¢innosti vzhledem k tomu, Ze se jedna z velké ¢asti o pokracovani stavajici

¢innosti. Naklady a vynosy jsou stanoveny piiblizné a to v prvnim roce provozni faze

projektu.
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Ptedpokladané provozni naklady

Provozni naklady

Castka tis. K¢&

Plyn 100
Voda 24
El.energie 72
Telefony 25
Internet 10
Pojisténi 15
Mzdy 180
SaZ Poj 63
Ostatni 30

Tab.c. 5: Predpokladané provozni naklady

Naklady jsou stanoveny na zakladé¢ kvalifikovaného odhadu v cenach v ¢ase a misté

obvyklych.

Mzdové naklady vychdzeji z predpokladu, Ze v nové provozovné bude zaméstnan,

~_ 7 r

Ptedpokladané vynosy

Vynosy Castka tis. K&
Pronajem apartmanti | 385

Pronajem prodejny 180

Provize 400

Trzby 250

Sménarna 700

Tab.c. 6: Predpokladané vynosy
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Celkovy plan naklada v provozni fazi

Féze projektu Provozni

2012 2013 2014 2015 2016
VYKONOVA SPOTREBA 431 461 492 526 564
SPOT.MAT. A ENERGII 196 206 216 227 238
SLUZBY 60 62 65 68 70
NAKL. NA PRODANE ZBOZI [175 193 211 231 256
OSOBNI NAKL. 243 255 267 281 296
MZDY 180 189 198 208 219
SaZ Poj. 63 66 69 73 77
DANE, POPL., POJ. 30 31 32 33 34
ODPISY 416 722 617 510 405
UROKOVE NAKL. -473 -465 -457 -449 -440
CELKEM 647 1004 951 901 859

Tab.c. 7: Celkovy plan nakladii v provozni fazi

Predpokladané vynosy jsou taktéz stanoveny na zéklad& kvalifikované¢ho odhadu a

zejména na zakladé dlouholeté praxe podnikatelky v oboru.

Céastka pronajmu apartmani obsahuje pfedpoklad, Ze bude naplnéna planovani
kapacita respektive vytizeni, jehoz dlouhodoby primér je 30%. Znamend to piiblizné
obsazeni apartmant 110 dni v roce za 3 500,-K¢ (¢astka je uvedena za oba apartmany).

Za prongjem prodejny je pocitano 15 000,-K¢ mési¢né.

V pfijmu za prodej zboZi jsou uvedeny predpokladané trzby. V této souvislosti je na

mist¢ zminit, Ze podnikatelka poc¢ita s marzi ve vysi 30%.
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S ohledem na charakter projektu nebudou v investiéni fazi realizovany Zzadné
vynosy. Vysledek hospodafeni je proto v investicni etapé roven zaporné vysi nakladii

Vv druhovém ¢lenéni.

Naklady pro provozni fazi jsou zachyceny v druhovém ¢lenéni obdobném struktuie
vykazu zisku a ztrat s tim, Ze jsou vynechdny nepotiebné polozky. Provozni néklady byly
stanoveny kvalifikovanym odhadem na zdklad¢ ptedpokladaného provozu objektu. Provozni
naklady jsou vycisleny na jeden rok a piedpoklada se jejich postupné zvySovani v primeéru o
2 - 3%. Zvysovani inflace, rist cen energii, vladni politika a legislativni procesy mohou mit

vliv na zvySovani provoznich naklada.

8.9 Financ¢ni plan

Cilem této casti je detailni urceni nékladli a vynosi, pfijmi a vydaji (cash flow)
V investi¢ni fazi (realizace projektu) a provozni fazi. Finan¢ni plan bude rozpracovan na dobu
5 let provozu.
Subjekt podnika jako fyzicka osoba a vede danovou evidenci, piesto byla tato analyza
zpracovana v systému Ucetnictvi, tak aby bylo zfejmé, jak bude proces realizace ovlivnén

ucetné a jaké budou bilan¢ni sumy v provozni a investi¢ni fazi.

8.9.1 Financovani projektu

Finan¢ni kryti projektu bude zajisténo Givérem, castecné z vlastnich zdroja.
Dle pfedem zjisténych informaci by na kryti této investice byl dostupny bankovni Gvér ve
vysi 8 000 000,-K¢ pii 6% urokové sazbé na dobu dvaceti let s prvni odlozenou splatkou o 12

meésict. Zbytek bude investor hradit ze svych zdroju a to ve vysi 8 261 000,-K¢.
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Splatky uvéru v tis. K¢

ROK |ANUITA UROK [SPLATKA [ZUSTATEK
2010

2011  [600 480 120 7880

2012 [600 473 127 7753
2013|600 465 135 7618

2014 600 457 143 7475

2015 600 449 151 7324

2016 600 440 160 7163

Tab.c. 8: Splatky uveéru
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8.9.2 Planovany vykaz zisku a ztraty

FAZE PROJEKTU INVESTICNI |PROVOZNI

2010 [2011 [2012 (2013 [2014 [2015 |[2016
TRZBY ZA ZBOZI 250  |275 302 [330 365
VYKONY-SLUZBY 1100 [1210 [1330 |1465 |1610
OSTAT. VYK.
(PRONAJEM...) 565 593 623 |654 687
VYKONOVA SPOTREBA 431|461 492  |526  |564
SPOT.MAT. A ENERGI |76 297 (196 [206 216  [227 [238
SLUZBY 60 62 65 68 70
NAKL. NA PRODANE
ZBOZi 175  |193 211  |231 |256
PRIDANA HODNOTA -76 -297 |1484 1617  |1763 [1923 |2098
OSOBNI NAKL. 243|255 267 [281 |296
MZDY 180 |189 198 [208 [219
SaZ Poj. 63 66 69 73 77
DANE, POPL., POJ. 30 31 32 33 34
ODPISY 416|722 617 [510  [405
PROVOZNI HV 76 [-297 |795 |609 847 [1099 1363
UROKOVE NAKL. -480 |-473  |-465 -457  |-449  |-440
HV Z FIN. OPERACI -480 |-473  |-465 -457  |-449  |-440
HV PRED ZD. 76 |-777 |322  |144 390 [650 923
DAN Z PRIJMU 15% 48 22 59 08 138
HV PO ZDANENI 274 122 331 [552 |785

Tab.¢. 9: Planovany vykaz ziskii a ztraty

49




8.9.3 Planovana rozvaha

Stav majetku v jednotlivych letech je zavisly na dob¢é a zpisobu odepisovani
investice, tzn. zafazeni do ptislusné odpisové skupiny.

Mezi planovand pasiva projektu byly zahrnuty zdroje, z nichZ je majetek kryt, tzn.
vlastni zdroje, bankovni uvér, zisk generovany projektem, zdvazky z obchodniho styku

vzniklé provozem investice . Doba splatnosti bankovniho tvéru se predpoklada na 20 let.

Féze projektu Investi¢ni Provozni

2010 (2011 [2012 [2013 [2014 [2015 2016
STALA AKTIVA 5856 9083 |15979 |15416 |14694 |14077 |13673
DHM - VECI A SOUBOR VECI 1322 1058 635 317|212
STAVBY 5856 |9083  |14657 |14358 [14059 [13760 |13461
OBEZNA AKTIVA 2329  |300 712 850 1019  [1195 |[1375
ZASOBY 82 85 88 90 92
KRATK.POHL. 125 135 151 165 [183
FIN.MAJ. 2329  [300 505 630 780 940  |2502
AKTIVA CELKEM 8185 |15484 [16470 16197 [16276 |16361 |16450
VLASTNI KPTAL 8185 |7484 [8535 8383  [8592  [8813 |9046
VKLAD VLASTNIKA 8261 8261 [8261 8261 [8261 |8261 |8261
HV Z PROJEKTU -76 777|274 122 331 552 |785
CIZi ZDROJE 8000 [7935 |7814 |7684  |7548 |7404
KR.ZAVAZKY 45 50 55 61 66 73 80
ZAVAZKY Z OBCH.VZT. 45 50 55 61 68
ZAVAZKY K ZAM 10 11 11 12 12
BANK.UVERY 8000 [7880 |7753 |7618  |7475 |[7324
PASIVA CELKEM 8185 |15484 [16470 16197 |16276 |16361 |16450

Tab.c. 10:  Planovana rozvaha
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8.9.4 Plan pribéhu cash flow

Ptehled cash-flow predstavuje projekci nakladi a vynosii do podoby ptijmu a vydaja a
jejich upravu o ty polozky, které sice néklady jsou, ale nepiedstavuji vydaj a naopak o ty,
které jsou vynosem, ale soucasn¢ nejsou piijmem. Rozdil piijmi a vydaji projektu
piedstavuje jeho Cisty penézni tok. Jak je z nasledujici tabulky patrné, v investi¢ni fazi je
zéaporny a v provozni fazi kladny.

Ptijmy jsou pfevzaté z planovaného vykazu ziskt a ztraty.

FAZE PROJEKTU INVESTICNI PROVOZNI

2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016

ZISK/ZTRATA -76 777 322 144 390 650 923
ODPISY 416 722 617 510 405
ZS potieby pr.kptalu 50 100 105 127 150 170
NAKLADOVE UROKY -480  |-473 -465 -457 -449 -440
DAN Z PRIJMU -48 -22 -59 -98 -138
CF PROVOZNI -76 -1207  [317 484 618 763 920

VYDAJE NA POR.ST. A |-5856 |-8322

CF INVESTICNI -5856 |-8322

DLOUH.ZAV 8000 |-120 -127 -135 -143 -151
VKLAD POD. 8261

CF FINANCNI 8261 8000 -127 -135 -143 -151 -160

CISTY PENEZNI TOK |2329 -1529 190 349 475 612 760

Tab.c¢. 11: Plan pribehu cash-flow
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Vydaje jsou charakteru investicniho — naklady na potizeni dlouhodobého majetku a
ptirtstky Cistého pracovniho kapitdlu (ob&ézné aktiva bez kratkodobych zdvazkii), provozniho

— néklady bez odpist a dan z piijmi. Udaje jsou Eerpany z predchozich tabulek.

8.9.5 Posouzeni efektivity projektu pomoci hodnoticich ukazateli

Posouzeni efektivity projektu za pomoci hodnoticich ukazateli. Uvedend data se
opiraji o predchazejici tabulky, zejména o plén investi¢nich vydajii a planu cash flow
v jednotlivych letech. Mira efektivnosti projektu byla posouzena metodou vychazejici
z pouziti diskontovaného cash flow. Je uvazovana diskontni sazba 5%.

Vypocty vychazeji z postupti a vzorcii uvedenych v teoretické casti prace. Pro
zjednoduseni a také zpresnéni vysledkti vypocti bylo vyuzito kalkulatord a programut

volné dostupnych na internetu.

Ukazatel: jednotka |Hodnota
Soucasna hodnota -P/V Tis. K¢ [4706
Cista soucasné hodnota - NPV | Tis. K&  [1596
Vnitfni vynosové procento -|% 9,47
IRR

Index rentability pomer 0,088
Doba navratnosti Roky 10,2
Podil ¢istého vynosu [ pomér 0,112

K inv.nakladim

Tab.c. 11: Hodnotici ukazatele pro posouzeni efektivity (4.1.) (7.1.)

Soucastna hodnota je kladnd, coz ukazuje na efektivnost investice.

Cistéa soucasna hodnota je tedy kladna, coz znamena, Ze investice je efektivni.
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Index rentability dosahuje z divodu kladného NPV kladnou hodnotu ukazatele, plati tedy

uvedené pravidlo a projekt 1ze hodnotit jako pfijatelny.

Hodnota IRR je vétsi nez diskontni sazba, tudiz i z tohoto pohledu Ize projekt hodnotit jako

efektivni.

Na zaklad¢ komplexniho hodnoceni projektu podle vSech ukazateli je mozno konstatovat, ze

je projekt ptijatelny.

8.9.6 Rizeni rizik

V pribéhu zivotnosti investi¢niho projektu existuji nastrahy a hrozby, které by mohly

narusit uspésSny a bezproblémovy chod projektu. Bylo proto Zadouci vypracovat souhrn

moznych rizik a posouzeni jejich zavaznosti s ohledem na charakter projektu.

Zavaznost rizika

Nasledky pro Zivotni cyklus
Zavaznost projektu
Ohrozeni a ukonceni akce. Je tieba
provést zasadni opatfeni k obnoveni
Katastroficka [vyvoje.
Zasadni  naruseni ,  pfipadné
pozastaveni. Je potieba  zajistit
dodrzovani zasad stanovenych pro
Kriticka bezchybny pribéh akce
Okrajova Narus$eni priibéhu akce.
Nepodstatné naruseni pldnované akce.
Operativnim fizenim lze obnovit
Nevyznamnd |pldnovany vyvoj.

Tab.¢. 12: Zavaznost rizika
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Kategorie

Popis

Je pravdépodobny cCasty vyskyt.

Casta Nebezpeci je trvalé.

Vyskytnou se n¢kolikrat. Lze
Pravdépodobna ocCekavat, ze nebezpeci nastane Casto.

Pravdépodobné se vyskytnou

nékolikrat. Lze  ocekavat, zZe
Obcasna nebezpeci nastane nékolikrat.

Pravdépodobné se vyskytnou nékdy

béhem zivotniho cyklu akce. Je

rozumné predpokladat, ze nebezpeci
Mala nastane.

Vyskyt je nepravdépodobny, ale

mozny. Lze  predpokladat, ze
Nepravdépodobna |nebezpeci nemusi nastat

Vyskyt je krajné¢ nepravdépodobny.
Vysoce Lze predpokladat, Ze nebezpeci
nepravdépodobna |nemusi nastat.

Tab.¢. 13: Cetnost vyskytu

Kategorie rizika

Opatieni pouzitd pro prisluSnou

kategorii

Nepftipustné Musi byt odstranéno

Nepiijmout, je-li eliminace rizika

prakticky nedosazitelna ¢i netimérné
NeZadouci nakladna

Lze ho pfijmout, nutno vénovat
Ptipustné zvySenou pozornost vyvoji situace
Zanedbatelné Lze ho pfijmout

Tab.c. 14: Kvalitativni kategorie rizika




Urovné zavaznosti nasledku rizik

Cetnost vyskytu | Urovei rizika

NEVYZNAMNE | OKRAJOVE |KRITICKE |KATASTROFICKE
Casta Nezadouci Nepftipustné [Nepiipustné |Nepiipustné
Pravdépodobna | Pfipustné Nezadouci | Nepftipustné [Neptipustné
Obc¢asna Ptipustné Nezadouci |Nezadouci |[Nepfipustné
Mala Zanedbatelné | Piipustné Nezadouci | Nezadouci
Nepravdépodobna | Zanedbatelné | Zanedbatelné | Pfipustné Ptipustné
Vysoce
nepravdépodobna | Zanedbatelné | Zanedbatelné | Zanedbatelné | Zanedbatelné

Tab.¢. 15: Urovné nasledki zavaznosti rizik

Bodové ohodnoceni arovné rizika

Uroveii rizika Bodové
ohodnoceni

Zanedbatelna 1

Piipustna 2

Nezadouci 3

Nepripustna 4

Tab.¢. 16: Bodoveé ohodnocent urovné rizika
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Popis rizika a €initelé nesouci a ovliviiujici riziko

Uroveii | Cinitelé nesouci a ovliviiujici riziko
Popis rizika rizika Investor |Projektant | Zhotovitel | CR/EU
Marketingova rizika akce:
Analyza trhu a jeho vyvoj (vznik
konkurence, existence substitutu) 1 X
Analyza poptavky 3 X
Pfiprava a organizace vybérového
fizeni 1 X X
Dostupnost a kvalifikace subjektt
schopnych realizovat akci 1 X
Dostupnost a kvalifikace pracovni
sily 1 X
Legislativni rizika akce:
Politicka stabilita v Ceské republice | 1 X
Zména platnych zakont, vyhlasek a
norem 2 X
Zmeéna podminek cenové regulace 2 X
Finanéni rizika akce:
Dostupnost cizich finanénich
prostiedkili na financovani projektu 3 X
Dostatek vlastnich finan¢nich
prostiedkt 2 X
Dostatek finan¢nich prostiedki na
splaceni cizich finan¢nich prostiedkt
béhem provozu 2 X
Zvyseni investi¢nich nékladii béhem
realizace akce 1 X
Zvyseni investi¢nich nakladt
v disledku $patné kalkulace nakladi
Vv projektové dokumentaci 1 X X
Zvyseni urokové sazby (ovlivnéni
schopnosti splaceni cizich finanénich
prostiedki) 2 X

Tab.¢.17: Popis rizika a cinitelé nesouci a ovlivijici riziko
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V dal$i casti budou upiesnéna rizika uvedend v tabulce, kterym byla pfifazena

uroven rizika — Nezadouci - vcetné navrhu moznych opatieni k jejich eliminaci. Faktory,

vwvr

preventivné piijiméana opatieni k omezeni jejich negativniho dopadu.

8.9.6.1 Charakteristika rizik a faktori sniZujici dana rizika

Nezadouci riziko

Nadmérné zvySeni nakladl lze eliminovat pribéznym propoctem a nepodcenénim
prvotniho vybérového fizeni na dodavatele stavby a vnitiniho zatizeni

Dostupnost finanénich prostifedki — jejich nedostate¢ny piisun lze predpokladat a véas
pfipravit alternativni moznosti ziskani finan¢nich prostfedkil na zajisténi akce
Poptavka — je ovlivnéna mnoha faktory a ne vSechny dokaZeme ovlivnit. Mzeme se
vSak zaméfit na soustavnou propagaci centra, rozSifeni nabidky a kvality nabizené¢ho
sortimentu zbozi a sluzeb na rozsifeni nabidky bonusovych a slevovych akci. Dale na

aktivni vyhledavani novych zakaznikli ztad ubytovateld a poskytovatell

doprovodnych sluzeb.

Ostatni rizika

Zpozdéni akce a prodlouzeni investi¢ni faze projektu lze jiz od pocatku ovlivnit
kvalitnim vybérem dodavatelll a zejména stavebniho dozoru celého projektu a druhou
strankou je zajisténi dostatecného a pravidelného financovani, coZz byva nejcastejsi
pficinou zastaveni vystavby.

Nepredvidatelny rozmach stavajici konkurence a snim i odliv klientd. Lze mu
castecné predchéazet dostateCnym sebevzdélavanim, rozSifovanim si prehledu v daném
oboru, odbornymi konzultacemi a brisknimi reakcemi na inovace v oblasti sluzeb
cestovniho ruchu.

Pocasi je rizikem, které se absolutné neda ovlivnit a jen stézi dlouhodobé objektivné
predpovidat, 1ze pouze do jisté miry snizovat nasledky zptsobené pocasim.

V zimni sezéné je oblast zaméfena na sporty, které vyzaduji dostatek s néhu.

V pfipadé€, Ze snih nenapadne, lze vyuzit snéhovych dél. V jarnich aZ podzimnich
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meésicich, které jsou vyuzivany na provozovani horské turistiky, se za neptiznivé
podminky da povazovat zejména dést a vitr, ktery, hlavné ve vysSich polohach,

mnohdy zpUsobi i zastaveni provozu lanovek.

8.9.7 Zavéreéné hodnoceni

Stru¢ny popis a zdivodnéni realizace akce

Charakter akce je investi¢ni a je prezentovan vystavbou nového informacniho centra
S ubytovacim zafizenim ve form¢ apartmant a jednoho obchodu. Tim dojde k rozsiteni sluzeb
spole¢nosti a k vyraznému zvySeni konkurenceschopnosti v daném regionu. Jednalo by se o
vznik deseti novych ubytovacich mist, zvySeni zaméstnanosti minimalné o jednoho

zamestnance.

Finan¢ni analyza

Dle provedené finan¢ni analyzy lze konstatovat, Ze podle vSech ukazatelii je projekt
ekonomicky efektivni a proveditelny. Umozituje provést reinvestici, piipadné jiné investice
po ukonceni své zivotnosti. V piipad¢ ziskani dotace ze strukturalnich fondd by se hodnoty
ukazateld jesté vylepSily a umozZnily by podniku realizovat dalsi projekty, které by moly vést
jesté k vétsimu zvySeni konkurenceschopnosti podniku a zlepSeni jeho postaveni nejen na

ceském, ale 1 evropském a celosvétovém trhu.

Ukazatel: jednotka |Hodnota
Soucasna hodnota -P/V Tis. K¢ |4706
Cista soucasna hodnota - NPV | Tis. K& [1596
Vnitini vynosové procento -|% 9,47
IRR

Index rentability pomer 0,088
Doba navratnosti Roky 10,2
Podil ¢istého vynosu | pomeér 0,112

k inv.nakladim

Tab.c. 11: Hodnotici ukazatele pro posouzeni efektivity




Soucasna hodnota dosahuje v roce hodnoceni vyse 1.596 tis. K¢ a je kladna. Pro
posouzeni efektivity byl vyuzit odvozeny ukazatel — Cistd souCasnd hodnota, ktera v roce

ukondéeni Zivotnosti investice ¢ini 4.706 K¢.

Index rentability ukazuje, ze v roce 2026 dosdhne pomér Cisté soucasné hodnoty vici
kapitdlovym vydajim hodnoty 0.088, coz je piijatelné a ukazuje to na efektivni vyuziti

vloZzenych prostiedk.

IRR je vroce 2012 vyssi nez diskontni sazby a zajistuje tedy vyssi nez pozadovanou
miru vynosnosti. V dal$ich letech se hodnota IRR zvysuje az na 9,470% tj.: v roce 2026 ( rok

zivotnosti projektu ).

Navratnost investice je dana tim rokem, v némz se kumulované hotovostni toky
vyrovnaji s pocatecni investici. Doba navratnosti ¢ini 10 let a je tedy kratsi nez predpokladana

doba zivotnosti investice.
Podil cistého vynosu k investicnim nakladim vypovidd o primémé financni

navratnosti investice v prvnich 5-ti letech provozu investice. Hodnota tohoto koeficientu Cini

0,0112 a znazortiuje tedy ze kazdy rok provozu vydeéla 1 K¢ investice 112 K¢.

9, Zavér

Vysledky této ekonomické studie prokazaly schopnost podnikatelky k realizaci
investice a udrZeni jejiho chodu i v dobé provozu. Z ekonomického a finan¢niho pohledu Ize

konstatovat, Ze byla prokazéana zivotaschopnost této investice.
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Ptiloha ¢.2: Profil navstévniki a jejich spokojenost (1.1.)
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Ptiloha ¢.3: Foto KrkonoS (13.1.)

67



68



