
VYSOKÉ UČENÍ TECHNICKÉ V BRNĚ
BRNO UNIVERSITY OF TECHNOLOGY

FAKULTA PODNIKATELSKÁ

ÚSTAV FINANCÍ

FACULTY OF BUSINESS AND MANAGEMENT

INSTITUTE OF FINANCES

PODNIKATELSKÝ PLÁN PRO ZALOŽENÍ HOTELU A
VÝCVIKOVÉHO STŘEDISKA PRO PSY

BUSINESS PLAN FOR THE FOUNDATION OF A HOTEL AND TRAINING CENTER FOR DOGS

BAKALÁŘSKÁ PRÁCE
BACHELOR'S THESIS

AUTOR PRÁCE DAVID GLATZNER
AUTHOR

VEDOUCÍ PRÁCE Ing. VLADIMÍRA KUČEROVÁ, Ph.D.
SUPERVISOR

BRNO 2013



Vysoké učení technické v Brně Akademický rok: 2012/2013
Fakulta podnikatelská Ústav financí

ZADÁNÍ BAKALÁŘSKÉ PRÁCE

Glatzner David

Daňové poradenství (6202R006) 

Ředitel ústavu Vám v souladu se zákonem č.111/1998 o vysokých školách, Studijním a
zkušebním řádem VUT v Brně a Směrnicí děkana pro realizaci bakalářských a magisterských
studijních programů zadává bakalářskou práci s názvem:

Podnikatelský plán pro založení hotelu a výcvikového střediska pro psy

v anglickém jazyce:

Business Plan for the Foundation of a Hotel and Training Center for Dogs

Pokyny pro vypracování:

Úvod
Teoretická východiska práce
Analýza problému
Návrh řešení
Závěr
Seznam použité literatury
Přílohy

Podle § 60 zákona č. 121/2000 Sb. (autorský zákon) v platném znění, je tato práce "Školním dílem". Využití této

práce se řídí právním režimem autorského zákona. Citace povoluje Fakulta podnikatelská Vysokého učení

technického v Brně.



Seznam odborné literatury:

FOTR, J. Podnikatelský záměr a investiční rozhodování. 1. vyd. Praha: Grada, 2005, 356 s.
ISBN 80-247-0939-2.
KEŘKOVSKÝ, M. a O. VYKYPĚL. Strategické řízení: teorie pro praxi. 2. vyd. Praha: C. H.
Beck, 2006, 206 s. ISBN 80-7179-453-8.
KORÁB, V., J. PETERKA a M. REŽŇÁKOVÁ. Podnikatelský plán. 1.vyd. Brno: Computer
Press, 2007, 216 s. ISBN 978-80-251-1605-0.
VEBER, J. a J. SRPOVÁ. Podnikání malé a střední firmy. 2. vyd. Praha: Grada, 2008, 311 s.
ISBN 978-80-247-2409-6.
WUPPERFELD, U. Podnikatelský plán pro úspěšný start. 1. vyd. Praha: Management Press,
2003, 159 s. ISBN 80-7261-075-9.

Vedoucí bakalářské práce: Ing. Vladimíra Kučerová, Ph.D.

Termín odevzdání bakalářské práce je stanoven časovým plánem akademického roku 2012/2013.

L.S.

_______________________________ _______________________________
doc. Ing. Vojtěch Bartoš, Ph.D. doc. Ing. et Ing. Stanislav Škapa, Ph.D.

Ředitel ústavu Děkan fakulty

V Brně, dne 25.05.2013



ABSTRAKT

Bakalá�ská práce je návrhem podnikatelského plánu pro založení hotelu a 

výcvikového st�ediska pro psy v obci Kunštát na Morav�. Návrh vychází z analýzy 

pot�eb trhu. Pr�zkum trhu je primárn� založen na dotazníkovém šet�ení zam��eném na 

ur�ení velikosti trhu, typu a rozsahu požadovaných služeb. Podnikatelský plán je 

koncipován pro fyzickou osoby podnikající na základ� živnostenského oprávn�ní. 

Sou�ástí práce je finan�ní zhodnocení návrhu.  

ABSTRACT 

This undergraduate dissertation focuses on the business plan of dog hotel and 

training centre in the town of Kunštát na Morav�. The proposal is based on the analysis 

of market needs and demands. The research is primarily based on questionnaires, 

collecting data on the size of the market and the type and range of the services required. 

The business plan is designed mainly for self-employed individuals with trade licence. 

Also, the dissertation is accompanied with financial assessment of the business plan.

KLÍ�OVÁ SLOVA 

Podnikatelský plán, malý podnik, založení podniku, živnost volná, finan�ní plán, 

psí hotel, výcvikové st�edisko.

KEYWORDS 

Bussiness plan, microfirm, establishment of enterprise, free trade, financial plan, 

dog hotel, training center.
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ÚVOD 

Hlavním d�vodem výb�ru tématu bakalá�ské práce „Podnikatelský plán pro 

založení hotelu a výcvikového st�ediska pro psy“ je fakt, že uvažuji o založení malého 

podniku s nízkým finan�ním zatížením. Oblast služeb pro psy jsem si zvolil, protože se 

v�nuji ps�m již od raného d�tství. Dalším d�vodem je fakt, že si stále více lidí kupuje 

psy jako náhražku za d�ti a dop�ávají jim maximálního na trhu dostupného luxusu a to 

má za d�sledek rostoucí tendenci výdaj� na domácí zví�ata vzhledem k �istým 

pen�žním vydáním. 

Snad každý majitel psa se dostane do situace, kdy se nem�že do�asn� o své 

�ty�nohé milá�ky postarat z d�vod� služební cesty, operace, nemoci, dovolené a 

spousty dalších a pokládá si otázku, kdo se mi o pejska postará. 

Samoz�ejm� spousta z nás má rodinu, která by zví�e pohlídala, ale každý to št�stí nemá 

anebo nechce svými problémy zat�žovat své blízké a rad�ji by využil služeb psího 

hotelu s výcvikem. 

�ím dál �ast�ji se setkávám a slýchávám, že by lidé této služby využili a 

vyhledávají ji, avšak v našem okolí se nám t�chto služeb v�bec nedostává a tady vidím 

obrovskou p�íležitost v prosazení se a uskute�n�ní prosperujícího a stabilního podniku. 

CÍL PRÁCE  

Cílem této bakalá�ské práce je vypracování Podnikatelské plánu pro založení 

hotelu a výcvikového st�ediska pro psy s doprovodnými službami, jako jsou nap�. 

zast�ihování drápk�, kartá�ování a mytí. P�i�emž nejv�tší d�raz bude kladen zejména na 

postup podnikatele p�i samotném startu podnikání. Práce se tak bude zabývat zejména 

legislativními a zákonnými požadavky na podnikání v mnou vybraném oboru. 

K napln�ní cíle mi dopomohly dotazníková šet�ení a analýzy sou�asné situace na trhu. 

Nakonec se práce zabývá sestavením vlastního návrhu podnikatelského zám�ru. 
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1 TEORETICKÁ VÝCHODISKA PRÁCE 

Teoretické vymezení pojm� podnikatelské �innosti 

1.1 Podnikání 

V �eské republice je legislativa v podnikání vymezená obchodním zákoníkem 

(Zákon �. 513/1991 Sb., Obchodní zákoník, ve zn�ní pozd�jších p�edpis�).  

Dle tohoto Zákona je samotná definice podnikatelské �innosti vymezena takto: 

„Podnikáním se rozumí soustavná �innost provád�ná podnikatelem vlastním jménem 

a na vlastní odpov�dnost za ú�elem dosažení zisku.“ (1, §2).

Pojem podnikání m�žeme chápat v n�kolika dalších pojetích: 

Ekonomické pojetí- „podnikání je zapojení ekonomických zdroj� a jiných aktivit tak, 

aby se zvýšila jejich p�vodní hodnota. Je to dynamický proces vytvá�ení p�idané 

hodnoty.“ (2, str. 15). 

Sociologické pojetí-„ podnikání je vytvá�ení blahobytu pro všechny 

zainteresované, hledáním cesty k dokonalejšímu využití zdroj�, vytvá�ením pracovních 

míst a p�íležitostí.“ (2, str. 15).

1.2 Podnikatel 

Z hlediska platné legislativy je podnikatelem:

� Každá fyzická nebo právnická osoba zapsaná v obchodním rejst�íku. 

� Osoba, která podniká na základ� živnostenského oprávn�ní. 

� Osoba, která podniká na základ� jiného než živnostenského oprávn�ní, podle 

zvláštních p�edpis� (nap�. svobodná povolání, po�ádání loterií, léka�i, 

veteriná�i, notá�i, da�ový poradci, audito�i apod.). 

� Fyzická osoba provozující zem�d�lskou výrobu zapsaná do evidence podle 

zvláštního p�edpisu. Jedná se o zem�d�lského podnikatele, pokud se zapsal do 

evidence obce. 

Do obchodního rejst�íku se povinn� zapisují: 
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� Všechny právnické osoby- obchodní spole�nosti, družstva, státní podniky a jiné 

právnické osoby, jsou zapsány pod svou firmou. 

� Fyzické osoby mají povinnost zapsat se do obchodního rejst�íku, pokud výnosy 

nebo p�íjmy snížené o da� z p�idané hodnoty, pokud je sou�ástí výnos� nebo 

p�íjm�, dosáhla nebo p�esáhla za dv� po sob� bezprost�edn� následující ú�etní 

období �ástku 120 mil. K�. 

� Fyzická osoba, která provozuje �innost pr�myslovým zp�sobem. 

� Na vlastní žádost se zapisuje FO, která je podnikatelem a je ob�anem �R nebo 

ob�anem n�kterého z �lenských stát� EU nebo jiného státu tvo�ícího Evropský 

hospodá�ský prostor. 

� Povinnost zapisovat se do obchodního rejst�íku mají i zahrani�ní podnikatelé. 

Podmínky pro podnikání zahrani�ních osob vymezuje obchodní zákoník (3). 

1.3 Podnik  

Pro vymezení podniku existuje �ada výklad�, jež závisí na hledisku, ze kterého je 

pojem interpretován. 

Nejobecn�ji jde o subjekt, v n�mž dochází k p�em�n� zdroj� (vstup�) ve statky 

(výstupy). 

Je vymezen jako uspo�ádaný soubor prost�edk�, zdroj�, práv a jiných 

majetkových hodnot (a� vlastních �i pronajatých), které slouží podnikateli 

k provozování podnikatelských aktivit. 

Právn� je interpretován jako soubor hmotných a nehmotných složek podnikání. 

K podniku náleží v�ci, práva a jiné majetkové hodnoty, které pat�í podnikateli a slouží 

k provozování podniku vzhledem k své povaze mají tomuto ú�elu sloužit. 

Podnikem se rozumí každý subjekt vykonávající hospodá�skou �innost, bez 

ohledu na jeho právní formu. K t�mto subjekt�m pat�í zejména osoby samostatn�

výd�le�n� �inné a rodinné podniky vykonávající �emeslné �i jiné �innosti a obchodní 

spole�nosti nebo sdružení, která b�žn� vykonávají hospodá�skou �innost (6). 
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1.4 Drobné podnikání  

Vymezení pojmu drobný, malý a st�ední podnikatel (dále jen “Aplika�ní výklad 

MSP“) je ur�eno pro aplikaci p�ílohy �. 1 Na�ízení Komise (ES) �. 800/2008 

v podmínkách �eské republiky. Je zpracováno Ministerstvem pr�myslu a obchodu a 

Ú�adem pro ochranu hospodá�ské sout�že.  

Ve vztahu k �eskému p�ekladu definice malého a st�edního podniku uvedené 

v p�íloze �. 1 Na�ízení Komise (ES) �. 800/2008 je v Aplika�ním výkladu pro vymezení 

í MSP použita tato terminologie: 

1.4.1 Drobný, malý a st�ední podnikatel  

1. Za st�edního podnikatele se považuje podnikatel, pokud: 

a) zam�stnává mén� než 250 zam�stnanc�, a  

b) jeho aktiva/majetek nep�esahují korunový ekvivalent �ástky 43 mil. EUR nebo 

má obrat/p�íjmy nep�esahující korunový ekvivalent 50 mil. EUR.  

2. Za malého podnikatele se považuje podnikatel, pokud: 

a) zam�stnává mén� než 50 zam�stnanc�, a  

b) jeho aktiva/majetek, nebo obrat/p�íjmy nep�esahují korunový ekvivalent 10 mil. 

EUR. 

3. Za drobného podnikatele se považuje podnikatel, pokud: 

a) zam�stnává mén� než 10 zam�stnanc� a  

b) jeho aktiva (majetek nebo obrat) p�íjmy nep�esahují korunový ekvivalent 2 mil. 

EUR.  

4. Údaje o po�tu zam�stnanc� a o hodnot� aktiv/majetku, resp. o výši obratu/p�íjm�

zjiš�ují: 

a) podnikatelé vedoucí ú�etnictví z údaj� uvedených v ú�etní záv�rce sestavené a 

potvrzené podpisovým záznamem statutárního orgánu ú�etní jednotky, resp. 

podpisovým záznamem ú�etní jednotky, za ú�etní období bezprost�edn�

p�edcházející období, v n�mž je podána žádost o podporu (dále jen „poslední 

uzav�ené ú�etní období“) a  

b) podnikatelé vedoucí da�ovou evidenci z údaj� uvedených v p�iznání k dani 

z p�íjm� podaném za zda�ovací období bezprost�edn� p�edcházející 
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zda�ovacímu období, v n�mž je podána žádost o podporu (dále jen „poslední 

uzav�ené zda�ovací období“), a to zp�sobem uvedeným v �l. 2 až 5.  

5. Malý a st�ední podnikatel, který zahajuje podnikání, stanoví hodnoty uvedené 

v bodu 1., 2. a 3. vlastním kvalifikovaným odhadem, a to pro první ú�etní období, 

ve kterém bude provozována podnikatelská �innost po dobu alespo� 12 po sob�

jdoucích kalendá�ních m�síc�, resp. pro první zda�ovací období, ve kterém bude 

provozována podnikatelská �innost po celé zda�ovací období (4). 

1.4.2 Výhody a nevýhody malých a st�edních podnik�

Mezi specifické p�ednosti malých a st�edních podnik� pat�í nap�íklad:  

� jednodušší organiza�ní struktura m�že urychlit a usnadnit p�ijímání 

podnikatelských rozhodnutí 

� pro zam�stnance m�že znamenat osobní a bližší kontakt s vedením firmy lepší 

uspokojení z práce, pracovní vztahy mohou být užší a p�átelšt�jší  

� specializace na ur�itou �ást trhu nap�. místní, regionální, p�íhrani�ní na 

specifický sortiment a uspokojování pot�eb zákazník�, jejich produkt sm��uje na 

známý trh i zákazníka. 

� schopnost pružného reagování na zm�ny a výkyvy trhu jim zabezpe�uje p�ežití, 

jsou více odolné v��i hospodá�ské recesi (3). 

N�které nevýhody MSP jsou:  

� menší finan�ní síla 

� horší dostupnost k cizím finan�ním zdroj�m 

� snaha o maximalizaci zisku �asto vede k  vysokému pracovnímu nasazení nejen 

zam�stnanc�, ale i majitele. 

� vzhledem k malému po�tu zam�stnanc� jsou �asto tyto subjekty existen�n�

závislé na nalezení flexibilních, loajálních a zodpov�dných zam�stnanc�

� omezení prost�edky na propagaci a reklamu zp�sobují, že malé a st�ední 

podniky mohou obtížn�ji ovliv�ovat své potenciální zákazníky (3). 
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1.5 Podpora malého a st�edního podnikání 

Ve struktu�e každé vysp�lé spole�nosti se vyskytují statisíce, ne-li miliony 

podnikatel�. Tato skute�nost m�že svád�t k názoru, že každý se rodí jako živnostník �i 

podnikatel a záleží pouze na n�m, zda se do podnikání pustí �i nikoliv. Již mén� �asto 

jsou uvád�ny statistiky upozor�ující na skute�nost, že nemalé po�ty podnikatel� skon�í 

neúsp�šn� a jejich krachy jsou doprovázeny zna�nými finan�ními ztrátami �i jinými 

osobními tragédiemi. V žádném p�ípad� proto není na škodu, a to nejen pro za�ínající, 

ale i pro zkušené podnikatele, zajímat se o možnosti, které nabízí r�zné instituce 

podnikatel�m, a� na bázi komer�ní �i zvýhodn�né díky finan�ním injekcím ze státních 

prost�edk� �i statutárních fond� EU (2). 

1.6 Právní formy podnikání  

Podnikatel m�že podnikat jako fyzická nebo právnická osoba. Právnická osoba si 

pak m�že vybrat z n�kolika právních forem podnikání, podle toho, jaká právní forma 

lépe vyhovuje požadavk�m na provoz podnikatelské �innosti. 

Ješt� p�ed samotným za�átkem podnikání stojí p�ed potenciálním podnikatelem 

d�ležité rozhodnutí – zvolit správnou formu podnikání. Volba právní formy není 

nezvratná, rozhodnutí lze pozd�ji zm�nit, ale už je to spjato s ur�itými náklady a 

komplikacemi, kterých je možné se vyvarovat práv� zvolením správné právní formy (5). 

1.6.1 Typy právních forem podnikání 

V �R mohou lidé podnikat dv�ma zp�soby – jako fyzická osoba, nebo jako 

právnická osoba. Typy právních forem podnikání upravuje obchodní zákoník. 

Živnostenský zákon se pak zam��uje na podnikatelské subjekty provozující svou 

�innost na základ� živnostenského oprávn�ní. 

Každá právní forma podnikání má svá specifika. Co je výhodou u jedné, je 

nevýhodou u druhé a naopak. Také každý obor �innosti má svá specifika, každý �lov�k 

má jiné p�edstavy o svém podnikání, o budoucnosti a dalším sm��ování své firmy apod. 

Fyzická osoba m�že na základ� živnostenského oprávn�ní, které prokazuje 

výpisem ze živnostenského rejst�íku, provozovat živnost: 

• ohlašovací – dále se d�lí na �emeslnou, vázanou a volnou, 
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• koncesovanou. 

Právnická osoba, coby um�le vytvo�ený subjekt zapsaný do obchodního rejst�íku, 

podniká na území �R jedním z následujících zp�sob�: 

• spole�nost s ru�ením omezeným (s.r.o.), 

• akciová spole�nost (a.s.), 

• ve�ejná obchodní spole�nost (v.o.s.), 

• komanditní spole�nost (k. s.), 

• družstvo (5). 

1.6.2  Kritéria p�i rozhodování 

Kritérií, která m�žeme vzít v úvahu p�i volb� právní formy, je celá �ada. N�která 

jsou specifická pro konkrétní druh �innosti, které se chceme v�novat, jiná jsou 

všeobecn�jší. P�i volb� zvažujeme p�edevším: 

• po�et zakladatel�

• požadavky na minimální velikost základního kapitálu

• zp�sob a rozsah ru�ení za závazky vzniklé podnikatelskou �inností 

• oprávn�ní k �ízení 

• finan�ní možnosti 

• míra právní regulace 

Existuje ale i �ada dalších kritérií a jejich zvážení záleží na každém zvláš�. Pat�í 

sem nap�. obor �innosti (n�které obory mohou mít zákonem stanovené konkrétní 

požadavky, nap�. týkající se odbornosti a praxe), rozsah plánovaných �inností a jejich 

finan�ní náro�nost (fyzická osoba se t�žko bude podílet na velkých investi�ních 

projektech apod.), da�ové zatížení (jiné zdan�ní fyzických osob a jiné právnických), 

podíl na zisku a ztrát� atd. (5).  
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1.7 Podnikání fyzických osob 

Za fyzickou osobu jsou považovány: osoby, které podnikají na základ�

živnostenského oprávn�ní, osoby zapsané v obchodním rejst�íku, osoby podnikající na 

základ� jiného oprávn�ní dle zvláštního p�edpisu, soukrom� hospoda�ící zem�d�lci 

zapsaní v evidenci (6). 

1.7.1 Podnikání na živnostenský list  

Podnikání na živnostenský list pat�í v �R (a prakticky i ve všech civilizovaných 

zemích) mezi nejjednodušší a zárove� nejb�žn�jší formy podnikání. Po�et majitel�

živnostenských list� se v �R dlouhodob� pohybuje kolem 1 miliónu (vydaná 

živnostenská oprávn�ní). Aktivních podnikatel� (živnost, s.r.o.) je p�itom o n�co mén�

podnikatel� bez zam�stnanc� cca 550 000, podnikatel� se zam�stnanci cca 200 000 (7). 

1.7.2 Výhody a nevýhody živnosti 

Podnikání na živnostenský list je oblíbeno zejména ze dvou následujících d�vod�: 

Podnikatel zahajující živnost nemusí shán�t vysoké finan�ní �ástky pot�ebné pro 

vytvo�ení základního jm�ní, jako je tomu v p�ípad� obchodních spole�ností. �asto si tak 

vysta�í s "nepatrným" množstvím finan�ních prost�edk�. Prakticky jedinou povinnou 

platbou z�stává platba za živnostenský list, která �iní 1000 K�. 

Druhým d�vodem hovo�ícím ve prosp�ch živností je administrativa. Tu, v�etn�

ú�etnictví, zvládne drobný živnostník zpravidla vlastními silami. Da�ové poradce �i 

právníky si proto m�že živnostník sjednávat pouze ve výjime�ných �i krizových 

situacích. Anebo zkrátka proto, že ho administrativní �innost unavuje a rozptyluje od 

skute�ného podnikání. 

Oproti ostatním formám podnikání mají však živnosti také n�kolik nevýhod. 

Podnikatel zde vystupuje jako tzv. fyzická osoba, což pro n�j p�edstavuje ur�ité riziko. 

Za své podnikatelské závazky ru�í celým svým majetkem a p�i obchodních jednáních �i 

jednáních s bankami pro n�j m�že p�ívlastek "fyzická osoba" znamenat ur�itou 

nevýhodu (7). 



19 

1.7.3 Definice živnosti 

Obecným právním p�edpisem, který v �R upravuje základní podmínky podnikání 

fyzických a právnických osob, je Zákon o živnostenském podnikání (živnostenský 

zákon) �. 455/1991 Sb. (novelizován 1. 7. 2008). Ten definuje živnostenské podnikání 

stru�n� a výstižn�: 

"Živnost je soustavná �innost provozovaná samostatn�, vlastním jménem, na vlastní 

odpov�dnost, za ú�elem dosažení zisku a za podmínek stanovených tímto zákonem  

(8, §2).

1.7.4 Jak získat "živnostenský list" (výpis ze živnostenského rejst�íku) 

Pokud máte jasnou p�edstavu o tom, jakému oboru nebo �innosti se budete a 

chcete do budoucna v�novat, a zárove� chcete podnikat jako fyzická osoba, pak p�esn�

pro vás je ur�en následující p�ehled krok�, které je pot�eba na cest� za podnikáním na 

živnostenský list u�init viz níže (7). 

1.7.5 Všeobecné podmínky 

Každá osoba, která chce provozovat živnost, musí spl�ovat všeobecné podmínky 

dané živnostenským zákonem. Ty jsou následující: 

a) dosažení v�ku 18 let 

b) zp�sobilost k právním úkon�m neboli svéprávnost 

c) bezúhonnost (bezúhonnými osobami jsou osoby s �istým výpisem z Rejst�íku 

trest�, pop�ípad� osoby se zápisem v Rejst�íku, jimž byl za úmyslný trestný �in 

nesouvisející s podnikáním uložen podmín�ný trest, nebo nepodmín�ný trest 

v délce maximáln� jednoho roku). 

Jestliže spl�ujete všechny výše zmín�né podmínky, vaše cesta za živností m�že 

bez dalších p�ekážek pokra�ovat k dalšímu bodu. Nespln�ní bodu a) a b) však ješt�

neznamená, že se nem�žete stát živnostníkem. V takovém p�ípad� za sebe musíte 

ustanovit tzv. odpov�dného zástupce, který bude odpovídat za �ádný provoz živnosti a 

za dodržování právních p�edpis� (7). 
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1.7.6 Volba živnosti 

�eský právní �ád zná v podstat� 4 druhy živností. Volné, �emeslné, vázané 

(všechny t�i jsou živnostmi ohlašovacími) a koncesované. M�j další krok se proto bude 

logicky odvíjet od tohoto d�lení. Specifikuji si budoucí podnikatelskou �innost tak, aby 

se dala ur�itým zp�sobem "zaškatulkovat" alespo� do jednoho "poddruhu" výše 

zmín�ných živností. Toto "zaškatulkování" závisí na mém vzd�lání a odborné 

zp�sobilosti. 

Za�n�me tedy živnostmi ohlašovacími. Oprávn�ní k jejich provozu vzniká, 

jakmile podnikatel splní zákonem stanovené podmínky a ohlásí živnost p�íslušnému 

živnostenskému ú�adu (7).  

1.7.7 Živnost volná  

K provozování volných živností musí být spln�ny pouze všeobecné podmínky 

dané živnostenským zákonem. K jejich provozování tedy není pot�eba prokazovat 

odbornou zp�sobilost nebo vzd�lání. Teoreticky je tak m�že provozovat osoba 

s nedokon�eným základním vzd�láním, která má kvalitní podnikatelský plán a chu� do 

podnikání. 

Zatímco p�vodní živnostenský zákon obsahoval 125 druh� volných živností, 

p�i�emž pro každou živnost bylo pot�eba nechat si vystavit nový živnostenský list 

v cen� 1000 K�, novela živnostenského zákona platná od 1. 7. 2008 seznam volných 

živností slou�ila v jednu univerzální volnou živnost. Osoba usilující o živnost pouze 

živnostenskému ú�adu nahlásí, které z volných živností bude v rámci svého podnikání 

vykonávat (p�íloha �. 4 živnostenského zákona obsahuje 80 obor� �inností). To vše 

v rámci jednoho poplatku 1000 K� (7). 

1.8 Podnikatelský plán 

Podnikatelský plán je písemný materiál zpracovaný podnikatelem, popisující 

všechny klí�ové vn�jší i vnit�ní faktory související se založením i chodem podniku (9). 

Ú�el vypracování podnikatelského plánu má n�kolik rovin: 
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Pro podnikatele je tento dokument možností zamyslet se ve strukturované podob�

nad jednotlivými oblastmi své podnikatelské myšlenky, analyzovat je a p�edem ošet�it 

rizika �i slepé uli�ky projektu.  

Podnikatelský plán také definuje cíle projektu a navrhuje jednotlivé kroky, u 

kterých je p�edpoklad, že k t�mto cíl�m povedou. 

Pro investory, banky p�ípadn� další relevantní instituce p�edstavuje podnikatelský 

plán možnost nahlédnout do podstaty p�edkládaného projektu a zhodnotit, zda je 

výhodné do takového projektu investovat – v p�ípad� investor� a bank peníze, v p�ípad�

inkubátoru �as, podp�rné služby a v neposlední �ad� také finan�ní prost�edky (10). 

1.8.1 Struktura podnikatelského plánu: 

1.8.1.1 Stru�né shrnutí 

Obsahem úvodní kapitoly podnikatelského zám�ru s názvem stru�né shrnutí je 

krátký popis klí�ových bod� dokumentu. Jeho hlavním úkolem je poskytnout všem, 

kterým je ur�en (investo�i, pracovníci inkubátoru, banky apod.) základní informace o 

podnikatelském zám�ru. 

Stru�né shrnutí by m�lo obsahovat: 

� podnikatelskou myšlenku (základní ideu projektu), 

� poslání, 

� cíle, 

� jedine�nost produktu a jeho ochranu, 

� konkuren�ní výhodu, 

� cílové segmenty trhu a jejich velikost, 

� tým, 

� finan�ní cíle, 

� výši požadovaného kapitálu, 

� potenciální zisk. 

(10). 
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1.8.1.2 Popis klí�ových bod� projektu 

Produkt 

� Vysv�tlete, zda jde o fyzický výrobek, službu nebo nap�. licenci. 

� Charakterizujte jej a popište jeho výhody. 

� Objasn�te, jakou pot�ebu zákazník� váš produkt nebo služba �eší. 

� Popište jeho jedine�nost a inovativnost. 

Zákazníci 

� Kdo bude vaším zákazníkem? Pro koho je výrobek / služba ur�ena?  

� Jaké pot�eby váš výrobek / služba uspokojuje. 

� Jakým zp�sobem je daná pot�eba uspokojována v sou�asnosti? 

� Jaké jsou nevýhody sou�asných �ešení na trhu? 

� Co ovliv�uje míru pot�eby vašich budoucích zákazník�, resp. jejich ochot váš 

produkt nebo službu využívat? 

Ochrana duševního vlastnictví 

� Jaký je sou�asný stav vývoje vašeho výrobku? 

� Je nutný další vývoj? Jak dlouho potrvá? Kolik bude stát? Vyjmenujte patenty, 

obchodní zna�ky, copyright nebo jiná práva, která již vlastníte nebo hodláte 

uplatnit. 

� V jaké fázi se ochrana vašeho duševního vlastnictví nachází? 

� Jak je smluvn� zajišt�na ml�enlivost mezi subjekty, které s projektem p�ijdou do 

styku? 

� Existují nevy�ešené spory o vlastnictví, vztahující se k daným práv�m? Zvažte 

možné následky pro vaše podnikání. 

� Uve�te smluvní práva nebo dohody (nap�. licence), která vám zabezpe�ují 

exkluzivitu nebo vlastnictví práv duševního vlastnictví. 

Tým 

� Vyzdvihn�te zkušenost, vzd�lání a dosažené úsp�chy �len� vašeho týmu a 

d�ležité body vaší kariéry. Zam��te se na skute�n� dosažené výsledky. 

� Je tým vyvážený? (Zahrnuje jak v�decké/výzkumné odborníky, tak osoby 

zajiš�ující �ízení, obchod, propagaci apod.?)  

� Jsou jasné pravomoci a zodpov�dnosti mezi �leny týmu? 
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� Jaké zkušenosti, znalosti a dovednosti vašemu manažerskému týmu schází? Jak 

navrhujete tento problém �ešit? 

Cíle projektu 

�  Definujte cíle, kterých chcete dosáhnout a v jakém �asovém horizontu. 

�  Identifikujte zlomové body vašeho projektu a popište firmu, jak ji chcete vid�t 

za 3 roky. 

(10). 

1.8.1.3 Analýzy 

Trh, Segmenty 

� Popište charakter zákazník� v jednotlivých segmentech. 

� Popište jejich pot�eby a motivy využívání vašeho produktu nebo služby.

� Jaká je dynamika trhu? 

� Jaká je sou�asná velikost prodeje v p�íslušném segmentu? 

� Jaký je tržní potenciál v pen�zích a o�ekávaný vývoj trhu? 

� Popište segmenty trhu z hlediska: 

� geografického (kde lze prodávat) 

� demografického 

� životního stylu 

� kupní síly 

Konkuren�ní produkty 

� Jaké jsou konkuren�ní produkty na trhu, jejich cena, kvalita, historie a 

obsluhované segmenty trhu? 

� Popište silné a slabé stránky konkuren�ních produkt�. 

� Uve�te jejich tržní podíl, potenciál jejich r�stu a o�ekávaný vývoj. 

� Má náš produkt na trhu substituty (tj. m�že být pot�eba zákazník� uspokojena 

zcela odlišným zp�sobem? 

Síla konkurent�

� Kdo jsou vaši konkurenti, jejich velikost a obsluhované segmenty trhu (chcete 

s nimi soupe�it v jejich prioritním segmentu? Jsou finan�n� silní? Jakou mají 

reputaci a vztahy s dodavateli a odb�rateli?) 
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� Jejich silné a slabé stránky (nap�. schopnost inovace, flexibilita, vlastnictví 

distribu�ní sít�, dlouhodobé postavení apod.) 

Dodavatelé 

� Kdo jsou vaši sou�asní a potenciální dodavatelé. Jsou n�kte�í z nich pro nás 

klí�oví (jaký je stupe� závislosti)? 

� Jejich množství, spolehlivost, kvalita, ceny. 

� Jak jsou organizovány vztahy vaší firmy s dodavateli a subdodavateli: délka 

výrobního cyklu, frekvence dodávek, atd.? 

Odb�ratelé 

� Kdo jsou vaši sou�asní a potenciální odb�ratelé. Jsou n�kte�í z nich pro vás 

klí�oví (jaký je stupe� závislosti)? 

� Stanovte jejich problémy, pot�eby, odhadn�te tržní velikost a r�stový potenciál. 

Výrobní proces a nákladová rozvaha  

� Popište proces vzniku vašeho produktu nebo služby krok po kroku. 

� Jaké dovednosti a kvalifikaci si vyžaduje výrobní proces? 

� Jaké speciální dodávky? 

� Co ur�uje strukturu náklad�? 

� Zjist�te jednotkové náklady vašeho produktu a najd�te bod zlomu pro výrobu. 

V kalkulaci je t�eba zohlednit náklady související s: 

� materiál, suroviny 

� subdodávky 

� jiné služby 

� strojní za�ízení/vybavení 

� údržba 

� pr�b�žné náklady /running costs/ 

� personál 

� Jaké jsou celkové náklady na: 

o strojní za�ízení a vybavení (po�ízení, opot�ebení, servis a údržba) 

o vývoj  

o provoz 

o zam�stnance 

o prodej (sklad, balení, pojišt�ní, doprava) 
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o marketing 

Výzkum a vývoj – faktory obecného okolí, nap�. právní normy 

� Jaké je obecné prost�edí ve výzkumu a vývoji ve vaší oblasti, jaké jsou právní 

normy, ekonomické, technické, sociální, politické podmínky? 

(10). 

1.8.1.4 Shrnutí – SWOT 

SWOT analýza v tabulce p�ehledn� shrnuje projekt dle: 

� silných stránek (strengths) 

� slabých stránek (weaknesses) 

� p�íležitostí (opportunities) 

� hrozeb (threats) 

Smyslem je shrnout identifikované a snadno vyhodnotit projekt. 

Cíle 

Na základ� SWOT definujte cíle vaše projektu v �ase. Cíle by m�ly být: 

� specifické (konkrétní) 

� m��itelné 

� zacílené na pot�eby projektu 

� realistické 

� ukotveny v �ase 

Identifikujte milníky projektu – tj. jaké cíle mají být dosaženy v �ase. Co to znamená 

v oblasti financí, výroby, propagace, prodeje, náboru lidí? 

Strategie 

Návrh strategie – jak dosáhneme stanovených cíl� se zdroji, kterými disponujeme. 

Produkty – co budeme vyráb�t / poskytovat 

Ceny – za kolik 

� Jaké ceny p�evládají v sou�asnosti na trhu? 

� Za jakou cenu budete produkty prodávat vy? 

� Definujte cenovou strategii a porovnejte ji s vašimi konkurenty. 
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� Jakou má výrobek p�idanou hodnotu pro zákazníka? 

Distribuce – kde a komu 

� Popište váš prodejní �et�zec (p�es koho bude prodávat, co to bude stát?) 

� Jaké jsou Vaše prodejní cíle – množství (i podle tržních segment�, nap�. 

z geografického hlediska) 

� Jaké distribu�ní kanály použijete? (p�ímý prodej kone�nému zákazníkovi, prodej 

p�es distribu�ní sí� (exkluzivn� nebo ne) atd.)  

� Jaké objemy prodeje hodláte uskute�nit p�es jednotlivé distribu�ní kanály 

(odhad v �ase)? 

� U velkých produkt� zohledn�te relevantní p�epravní náklady ve vztahu 

k prodejní cen� (doprava, pojišt�ní, úv�r) 

� Budete své výrobky / služby vyvážet i do zahrani�í? 

� Jaký poprodejní servis svým zákazník�m nabídnete? Jak tento servis zajistíte? 

Propagace – jak zaujmete zákazníka 

� Jakým zp�sobem budete propagovat vaše výrobky / služby? 

� Jakým zp�sobem chcete kontaktovat své zákazníky? 

� Jaké je na�asování propaga�ních aktivit a s jakým rozpo�tem (reklamní kampa�, 

ú�ast na výstavách, veletrzích, direct marketing, noviny, Internet)? 

� Jaké marketingové komunika�ní nástroje budou používány: reklama, firemní 

dokumentace, vizualiza�ní pom�cky, katalogy, zna�ky (zna�kové produkty), 

loga, slogany, public relations, tiskové zprávy, Internet, atd.  

Procesy – jak je zorganizována výroba nebo dodávka služeb 

� Jak jsou ve firm� definovány procesy? 

� Kdo je intern� ve firm� zodpov�dný za realizací jednotlivých proces�? 

Jaké jsou kompetence, �asová náro�nost, odhad náklad� na zajišt�ní jednotlivých 

proces�?  
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Lidé 

� Jaké typy pracovník� bude pot�eba na jednotlivé pozice? 

� Jakou mají mít kvalifikaci, zkušenosti, certifikace apod.? 

� Kolik budou stát? 

(10). 

1.8.1.5 Finance 

Náklady p�ed spušt�ním projektu 

� Zahrnuje investi�ní náklady, tj. p�edevším na po�ízení stroj�, licencí, apod. 

Náklady b�hem fungování projektu 

Jde o provozní náklady firmy. 

Fixní – energie, osobní náklady, pronájem 

Variabilní – materiálové náklady 

Jaký je vztah mezi variabilními a fixními náklady? 

P�edpoklad p�íjm�

� Odhad celkových tržeb dle jednotlivých let na p�íští 3 roky. 

� Jaký je pom�r z prodeje výrobk�, služeb a servisu? 

Projekce cash-flow 

Cash-flow zachycuje p�ehled tok� pen�ž (likviditu firmy), tj. pohyb p�íjm� a 

výdaj�. 

P�edpov�zte tok p�íjm� a výdaj� v pr�b�hu 3 let. Cash-flow lze vypo�ítat p�ímo 

jako rozdíl mezi p�íjmy a výdaji nebo nep�ímo z výkazu zisk� a ztrát a z rozvahy. 

M�jte na pam�ti, že tržby nemusí být rovnom�rné (nap�. sezónnost, ale také 

uvedení dalších produkt� v dalších letech apod.), a ani platby od zákazník� nemusí být 

rozloženy rovnom�rn�, což zakládá pot�ebu výp�j�ek krátkodobého kapitálu, 

pot�ebného ke krytí fixních náklad�, jakými jsou nap�íklad platy zam�stnanc�, platby za 

pravideln� nakupované služby atd. (tyto náklady budete muset hradit i když nebudete 

vyráb�t) (10). 
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Ur�ete bod zvratu – moment, kdy se výnosy poprvé od za�átku projektu rovnají 

náklad�m. Do této doby je rozdíl mezi výnosy a náklady negativní (peníze jsou 

p�edevším od�erpávány). Od tohoto bodu už za�íná firma vyd�lávat. 

Finan�ní zajišt�ní projektu 

� Jaké máte nyní k dispozici finan�ní prost�edky? 

� Odpovídají prost�edky rozsahem pot�ebám projektu? 

� Pokud neodpovídají, jaké finan�ní zdroje jsou pro realizaci projektu pot�eba? 

� Máte p�edstavu, kde a za jakých podmínek tyto zdroje získáte? (10). 
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2 ANALÝZA PROBLÉMU 

Kapitola vymezuje trh jak z externího, tak i z interního pohledu. Marketingová analýza 

trhu a z ní vycházející marketingová strategie jsou nedílnou sou�ástí studie 

proveditelnosti. Analýza trhu je do jisté míry klí�ovým faktorem budoucího úsp�chu 

nebo naopak neúsp�chu organizace/projektu na trhu. 

2.1 Hlavní �ásti marketingové analýzy trhu 

1. Analýza trhu a odhad poptávky – fáze marketinkového výzkumu  

2. Analýza konkurence – fáze marketinkového výzkumu 

3. Marketingová strategie – fáze marketinkového plánování  

4. Marketingový mix – fáze definování marketinkových nástroj� �ízení 

2.1.1 Analýza poptávky 

Analýzu poptávky po mnou poskytovaných službách jsem provedl na základ�

dotazník� s náhodn� vybranými kolemjdoucími a prost�ednictvím dotazování na 

Facebooku. Dotázaní bydlí ve m�stech Olešnice, Kunštát, Lysice a Lažany. 

Z celkového po�tu 326 dotázaných lidí bylo 200 z nich majitelem jednoho �i více 

ps�. Z provedených dotazník� jsem zjistil následující údaje: 

Graf 1: Pom�r dotázaných dle toho, zda jezdí nebo nejezdí na místa, kam své psy brát nemohou 
(Zdroj: vlastní zpracování)

Jezdí
163

81%

Nejezdí
37

19%

Pom�r dotázaných dle toho, zda jezdí nebo nejezdí na místa, kam své 
psy brát nemohou (n=200)
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Z dvou set dotázaných lidí jsem zjistil, že celých 81 % jezdí na dovolené, služební 

cesty �i jiná místa kam nemohou vodit své psy. Zbývajících 19 % byli p�evážn� lidé 

d�chodového v�ku, kte�í dlouhodob� nejezdí nikam a jsou stále se svými psy, a tudíž by 

o moje služby žádný zájem nem�li. 

Graf 2: Zastoupení potenciálních klient� mezi dotázanými (Zdroj: vlastní zpracování)

Z grafu �. 2 m�žeme vy�íst, že z dvou set dotázaných lidí 37 nejezdí nikam, dále 

80 lidí jezdí pravideln�, avšak mají osobu blízkou, která se jim o zví�e v jejich 

nep�ítomnosti postará. Zbývajících 83 lidí jsou naši potenciální klienti, kte�í by naši 

službu rádi uvítali a využili a t�ší se na její zavedení. 

Graf 3: Rozd�lení potenciálních klient� dle po�tu dní v roce po které by službu využili (Zdroj: 
vlastní zpracování)
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využili (n = 83)
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Z grafu �. 3 vyplývá, že 30 % našich budoucích klient� by službu psího hotelu 

využívalo 21 a více dní v roce, dalších 31 % by ji využívalo 11-21 dní a nejpo�etn�jší 

skupinu tvo�í 39 % klient�, kte�í by službu využívali po dobu 11-20 dní v roce. 

Graf 4: Rozložení zájmu klient� v pr�b�hu roku (Zdroj: vlastní zpracování)

Z grafu �. 4 m�žeme vid�t, že nejv�tší zájem o psí hotel bude v lét� a to u 34 % 

dotázaných klient�. Dalších 29 % klient� nedokáže p�edem stanovit termín z d�vod�

služebních cest, kulturních akcí aj. 14 % klient� by využilo služeb na podzim, 13 % na 

ja�e a 10 % v zim� z d�vodu sportovního vyžití na horách. 

Graf 5: P�ijatelná cena pro potencionální zájemce (Zdroj: vlastní zpracování)
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Z grafu �. 5 m�žeme vid�t, jakou maximální �ástku by potenciální klienti byli 

ochotni zaplatit za jeden den hlídání. 44 % by bylo ochotno zaplatit do 300K�, 25 % by 

zaplatilo maximální �ástku 400 K� a 31 % klient� by byla ochotna zaplatit až 500 K�. 

Tyto údaje mi velice pomohou p�i stanovení ceníku služeb. 

Další dotazníkové šet�ení se týká služeb psího výcviku. A� už by se jednalo o 

skupinové anebo lekce pro jednotlivce. Dále budu nabízet cvi�ení pejsk� bu�

v p�ítomnosti majitele anebo i bez jeho p�ítomnosti. Toto se týká t�ch majitel�, kte�í 

nemají mnoho �asu pro cvi�ení, avšak necht�jí mít doma psa "nezbedníka" a rádi by 

p�išli tzv. k hotovému. 

Graf 6: Rozd�lení dotázaných dle absolvování výcvikových kurz� se zohledn�ním v�ku ps� (Zdroj: 
vlastní zpracování)

Z grafu �. 6 je vidno, že z celkového po�tu 200 majitel� ps� již 44 % lidí se svým 

psem absolvovalo výcvik, dále 48 % majitel� výcvik psa neabsolvovali. Poslední �ást 

tvo�í psy, kte�í jsou mladí a jejich majitelé s nimi výcvik absolvovat cht�jí a ti tvo�í 8 %. 

T�chto 8 % jsou naši nyn�jší potenciální klienti.  
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Graf 7: Rozd�lení dotázaných klient� dle zájmu o výcvikové kurzy p�i po�ízení dalšího psa (Zdroj: 
vlastní zpracování)

Poslední graf jednozna�n� demonstruje, že psí výcvik je u majitel� ps� velmi 

oblíbený a žádaný. Z celkových 200 majitel� psa by si p�i koupi dalšího mazlí�ka 

zaplatilo výcvik 122 majitel�. Je vid�t, že výcvikové st�ediska mají již n�kolik desetiletí 

dlouhodobou tradici a majitelé v ní rádi pokra�ují.  

2.1.2 Analýza konkurence  

Asi každá firma, která na trhu p�sobí, má svého konkurenta, z tohoto d�vodu 

musí každý d�kladn� prozkoumat jejich silné a slabé stránky. 

P�i analýze konkurence jsem zjiš�oval, kolik dalších poskytovatel� stejných 

služeb p�sobí v mé spádové oblasti a též v jakém míst� sídlí.  

Analýzu konkurence jsem provedl pomocí internetu a zam��il jsem se na 

spádovou oblast Jihomoravského kraje s hlavní oblastní Boskovicka, Blanenska, 

Kunštátska a okolí. V celém Jihomoravském kraji existuje 6 psích hotel�, z toho je p�t 

ve m�st� Brn� a jeden v Ku�imi. Z této informace jsem zjistil, že v okolí našeho sídla 

neexistuje do vzdálenosti 35 km žádná podobná služba a v tomto vidím obrovskou 

p�íležitost prosadit se. V kraji Vyso�ina se vyskytují pouze dva hotely pro psy, tudíž by 

nem�lo být t�žké získat si klientelu i v tomto kraji. V pardubickém kraji existuje psí 

hotel pouze jeden. Poskytování psího hotelu jako takového je služba, která se na trhu 

nevyskytuje dlouho a tak o ní ješt� všichni lidé nev�dí. To je možná d�vodem, pro� je 

konkurence na �eském trhu tak nízká. 
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Výcvikových st�edisek je na trhu již, proto musím nastavit cenu nižší než 

konkurence, abych p�ilákal potenciální klientelu. Nejbližší výcvikové kurzy se poskytují 

ve Svitávce, která je vzdálená 9 km, avšak tito majitelé mají plný stav a další psy 

nep�ibírají. 

2.1.3  Segmentace 

Na dnešních trzích se prosazují výrobky a služby vyvinuté podle pot�eb 

zákazník�. Proto je také nutné tyto pot�eby v�as rozpoznat. Abychom zjistili, co 

zákazníci pot�ebují, musíme nejprve v�d�t, kdo k nim pat�í a definovat tedy svou 

cílovou skupinu (11). 

Službu psího hotelu bude využívat zejména ta �ást majitel� ps�, kte�í p�i svém 

zam�stnaní �asto jezdí na služební cesty. Dále klienti, kte�í rádi cestují a� do zahrani�í 

nebo vnitrostátn�. Majitelé, kte�í rádi jezdí na výlety �i na kola, nebo jezdí lyžovat a 

nemohou brát své psy sebou. Nesmím zapomenout na nenadálé skute�nosti jako nap�. 

pobyt majitel� v nemocnici, onemocn�ní a další ne�ekané události. Tato skupina bude 

také po�etná, protože životní cesty jsou plné ne�ekaných zvrat� a ne vše co si 

naplánujeme nám musí vyjít. Množství klient� rad�ji zvolí odbornou a kvalitní pé�i 

psího hotelu oproti hlídání svého psa u známého, protože neradi obt�žují svými 

problémy své okolí. 

Psí výcvik využívá stále více majitel� a v�tší polovina si nedovede koupi svého 

psa bez budoucího výcviku ani p�edstavit. Bere ji už jako sou�ást, která ke koupi psa 

pat�í. 

Výcvik pom�že ukáznit a vycvi�it psy všech ras a� velkých �i malých nebo 

p�ítulných �i agresivních. Výcvik je ur�en pro všechny psy a využívají ho majitelé, kte�í 

si nejsou jistí, zda dokážou svého psa vycvi�it k poslušnosti, aby jim tzv. nep�erostl p�es 

hlavu. 

Místem p�sobení jsem si zvolil Kunštát na Morav�, protože tu bydlím a v okolí 

ješt� žádná konkurence není a získal jsem pro tuto �innost nejlepší prostory i prost�edí. 

Tato skute�nost je pro m� klí�ová. 
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2.2 Analýza obecného okolí podniku - SLEPT 

Socioekonomický sektor 

V rámci socioekonomického sektoru �adíme mezi nejd�ležit�jší p�sobení 

ekonomických, klimatických, ekologických a sociálních faktor� (12). 

Sociální faktory 

K bydlení na venkov�, menších m�stech i ve velkom�stech pat�í neodmysliteln� u 

velkého množství lidí také pes. Tento trend je u nás vžitý po staletí a stále roste. Stále 

víc lidí si po�izuje psy jako takovou náhražku za d�ti, když se ješt� na výchovu necítí 

vyzrálí, nebo také z d�vod� vysokého finan�ního zatížení. V dnešní dob� jsou psi 

rozmazlování obrovským množstvím hra�ek, vymožeností, oble�k�, o kterých si psi 

ješt� p�ed 50 lety nemohli ani zdát. Není tedy pochyb, že v dnešní dob� si za své pejsky 

velké množství lidí rádo p�iplatí, aby jim dop�áli vyššího luxusu a bylo o n� dob�e 

postaráno. Tato skute�nost bude velice nahrávat mému podnikání. 

Ekonomické faktory 

Situaci podnik� p�edevším ovliv�uje sou�asný i budoucí stav naší i sv�tové 

ekonomiky. Mezi základní ukazatele hodnotící ekonomickou situaci ve stát� pat�í hrubý 

domácí produkt, inflace, nezam�stnanost. 

Recese zpravidla vede k poklesu investi�ních aktivit a vede ke zvyšování 

nezam�stnanosti, která vede ke snížení prodej� a snížení poptávky po službách. 

Stav ekonomiky �eské republiky se nachází již rok a p�l v recesi což není pro 

ekonomiku podniku dobré. Lidé mají mén� pen�z a jsou nuceni šet�it na všech službách 

a statcích. To se samoz�ejm� dotýká i služby psího hotelu. Mén� lidí si m�že dovolit 

odjet na dovolenou, a tudíž si mí� klient� vyžádá moje služby. 

Ekologické faktory 

Ekologické faktory se mého podniku nijak nedotýkají a nebudeme se jimi tudíž 

zabývat. 
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Legislativní faktory 

Legislativní úprava je dána p�edevším zákoníkem obchodím a zákoníkem 

živnostenským, pop�ípad� dalšími zákony z oblasti ob�anského práva, ú�etnictví a daní, 

pracovn�-právní. Provozování psího hotelu nemá zákonem ur�ené specifické normy, 

avšak se musí nahlásit na veterinární správ�.  

Zákony, které nejvíce ovliv�ují podnikání jsou: 

• Zákon �. 513/1991 Sb., obchodní zákoník 

• Zákon �. 455/1991 Sb., o živnostenském podnikání 

• Zákon �. 262/2006 Sb., zákoník práce 

• Zákon �. 586/1992 Sb., o daních z p�íjm�

• Zákon �. 563/1991 Sb., o ú�etnictví 

• Zákon �. 166/99 Sb., o veterinární pé�i a o zm�n� n�kterých souvisejících 

zákon� (veterinární zákon) 

Politické faktory 

�eská republika je demokratickou parlamentní republikou v srdci Evropy. Je to 

zem� politicky stabilní a vznikla 1. ledna 1993 rozd�lením �eskoslovenska. Od roku 

2000 rozvíjí efektivn�jší regionální samosprávu na krajské úrovni, ale zachovává jednu 

soustavu nejvyšších státních orgán� v �ele s prezidentem. �eská republika je �lenskou 

zemí EU (Evropská unie), která �eskou republiku podporuje v rozvoji podnikání 

prost�ednictvím evropských fond�. Do budoucna by mohly nastat zm�ny v legislativ�, 

která  zatím pro daný druh podnikání není nastavená. Dané legislativ� by se podnikatel 

musel p�izp�sobit a u�init veškeré kroky pot�ebné pro zachování podniku. 

Technické a technologické faktory 

Technologické faktory se mého druhu podnikání nijak nedotýkají. Pokud beru 

v úvahu technické vybavení firmy, myslím tím software po�íta�e a webové stránky. 

Webové stránky je zapot�ebí vylepšovat podle stávajících trend� tak, aby byly poutavé, 

na pohled p�íjemné a vizuáln� nabudily pocit zájmu o tyto webové stránky. Po�íta�ový 

software není t�eba obm��ovat �asto, protože pro p�ijímání objednávek a vy�izování 

veškeré administrativy nám posta�í základní verze Microsoft Office 2007. 
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2.3 Porter�v model konkuren�ního prost�edí 

Velmi užite�ným a �asto využívaným nástrojem analýzy oborového okolí podniku 

je p�tifaktorový model konkuren�ního okolí. Model vychází z p�edpokladu, že 

strategická pozice firmy p�sobící v ur�itém oboru �i odv�tví je p�edevším ur�ována 

p�sobením p�ti základních �initel� (12). 

1) Vyjednávací síla zákazník�

Cílovou skupinou jsou všichni majitelé ps�, kte�í se dostávají do situací, kdy 

pot�ebují odjet do míst, kde nemohou vzít sebou své psy a nemají nikoho, kdo by se jim 

o n� postaral anebo necht�jí obt�žovat s hlídáním své okolí. Dále jsou to klienti, kte�í se 

dostanou do ne�ekané situace a musejí vyhledat rychlé �ešení, kterým je psí hotel. 

Velkou výhodou v mé oblasti podnikání vidím to, že se zde nevyskytuje další 

konkurent a tudíž si potenciální klient vybere s nejv�tší pravd�podobností m�j podnik. 

Nejbližší konkuren�ní podnik je východn� 35 km. Celkov� se v �eské republice 

vyskytuje pouze pár desítek podobných podnik� a tak si zákazníci nemohou p�íliš 

vybírat a tla�it cenu dol�. Cena se p�izp�sobí konkurenci anebo se mírn� zvýší, 

z d�vod� kvalitn�jšího prost�edí než poskytuje konkurence. Z dotazník� bylo zjišt�no, 

jakou cenu jsou potenciální klienti ochotni zaplatit, a náležit� t�chto informací využiji. 

Velké množství klient�, které služby psího hotelu využijí, pot�ebují rychle vy�ešit 

ne�ekanou situaci, která v rodin� nastala a z d�vod� nízké konkurence si nemohou p�íliš 

vybírat. 

2) Vyjednávací síla dodavatel�

V této oblasti podnikání se p�íliš do styku s dodavateli nedostanu. Psí pot�eby a 

krmení je k dostání skoro v každém supermarketu a tudíž na dodavatelích není b�h 

podniku v�bec závislý. Jediné dodávky, na které budu p�ed založením podniku �ekat 

jsou výroby kotc� a psích boud. Kalkulace na tyto dv� zakázky jsem obdržel p�edem a 

nem�l by být žádný problém s jejich dodržením. 

3) Hrozba vstupu nových konkurent�

Riziko vstupu konkurent� hrozí tém�� u všech druh� podnikání. Pro provozování 

psího hotelu a výcvikového st�ediska sta�í živnostenské oprávn�ní, vstupní kapitál a 
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ur�ité zkušenosti s prací se psy. Mé podnikání bude provozováno na zcela jedine�ném 

pozemku, který sousedí s rybníkem a lesem, tudíž se domnívám, že si klienti zvolí 

rad�ji m�j podnik, nežli konkuren�ní. Oproti konkurenci mám výhodu nulového 

nájemného, a proto bych si mohl dovolit snížit cenu. 

4) Hrozba substitut�

Z dotazníkového šet�ení bylo zjišt�no, že 52 % majitel� psa, kte�í cestují a 

provozují dlouhodob�jší aktivity, kam svoje psy brát nemohou by rádo využilo služeb 

psího hotelu. Tito lidé bu� nemají nikoho, kdo by se jim o psy postaral z d�vod�

pracovní vytíženosti nebo jiných d�vod� nebo se jedná o lidi, kte�í necht�jí svými 

problémy zat�žovat okolí a rad�ji si zaplatí kvalitní psí hotel. Druhá �ást lidí a to 48 % 

by služeb nevyužívalo, protože mají n�koho, kdo by se o psy v jejich nep�ítomnosti 

postaral. Jedná se o blízkou rodinu, p�átele �i sousedy. Na trhu existují psí útulky, ale ty 

jsou pouze pro psy zatoulané anebo pro psy, kterých se jejich páni z�ekli. Existují i psí 

školky, psí školy, ale tyto podniky mají stejný význam a funkci. 

Nejvýznamn�jším substitutem jsou tedy p�átelé, rodina, sousedé �i blízké osoby. 

5) Rivalita firem p�sobících na daném trhu  

Jak již bylo �e�eno, na trhu existuje psích hotel� a podobných subjekt� velmi 

málo. Tyto podniky už si nejspíš vybudovaly stálou klientelu, avšak to neznamená, že 

by se nemohli tito klienti rozhodnout p�ejít k nám, z d�vod� lepšího prost�edí a 

kvalitn�jších služeb. Po zhlédnutí daných konkurent� mohu �íci, že prost�edí pro psy 

jsem si vybral zaru�en� nejlepší. Pes neocení pobyt na malém prostranství mezi 

paneláky a u silnic, ale co si zaru�en� oblíbí je pobyt v p�írod� s velkým pozemkem a u 

rybníka. 

P�i nastavení obdobných cen jakou mají konkurenti a p�edstavení našeho 

prostranství a služeb si mnoho klient� vybere rad�ji m�j podnik. 

2.4 SWOT analýza 

P�i diagnóze okolí se nej�ast�ji používá analýza SWOT. Její podstatou je, že se 

p�i ní identifikují silné a slabé stránky, p�íležitosti a hrozby okolí. Fakta pro SWOT 

jsem nashromáždil již z d�íve uskute�n�ných díl�ích analýz. 
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1) Silné stránky  

Mezi silné stránky jednozna�n� pat�í umíst�ní provozovny. V�tšina konkurent�

p�sobí v prost�edí zastav�ném a bez okolní zelen�. N�které podniky nemají ani výb�h a 

psi jsou jen párkrát za den vyven�eni. M�j podnik poskytuje ps�m výb�h v prost�edí 

lesa, rybníka a na pozemku je umíst�no množství p�ekážek a hracích prvk�. Další silnou 

stránkou je konkuren�ní výhoda, kdy se do vzdálenosti 35 km nevyskytuje žádný 

podobný podnik. Za velice významnou silnou stránku považuji i nulový pronájem 

prostoru, který budu obývat.  

2) Slabé stránky 

Mezi slabé stránky pat�í to, že se jedná o spole�nost nov� vzniklou a potrvá pár 

m�síc�, než si na trhu získá po�etnou klientelu. Propagace bude stát do budoucna 

nemalé úsilí, �as i peníze, ale bude to nutné proto, aby se potenciální klienti dozv�d�li, 

kde p�sobíme, jaké služby poskytujeme a v jakém kvalitním prost�edí by jejich 

zví�ectvo bylo umíst�no. U drobného podnikání nemohu zpo�átku �ekat vysoké zisky. 

Další slabou stránkou je po�áte�ní ned�v�ra klient� v novou a nevyzkoušenou 

spole�nost, která nebude mít pov�domí u lidí a na internetu žádné recenze. 

3) P�íležitosti 

Velkou p�íležitostí je získání klientely i v okolních krajích. Zab�hlý podnik 

s dobrým jménem m�že otev�ít další pobo�ku ve vzdálených m�stech a tím si zajistit 

vyšší zisky, prestiž a dominantní postavení na trhu. 

Rozší�ení nabídky služeb nap�. o agility, hledání ran�ných v sutinách, kurzy 

poslušnosti na výstavy aj. 

Získání stálé klientely, která se bude ráda vracet do mého podniku. 

4) Hrozby 

Nep�íznivá vládní politika, která by vedla k prohlubující recesi, a další zvyšování 

nezam�stnanosti by m�lo za následek nízkou poptávku po mých službách. 

Konflikt s majitelem prostor�, který by m�l za následek ukon�ení nájemní 

smlouvy. 
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Malá d�v�ra potenciálních klient� v nový podnik. Rad�ji vyzkouší zab�hnutý 

podnik, který má v�hlas. 

P�íchod nových konkurent� na trh, kte�í budou mít prost�edky na to, aby nastavili 

nízké ceny a vybudovali lepší a p�íjemn�jší prost�edí pro psy. 

Zám�rné poškození firmy konkurencí, které by ší�ili negativní reklamu mé 

spole�nosti z d�vod� strachu, že p�ijdou o své klienty. 
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3 NÁVRH �EŠENÍ 

V této kapitole se zam��ím na postup, který musí podnikatel absolvovat p�i 

podávání žádosti o živnostenské podnikání, které je nutné ke vstupu do podnikání. 

Vychází se zde i již z provedených analýz z p�edchozí kapitoly. Je zde charakterizován 

produkt, stanovena cena, plán propagace, místo a distribuce. Kapitola se zam��uje na 

vypracování organiza�ní struktury, charakteristiky firmy a sestavení finan�ního plánu. 

Spo�tu da�ové zatížení podnikatele v�etn� odvod� na sociálním zabezpe�ení a na 

zdravotním pojišt�ní. 

3.1 Živnostenské oprávn�ní 

Pro zvolené podnikání musí podnikatel získat pat�i�né oprávn�ní pro provozování 

živnosti volné. Provozování psího hotelu a výcvikového st�ediska pat�í do živnosti 

volné. 

Živnost volná je uvedena v p�íloze �. 4 k zákonu �. 455/1991 Sb.  

3.1.1 Ohlášení živnosti 

Ohlášení živnosti se provede prost�ednictvím jednotného registra�ního formulá�e 

fyzické osoby. Tento formulá� je voln� dostupný na internetu, nebo jej lze vyplnit a 

odevzdat na obecním živnostenském ú�ad�. Není nutné podávat na místn� p�íslušném 

ú�ad�, ale lze jej podat na jakémkoliv živnostenském ú�ad� v �eské republice (8). 

3.1.2 Pozemek 

Pozemek a prostor pro podnikání je mým triumfem jak z hlediska financí tak i 

rozlohou a polohou. Pozemek s �íslem vlastnického listu �. 93 obsahuje �adu parcel a 

dv� stavby. Pro mé ú�ely budu využívat parcelu 443/1 v Kunštát� - Sychotín� �. 

popisné 51. Pozemek sice není v mém vlastnictví, avšak s majitelem mám silné 

p�átelské vazby. Majitel pozemek ani budovu nevyužívá a souhlasí se symbolickým 

pronájmem 1 K� / m�síc. Majitel je rád, že se o objekt n�kdo postará, zárove� mu ho 

ohlídá a pose�e trávu v okolí. Tato vzájemná domluva je velice p�ínosná pro ob� strany. 
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Obrázek 1: Parcela a pozemek pro podnik (Zdroj: KATASTR NEMOVITOSTÍ, 2013)

3.1.3 Povinnost ohlášení krajské veterinární správ�  

Ohlášení živnosti volné konkrétn� poskytování služeb psího hotelu a výcvikového 

st�ediska, nemá platné legislativní normy, krajská veterinární správa vede tyto subjekty 

jako psí útulky. Krajská správa vydala metodický postup, jak postupovat p�i zakládání 

psího hotelu a vydala základní legislativní normy, které je nutno pro provoz dodržovat. 

P�i zakládání psího hotelu je nutné se ohlásit krajské veterinární správ�, která 

provede n�kolikrát ro�n� kontrolu provozu (13). 
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3.1.4 Da�ová evidence  

Podnikatel jako fyzická osoba podle zákona o ú�etnictví nemá povinnost vést 

ú�etnictví, proto bude vést da�ovou evidenci (14). Ta je upravena v zákon� o daních 

z p�íjm�. Rozumí se jí evidence p�íjm�, výdaj�, majetk� a závazk� ve �len�ní 

pot�ebném pro zjišt�ní základu dan� (15). 

3.2 Základní informace o podniku 

Název: David Glatzner - Psí hotel Pohoda 

Logo: 

Obrázek 2: Logo spole�nosti (Zdroj: vlastní zpracování) 

Sídlo: Kunštát na Morav�, Sychotín 51, 679 72 

Tel.: +420 732 704 899 

Fax: 420 732 704 899 

Email: psihotelpohoda@seznam.cz 

Web: www.psihotelpohoda.cz 

Podnikatel: David Glatzner 
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3.3 Vize 

Hlavním cílem spole�nosti je vytvo�ení st�ediska na ubytování ps� a na výcvik 

poslušnosti ps�. Cílem je získání stále klientely, která se bude ráda vracet a doporu�ovat 

nás svým známým, kamarád�m �i rodinn�. Rád bych získal dominantní postavení na 

trhu s touto poskytovanou službou a k tomuto cíli mi m�že dopomoci dob�e zvolené 

místo podnikání. Do budoucna by bylo žádoucí rozší�ení poskytovaných služeb o další 

druhy výcvik� a taktéž poskytování služeb dopl�kových, jako jsou zast�ihování drápk�, 

st�íhání a �esání srsti, nebo prodej krmiv a hra�ek pro psy. Mým posláním je stát se 

nejv�tší spole�ností poskytující služeb hlídání ps� a služeb výše zmín�ných, která se 

stará nejlépe o své klienty i o své zam�stnance. Spokojená klientela a zam�stnanci jsou 

pro m� faktory klí�ové. 

3.4 Marketingový mix 

Základní složky marketingového mixu tvo�í výrobek, cena, podpora prodeje a 

distribuce. Všechny tyto složky jsou vzájemn� závislé a p�i volb� optimální kombinace 

musíme vycházet ze zvolené strategie podniku (16). 

Marketing a prodej do velké míry ovliv�uje každý budoucí úsp�ch v podnikání. 

Dobrá marketingová koncepce je klí�ová. Banky a investo�i v�nují této kapitole 

podnikatelského zám�ru zvýšenou pozornost (11). 

3.4.1 Produkt 

Psí hotel 

Ubytování ps� bude poskytováno ob�ma pohlavím i všem rasám vyjma 

agresivních jedinc�. Úto�né psy ubytovávat nebudeme, protože bychom ohrozili jak 

sebe, tak další psy u nás ubytované. Kapacita hotelu bude pro za�átek 10 ps�. 

Ubytování poskytujeme celoro�n� v otevírací dob� 6:00 - 18:00. Individuáln� se dá 

domluvit i jiná hodina telefonicky. Ubytování je v budov� bývalé keramické dílny. 

Prostor má velikost cca 1500m² a jsou na n�m umíst�ny železné kotce s rozm�rem 

2×3m². Uvnit� kotce se nachází kvalitní smrková bouda velikosti 1,2×1,8×1,3m což je 

velikost uspokojující i pro nejv�tší plemena. Sou�ástí bydlení bude i pravidelné ven�ení 

s volným výb�hem, krmení 2 krát denn�, dle p�ání klienta i individuáln�.  
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Psí výcvik 

Výcvikové kurzy poslušnosti bude podnik provozovat zpo�átku jednou týdn� na 

dv� hodiny. Podle po�tu zájemc� by se výcviky konaly �ast�ji. Výcvik bude probíhat na 

pozemku o vým��e 5000m². Trénovat se bude poslušnost, p�ivolání, základní povely a 

soužití s dalšími psy. Výcvik m�že být provozován samostatn� bez majitele �i 

s majitelem osobn�, avšak maximální po�et ps� na jeden výcvik je 10. Tato forma, kde 

se neú�astní osobn� majitel je pro lidi, kte�í nemají mnoho �asu na vycvi�ení psa, avšak 

necht�jí mít doma psa nezbedníka. 

Doporu�uje se výcvik ps� s majitelem osobn�, ale druhá forma bude též 

poskytována. Program psího výcviku mohou vykonávat jak d�ti tak dosp�lí. Výcvik 

bude probíhat i na množství cvi�ících p�ekážek, které budou pro psy p�íjemným 

zpest�ením.  

Psí údržba (st�íhání drápk� i srsti a kartá�ování) 

Tato služba bude pouze dopl�ková a bude záležet na zájmu klient�, zdali ji budu 

provozovat �i ne. Kartá�ování psa je dobrou p�íležitostí ke sblížení psa se 

zam�stnancem, protože v�tšina ps� má kartá�ování velmi ráda. 

3.4.2 Cena 

Cenu poskytovaných služeb jsem nastavil podle provedeného dotazníku 

s potenciálními klienty. Dále se p�izp�sobím konkurenci a cenu nastavím o trochu níže, 

abych se dostal do pov�domí lidí a p�ilákal nové klienty. Po �ase bych si mohl dovolit 

lehce zvednout cenu, ale úm�rn� ke kvalit� služeb. Není cílem být nejdražší, ale 

spokojenost klient� s kvalitou poskytovaných služeb a s cejch cenou. 

Cena za ubytování se platí v den p�íjezdu psa. Do ceny se zapo�ítává každý 

zapo�atý den v�etn� p�íjmu a výdeje psa. 
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3.4.2.1 Ceník 

Tabulka 1: Ceník poskytovaných služeb (Zdroj: vlastní zpracování) 

Služba Cena v [K�] 

Ubytování s vlastním jídlem  210 

Ubytování bez vlastního jídla 250 

Výcvik s majitelem psa (skupinový kurz) 70/hod. 

Výcvik bez majitele psa (individuální kurz) 250 

Kartá�ování psa 250/hod �i 125/30minut 

St�íhání drápk� 100 

3.4.3 Podpora prodeje 

Podpora prodeje je nutná jak p�i vstupu nového produktu �i služby na trh, tak pro 

udržení tržní pozice a dosažení dlouhodobých cíl� projektu (16). 

Mezi nejvýznamn�jší podporu prodeje považuji vytvo�ení webových stránek. Na 

stránkách se potenciální klient seznámí s poskytovanými službami, detailním 

p�ehledným ceníkem, zjistí si kontaktní údaje a místo p�sobení v�etn� otevírací doby. 

Dalším významným prost�edkem bude vytvo�ení podnikových stránek na 

Facebooku, kde je propagace zcela zdarma. Množství p�átel by se podílelo na sdílení 

mých stránek na svých profilech a tím bych oslovil velké množství lidí a to zcela 

zdarma. Dále bych využil pár m�síc� inzerci obecního zpravodaje, který dostávají do 

schránky všichni obyvatelé Kunštátu. Tato inzerce stojí 500 K� /m�sí�n� a dostanu se 

do pov�domí místních obyvatel. Dále nechám vyrobit velké pouta�e, které budou 

umíst�ny nad vchodem do hotelu i na velká vstupní vrata. Jako poslední variantu bych 

nechal vytisknout reklamní letá�ky do okolních obcí a m�st anebo vytiskl plakáty, které 

bych umístil na ve�ejné plochy pro reklamu ur�ené. 

Spokojenost zákazníka je nejd�ležit�jší faktor v podnikání. Obecn� je faktem, že 

dobré jméno se buduje dlouho, ale špatné zprávy se ší�í podstatn� rychleji. Podstatnou 

�ást reklamy a� už dobrou �i špatnou ud�lají samotní klienti. 
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3.4.4 Distribuce 

Distribuce mých služeb bude probíhat pouze v areálu psího hotelu. Areálem je 

myšlena jak hala, tak i pozemek pro výcviky a ven�ení. Nikde jinde služby poskytovány 

nebudou a klienti si musí p�ijet se zví�etem sami. Potenciální zákazníci nás mohou 

kontaktovat bu� prost�ednictvím emailové adresy, telefonicky �i nechat vzkaz na faxu. 

3.5 Personální zajišt�ní 

Majitelem je fyzická osoba David Glatzner, který se bude zpo�átku starat o celý 

chod firmy. Povede výcviky ps� a bude se starat o sv��ené psy do pé�e. Dále se bude 

starat o prostory a trávník, aby m�li pejsci p�íjemné prost�edí. Jako za�ínající fyzická 

osoba podnikatel nebude plátce DPH a nemá povinnost vést ú�etnictví, ale povede 

da�ovou evidenci a bude odvád�t da� z p�íjmu. Dále bude odvád�t sociální a zdravotní 

pojišt�ní. Podnikatel by se rád v�noval provozovn� osobn�, avšak to není možné 

z d�vod� dlouhé pracovní doby. Není možné, aby byl podnikatel na firm� nonstop, 

protože se musí také vy�izovat své osobní záležitosti pop�ípad� navšt�vovat instituce �i 

ú�ady. Sv�j �as pot�ebuje rozvrhnout i mezi spole�enské aktivity a tudíž pot�ebuje 

zam�stnat ješt� jednoho brigádníka, který zastane jeho práci v jeho nep�ítomnosti. 

Jako posilu si najme t�i brigádníky, se kterými podepíše dohodu o provedení 

práce, a nepodepíší prohlášení k dani a nemusí tedy za n� odvád�t ani sociální ani 

zdravotní pojišt�ní. Tyto osoby neprovedou samostatn� více než 300 hodin za 

kalendá�ní rok a nevyd�lají si víc jak 10 000 K� m�sí�n�. 

3.5.1 Rozvrh práce 

Jak podnikatel, tak brigádník se budou v�novat p�ijímáním pejsk� a umís�ováním 

jich do kotc�. Budou je pravideln� v�n�it a poskytnou jim i volný výb�h s množstvím 

atrakcí jako jsou proléza�ky, tunely, lávky aj. Kartá�ování a st�íhání drápk� bude 

provád�t brigádnice ve ve�erních hodinách, kdy pejskové nemají tolik elánu a jsou 

klidn�jší. Psí výcviky bude provád�t sám podnikatel v p�ítomnosti klient�. 
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3.6 Finan�ní plán 

3.6.1 Otevírací doba pro umis	ování a vyzvedávání ps�

Tabulka 2: Otevírací doba pro umis	ování a vyzvedávání ps� (Zdroj: vlastní zpracování) 

Dny 

v týdnu 

Otevírací 

doba 
Podnikatel 

Brigádník 1 

(sudý týden) 

Brigádník 2 

(lichý týden) 
Brigádník 3 

Pond�lí 08-18:00 08-18:00    

Úterý 08-18:00 08-18:00    

St�eda 08-18:00 08-18:00    

�tvrtek 08-18:00 08-18:00    

Pátek 08-18:00 08-18:00    

Sobota 08-18:00  08-18:00 08-18:00  

Ned�le 08-18:00 12-20:00   08-12:00 

P�evzetí psa v jiné než otevírací dob� je možné sjednat telefonicky avšak za 

poplatek 150 K�. V prostoru psího hotelu je vybaven dvoupokojový byt, který poskytnu 

manželského páru X, který p�išel o st�echu nad hlavou. Na oplátku se postarají ve 

ve�erních hodinách od 18:00 do 21:00 o chod hotelu, aby bylo vše p�ipraveno ke 

spánku ubytovaných ps�. Mimo jiné budu platit i jejich výlohy za spot�ebu elektrické 

energie.

3.6.2 Po�et odpracovaných hodin 

Tabulka 3: Po�et odpracovaných hodin (Zdroj: vlastní zpracování) 

M�síc Po�et hodin Podnikatel Brigádník 1 Brigádník 2 Brigádník 3

Leden 310 254 20 20 16 

Únor  280 224 20 20 16 

B�ezen 310 254 20 20 16 

Duben 300 244 20 20 16 
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Kv�ten 310 254 20 20 16 

�erven 300 244 20 20 16 

�ervenec 310 254 20 20 16 

Srpen 310 254 20 20 16 

Zá�í 300 244 20 20 16 

�íjen 310 254 20 20 16 

Listopad 300 244 20 20 16 

Prosinec 310 254 20 20 16 

3.6.3 Mzda zam�stnanc�

Výše mzdy u jednotlivých zam�stnanc� nesmí být nižší, než je minimální 

hodinová stanovená mzda, která �iní pro rok 2013 48,10 K�. Hodinovou mzdu jsem 

nastavil na 60 K�. Domnívám se, že je to dostate�né ohodnocení, protože obvyklá 

�ástka pro brigádníky se v okolí Kunštátu pohybuje na hranici 50 K�. Poptávka po práci 

p�evyšuje nabídku, takže získání pracovních sil by nem�l být problém. 

Tabulka 4: P�epo�et odpracovaných hodin a mzdy zam�stnanc� (Zdroj: vlastní zpracování) 

M�síc 

Brigádník 1 Brigádník 2 Brigádník 3 

Po�et 

hodin 

Hrubá 

mzda [K�] 

Po�et 

hodin 

Hrubá 

mzda [K�] 

Po�et 

hodin 

Hrubá 

mzda [K�] 

Leden 20 1 200 20 1 200 16 960 

Únor  20 1 200 20 1 200 16 960 

B�ezen 20 1 200 20 1 200 16 960 

Duben 20 1 200 20 1 200 16 960 

Kv�ten 20 1 200 20 1 200 16 960 

�erven 20 1 200 20 1 200 16 960 

�ervenec 20 1 200 20 1 200 16 960 

Srpen 20 1 200 20 1 200 16 960 

Zá�í 20 1 200 20 1 200 16 960 

�íjen 20 1 200 20 1 200 16 960 

Listopad 20 1 200 20 1 200 16 960 
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Prosinec 20 1 200 20 1 200 16 960 


 Celkem 240 14 400 240 14 400 192 11 520 

3.6.4 Zdan�ní p�íjm�

3.6.4.1 Zdan�ní p�íjm� za zam�stnance 

Pokud zam�stnanec Prohlášení poplatníka dan� z p�íjm� fyzických osob a

z funk�ních požitk� (dále jen „Prohlášení“), nepodepíše, zam�stnavatel srazí a odvede na 

finan�ní ú�ad srážkovou da� z odm�ny ve výši 15 % viz § 6 odst. 4 Zákona o daních 

z p�íjm�. Takový p�íjem již zam�stnanec nikde neuvádí. 

Pokud zam�stnanec Prohlášení podepíše, odvede zam�stnavatel 15 % zálohu dan�

z p�íjmu z jeho odm�ny. Odm�na je ale v�tšinou menší než slevy dan� na Prohlášení, 

takže záloha dan� vyjde nulová. Po konci roku vydá zam�stnavatel 

zam�stnanci Potvrzení o p�íjmu a zam�stnanec zahrne tyto odm�ny do svého da�ového 

p�iznání nebo do zú�tování dan� ze mzdy (15). 

3.6.4.2 Zdan�ní p�íjm� podnikatele OSV�

U poplatník�, kte�í nevedou ú�etnictví, je základem dan� z p�íjm� fyzických osob 

rozdíl mezi p�íjmy a výdaji. Na konci zda�ovacího období se podnikatel rozhodne, zda 

ve svém da�ovém p�iznání uplatní výdaje „paušální“ - ve výši 40 % z p�íjm� nebo 

výdaje skute�n� vynaložené. Podnikatel jako fyzická osoba p�iznává ke zdan�ní pouze 

p�íjmy z podnikání. Ty jsou p�edm�tem dan� z p�íjm� fyzických osob (15). 

Zálohy na da� se neplatí v prvním roce podnikání. Po podání da�ového p�iznání 

se dále platí v pr�b�hu zálohového období, tj. od prvního dne po uplynutí lh�ty pro 

podání da�ového p�iznání za minulé období do posledního dne pro podání da�ového 

p�iznání za období následující. Povinnost platby záloh je stanovena v § 38a zákona 

o daních z p�íjm� (15). 

3.6.5 Odvody za sociální a zdravotní pojišt�ní za brigádníky 

Jako zam�stnavatel brigádník�, kte�í podepíší dohodu o provedení práce a 

nepodepíší prohlášení k dani a jejich p�íjem nebude v�tší než 5 000 K� m�sí�n�
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podnikatel nemusí odvád�t sociální ani zdravotní pojišt�ní. První rok �iní povinné 

zálohy podnikatele na sociálním pojišt�ní 1 890 K� /m�sí�n� a zálohy za zdravotním 

pojišt�ní �iní 1 748 K� /m�sí�n� (17). 

3.6.6 Vý�et mzdových výdaj�

Tabulka 5: Vý�et ro�ních mzdových výdaj� (Zdroj: vlastní zpracování)

M�síc 

Záloha na 

sociální 

pojišt�ní 

Záloha na 

zdravotní 

pojišt�ní 

Hrubá mzda 

brigádník�

Celkový 

m�sí�ní 

mzdový výdaj 

Leden 1 890 1 748 3 360 6 998 

Únor 1 890 1 748 3 360 6 998 

B�ezen 1 890 1 748 3 360 6 998 

Duben 1 890 1 748 3 360 6 998 

Kv�ten 1 890 1 748 3 360 6 998 

�erven 1 890 1 748 3 360 6 998 

�ervenec 1 890 1 748 3 360 6 998 

Srpen  1 890 1 748 3 360 6 998 

Zá�í 1 890 1 748 3 360 6 998 

�íjen 1 890 1 748 3 360 6 998 

Listopad 1 890 1 748 3 360 6 998 

Prosinec 1 890 1 748 3 360 6 998 

Celkem za rok 22 680 20 976 40 320 83 976 

M�sí�ní mzdový náklad podnikatele bude �init 6 998 K� a za celý první rok 

podnikání �iní 83 976 K�. 

3.6.7 Souhrn m�sí�ních provozních náklad�

Mezi provozní náklady se �adí náklady fixní a náklady variabilní. Fixní náklady 

tvo�í nájemné prostoru a haly, paušál za mobilní telefon, pojišt�ní p�ed napadením 

zví�ete. Do variabilních provozních náklad� pat�í spot�eba elektrické energie. 
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Tabulka 6: Souhrn m�sí�ních provozních náklad� (Zdroj: vlastní zpracování) 

Položka Cena [K�] / m�síc 

Nájemné haly a pozemku 1 

Paušál za mobilní telefon 600 

Pojišt�ní p�ed napadením zví�etem u �P 1 160 

Elektrická energie 2 500 

Souhrn m�sí�ních provozních náklad� 4 261 

Provozní náklady za první rok podnikání vychází 51 132 K�. 

3.6.8 Jednorázové náklady pot�ebné pro fungování podniku  

Do t�chto náklad� pat�í p�edevším výroba deseti kus� kotc�, deset psích bud,

nákup psích misek, de�ek, hra�ek. Zahrnují i na zakázku vyrobené pouta�e s údaji o 

firm�. Dále z�ízení mobilní linky, založení webových stránek a nakonec z�izovací 

výdaje. 

Tabulka 7: Souhrn náklad� p�ed zahájením podnikatelské �innosti (Zdroj: vlastní zpracování) 

Položka Cena [K�] 

Psí kotce - 10 ks. 42 690 

Psí boudy - 10 ks. 62 000 

Psí misky 3 321 

Psí deky 9 050 

Psí hra�ky 2 000 

Reklamní pouta�e 10 000 

Založení webových stránek  10 000 

Z�izovací výdaje 1 200 

Z�ízení mobilního telefonu 4 000 

Celkové náklady p�ed zahájením �innosti 144 261 

Celkové výdaje pot�ebné pro zahájení �innosti vychází 144 261 K�. Tyto výdaje 

budou hrazeny z mého naspo�eného konta. Vzhledem k povaze výše uvedených položek 
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se jedná o v�ci krátkodobé spot�eby. Hra�ky pro psy, de�ky, misky i kotce a boudy, 

mohou být velmi rychle opot�ebovány. Záleží na �etnosti používání, proto jsem se 

rozhodl daný majetek neza�adit do Dlouhodobého majetku. Žádná položka nemá 

vstupní cenu p�es 40 tis. K�. Jako soubor movitých v�cí jsem je neza�azoval z d�vod�

možného zni�ení v krátké dob� po po�ízení. Každá bouda i psí kotec bude sloužit 

individuáln� a ne jako celek. Šlo by uvažovat o za�azení výše uvedených položek (psí 

boudy a kotce) jako Drobného dlouhodobého majetku, ale vzhledem k již jednou 

zmín�né možné životnosti kratší než jeden rok, jsem se pro tuto variantu nerozhodl. Psí 

kotce a psí boudy se budou obm��ovat z d�vod� poni�ení a taktéž podle m�nících se 

norem a požadavk�, které na nás budou klienti sm��ovat. 

3.6.9 P�edpokládané ro�ní p�íjmy 

Plánované p�íjmy firmy jsou pouze na základ� odhadu po�tu klient� a po�tu 

využití služeb. Vycházím zde i z dotazníkového šet�ení a hrubého zjišt�ní po�tu ps�

v okolí. 

Do p�íjm� se zahrnují všechny tržby ze všech poskytovaných služeb. Po�et 

zaplacených jednotek v tabulce znamená celkové množství zaplacených pobyt� ps� za 

prob�hnutý týden. 

Tabulka 8: P�edpokládané tržby v prvním roce (Zdroj: vlastní zpracování)

Služba 
Po�et zaplacených 

jednotek za týden 

Tržba za 

m�síc 
Tržba za rok 

Ubytování s vlastním jídlem 42 35280 423 360 

Ubytování bez vlastního jídla 14 14000 168 000 

Výcvik s majitelem psa 

(skupinový kurz) 
7 1960 23520 

Výcvik bez majitele psa 

(individuální kurz) 
2 2000 24 000 

Kartá�ování psa 3 3000 36 000 

St�íhání drápk� 4 1600 19 200 

Tržba za první rok podnikání 694 080 
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Z dotazníkového šet�ení jsem zjistil, že nejv�tší zájem o služby bude v lét� a to u 

34 % dotázaných klient�. Poptávka po ubytování ps� v období podzim až zima vychází 

tém�� stejn�, tzn. 14 % klient� by využilo služeb na podzim, 13 % na ja�e a 10 % 

v zim� z d�vodu sportovního vyžití na horách. Dalších 29 % klient� nedokáže p�edem 

stanovit termín z d�vod� služebních cest, kulturních akcí aj. Letní poptávka se tém��

shoduje s po�tem klient�, kte�í nedokážou ur�it termín využití služby. Mnoho klient� si 

neuv�domuje možnost, že se jejich rodinný �len nap�. babi�ka, maminka dostane do 

nemocnice a o pejska se nebude mít kdo postarat, protože pracují. V této chvíli 

vyhledává pomoc psího hotelu velké množství lidí. V�tšinu klientely v psích hotelích 

tvo�í práv� ti, kte�í se dostali do ne�ekaných událostí a musejí situaci �ešit ihned. 

Z tohoto d�vodu jsem pro první rok stanovil o�ekávaný stabilní po�et klient� a 

nerozlišuji ro�ní období. Po prvním roce podnikání už by se dalo ur�it na základ� let 

minulých p�edb�žné využití služeb v jednotlivých obdobích, avšak pro první rok tak 

neu�iním. 

3.6.10 P�ehled pen�žních tok�  

V tabulce pen�žních tok� uvádím veškeré p�íjmy a výdaje, které byly vykázány 

v prvním roce podnikání. Dle mého názoru je tento pen�žní tok reálný a uskute�nitelný. 
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Tabulka 9: P�ehled pen�žních tok� za první rok podnikání (Zdroj: vlastní zpracování)

Položka Leden Únor B�ezen Duben Kv�ten �erven �ervenec Srpen Zá�í �íjen Listopad Prosinec 
Energie 2 500 2 500 2 500 2 500 2 500 2 500 2 500 2 500 2 500 2 500 2 500 2 500 

Nájemné 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 
Tel. 

poplatky 
600 600 600 600 600 600 600 600 600 600 600 600 

P�ímý 
materiál 

1 800 1 800 1 800 1 800 1 800 1 800 1 800 1 800 1 800 1 800 1 800 1 800 

Vybavení 
firmy 

143 061 0 0 905 0 0 1 810 0 1 810 0 905 0 

Založení 
živnosti 

1 200 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 

�istící 
látky 

200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 

Mzdové 
výdaje 

6 998 6 998 6 998 6 998 6 998 6 998 6 998 6 998 6 998 6 998 6 998 6 998 

� Výdaje 156 360 12 099 12 099 13 004 12 099 12 099 13 909 12 099 13 909 12 099 13 004 12 099 
� P�íjmy 57 840 57 840 57 840 57 840 57 840 57 840 57 840 57 840 57 840 57 840 57 840 57 840 
Pen�žní 

tok 
-98 520 45 741 45 741 44 836 45 741 45 741 43 931 45 741 43 931 45 741 44 836 45 741 
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3.6.11 P�edpokládaný zisk za první rok podnikání 

Tabulka 10: P�edpokládaný zisk za první rok podnikání (Zdroj: vlastní zpracování) 

Položka �ástka [K�] 

Odhadované ro�ní p�íjmy 694 080 

Odhadované ro�ní výdaje (Skute�né) 294 879 

Odhadované ro�ní výdaje (Paušální) 277 632 

Odhadovaný ro�ní zisk 399 201 

3.6.12 Výpo�et dan� z p�íjm�

Tabulka 11: Výpo�et dan� z p�íjm� (Zdroj: vlastní zpracování) 

Položka �ástka 

Základ dan� 399 201 

Zaokrouhlený základ dan� 399 200 

Da� z p�íjmu fyzické osoby  59 880 

Sleva na dani (poplatníka) 24 840 

Da�ová povinnost 35 040 

U poplatník�, kte�í nevedou ú�etnictví, je základem dan� z p�íjm� fyzických osob 

rozdíl mezi p�íjmy a výdaji. Na konci zda�ovacího období se podnikatel rozhodne, zda 

ve svém da�ovém p�iznání uplatní výdaje „paušální“ - ve výši 40 % z p�íjm� nebo 

výdaje skute�n� vynaložené. Podnikatel jako fyzická osoba p�iznává ke zdan�ní pouze 

p�íjmy z podnikání. Ty jsou p�edm�tem dan� z p�íjm� fyzických osob (15). 

Dále si poplatník m�že uplatnit slevu na poplatníka a to celoro�n�. 

Zálohy na da� se neplatí v prvním roce podnikání. Po podání da�ového p�iznání se dále 

platí v pr�b�hu zálohového období, tj. od prvního dne po uplynutí lh�ty pro podání 

da�ového p�iznání za minulé období do posledního dne pro podání da�ového p�iznání 

za období následující. Povinnost platby záloh je stanovena v § 38a zákona o daních 

z p�íjm� (15). 
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3.6.13 Sociální a zdravotní pojišt�ní  

Konkrétní výše zálohy na sociální pojišt�ní samoz�ejm� vychází z dosaženého 

zisku s tím, že vym��ovacím základem je u OSV� jeho polovina. Sazba pojišt�ní je pak 

29,2 %. Pokud je ale vym��ovací základ poplatníka nižší než stanovený minimální 

vym��ovací základ, je nutné stanovit zálohu na pojistné z minimálního vym��ovacího 

základu a platit tak minimální zálohu. Dobrovoln� je pak možné si tyto zálohy zvýšit. 

Minimální zálohu vypo�teme jako 29,2 % �tvrtiny pr�m�rné mzdy, tedy 29,2 % 

z 6471 K� výše minimální zálohy pro rok 2013 tedy �iní 1890 K� (18). 

Pro OSV�, které budou v p�íštím roce jenom pokra�ovat ve své �innosti, budou 

novou výši zálohy platit až po podání P�ehledu o p�íjmech a výdajích. Výše záloh platná 

pro každého konkrétního živnostníka �i podnikatele se odvíjí od jeho zisku v uplynulém 

ú�etním období (�ili za p�edešlý rok) – vym��ovací základ pro výpo�et tvo�í jeho 

polovina. �ili padesát procent z p�íjmu z podnikání a jiné samostatn� výd�le�né �innosti 

po odpo�tu výdaj� vynaložených na jeho dosažení, zajišt�ní a udržení. Výdaje 

živnostníci uplat�ují bu� paušálem, nebo vyú�továním skute�ných náklad�. Sazba 

sociálního pojišt�ní pak dosahuje 29,2 procent vym��ovacího základu. Pro další rok 

tedy bude podnikatel platit na �eské správ� sociálního zabezpe�ení 58283 K� (17). 

Minimální záloha na zdravotní pojišt�ní se op�t odvodí z všeobecného 

vym��ovacího základu a p�epo�ítacího koeficientu. Získáme ji jako 13,5 % 

z vym��ovacího základu, který �iní polovinu pr�m�rné m�sí�ní mzdy, tedy 

12 942×13,5 % = 1747,17, po zaokrouhlení 1748 K� (18). 

V dalších letech musí podnikatel hradit zálohy, které se vypo�tou z jeho 

skute�ných p�íjm�. Sazba pojistného na zdravotní pojišt�ní je ve výši 13,5 % 

z vym��ovacího základu. Výší vym��ovacího základu se rozumí 50 % z p�íjm�

z podnikání po odpo�tu da�ov� uznatelných výdaj� – tj. 6,75 % ze zisku. Pro další rok 

zaplatí podnikatel na zdravotní pojiš�ovn� 26946 K� (18). 

  



58 

ZÁV�R 

Cílem bakalá�ské práce bylo sestavení návrhu podnikatelského plánu, který se 

zabývá založením psího hotelu a výcvikového st�ediska pro psy. Dále bere v úvahu 

povinnosti, které se zahájením podnikatelské �innosti souvisí. Práce pojednává o tom, 

jaká legislativa danému oboru náleží a kterými p�edpisy se podnikatel musí �ídit. 

Analytická �ást bakalá�ské práce obsahuje dotazníkové šet�ení obyvatelstva, které 

probíhalo ve m�stech Kunštát, Olešnice, Lysice a Lažany, které zobrazuje poptávku po 

produktu. Obsahuje analýzy trhu jak z vnit�ního tak i vn�jšího pohledu. Zjistilo se, že 

umíst�ní firmy je bezkonkuren�ní a pro stanovený druh podnikání si nelze lepší místo 

snad ani p�edstavit. Velkou výhodou jsou nulové náklady na pronájem. Z analýz se 

zjistilo, že by o naše služby byl zájem zna�ný a v okolí se žádná konkurence 

nevyskytuje, což dává velkou p�íležitost k prosazení se. Tlaky ze stran dodavatel� nás 

nijak neovliv�ují a ze strany odb�ratel� je tlak malý z d�vod� malé konkurence. 

Praktická �ást popisuje samotný návrh podnikatelského plánu a jeho sou�ásti jako 

výb�r živnosti, založení živnosti, výb�ru pozemku. Dále se zabývá obstaráním 

pot�ebného vybavení p�ed zahájením �inností a jeho kalkulací. Nedílnou sou�ástí je i 

sestavení ceníku nabízených služeb. D�ležitou �ást tvo�í organizace práce a personální 

zajišt�ní, díky kterému jsem zjistil, že není možné obstarat celý chod firmy v jedné 

osob�, ale je nutno zam�stnat další brigádníky na dohodu o provedení práce.

Ve finan�ním plánu jsou rozebrány vybrané druhy výdaj�, které vstupují do 

podnikání a také odhadnuté p�íjmy s vypo�teným ziskem. Následuje i sestavení 

p�ehledu o pen�žních tocích za první rok podnikání. Zjišt�ním je, že se podnikatelský 

zám�r zdá být velice lukrativní a výnosný z d�vod� vzr�stajících výdaj� za domácí 

zví�ata a nízké konkurence v oboru. 

Záv�re�ná kapitola obsahuje vypo�ítané platební povinnosti podnikatele 

z hlediska pojistného na sociální zabezpe�ení, všeobecném zdravotním pojišt�ní a 

zdan�ní z p�íjm�. Na úplný záv�r se dá �íct, že podnikatelský zám�r by mohl být dob�e 

realizovatelný a získal by si po�etnou klientelu. Doporu�il bych se tímto návrhem 

zabývat i na dále a realizovat jej. 
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I 

P�ÍLOHA �. 1: DOTAZNÍK PRO VÝCVYKOVÉ KURZY 

Dotazník 

Výcvikové kurzy 

1. Máte ve Vaší domácnosti psa? 
a) ANO   200 
b) NE  konec dotazníku 

2. Jak je Váš pes starý? 
a) 0 – 3 roky 48 
b) 3 a více rok� 152 

3. Absolvovali jste s ním výcvikové kurzy (pro psy 0 – 3 roky)? 
a) ANO  21 
b) NE  27 

4. Pokud NE, budete s ním výcvik absolvovat (pro psy 0 – 3 roky)? 
a) ANO  16 
b) NE  11 

5. Absolvovali jste s ním výcvikové kurzy (pro psy 3 a více rok�)? 
a) ANO  68 
b) NE  84 

6. Využijete výcvikové kurzy do budoucna i s dalšími psy? 
a) ANO  122 
b) NE  78 



II 

P�ÍLOHA �. 2: DOTAZNÍK PRO PSÍ HOTEL 

Dotazník 

Psí hotel s výcvikem 

1. Máte ve Vaší domácnosti psa? 
a) ANO   200 
b) NE  konec dotazníku 

2. Jezdíváte na dovolenou, služební cesty, kulturní vyžití a na jiná místa, kam Vaše 
mazlí�ky brát nem�žete? 

a) ANO  163 
b) NE  37 

3. Máte n�koho, kdo se Ván o Vaše zví�e ve Vaší nep�ítomnosti postará? 
a) ANO  91 
b) NE  72 

4. Využili byste v budoucnu kvalitních služeb psího hotelu s výcvikem v blízkosti 
Vašeho bydlišt� (do 40 km)? 

a) ANO  83 
b) NE  80 

5. V jakém období byste asi tuto službu využili? 
a) Jaro  11 
b) Léto  28 
c) Podzim 12 
d) Zima  8 
e) Podle okolností – nedokážu p�edem odpov�d�t 24 

6. Kolik dní v roce byste služeb psího hotelu s výcvikem využili? 
a) 1 – 10 dní 26 
b) 11 – 20 dní 32 
c) 21 a více dní 25 

7. Jakou �ástku byste byli ochotni za jeden den hlídání a cvi�ení zaplatit? 
a) 200 – 300 K� 36 
b) 300 – 400 K� 21 
c) 400 – 500 K� 26 



III 

P�ÍLOHA �. 3: VZOREK 74 M�ST A VESNIC V OKOLÍ 
PODNIKU S PO�TEM OBYVATEL A PS�

Tabulka 12: Vzorek 74 m�st a vesnic v okolí podniku s po�tem obyvatel a ps� (Zdroj: vlastní 
zpracování) 

Obec Po�et obyvatel Po�et ps�

Benešov 652 87 
Blansko 20769 1330 
Bo�itov 1305 225 
Boskovice 11000 1083 
Bukovice 71 27 
Bukovina 340 61 
Býkovice 171 45 
Byst�ice nad Pernštejnem 8571 690 
Crhov 169 26 
�erná Hora 1926 245 
�ernovice 349 71 
Drnovice 1231 234 
Habr�vka 350 75 
Hluboké u Kunštátu 76 9 
Hodonín 130 31 
Holštejn 150 38 
Horní po�í�í 268 45 
Horní Smržov 139 25 
Jablo�any 380 65 
Kn�ževes 179 28 
Ko�enec 362 55 
Kotvrdovice 847 126 
Kozárov 118 19 
Krhov 160 65 
K�etín 508 95 
Kulí�ov 198 39 
Kunice 140 18 
Kunštát 2000 229 
Ku�im 10833 885 
Lazinov 143 25 
Lažany 398 91 
Letovice 6781 778 
Lipovec 1050 131 



III 

Lip�vka 1201 254 
Lysice 1910 208 
Makov 49 14 
Malá Lhota 136 34 
Obora 304 72 
Okrouhlá 559 85 
Olešnice 1721 215 
Olomu�any 923 120 
Osiky 126 23 
Petrovice 581 112 
Ráje�ko 1232 200 
Rozse� nad Kunštátem 504 65 
Rudka 202 47 
Sebranice 617 110 
Senetá�ov 529 78 
Skalice nad Svitavou 616 104 
Skrhov 103 26 
Stvolová 142 36 
Suchý 443 82 
Sulíkov 269 38 
Svinošice 309 47 
Svitávka 1740 507 
Sychotín 235 45 
Šebetov 909 113 
Šebrov - Kate�ina 776 140 
Šoš�vka 717 135 
Toubo� 31 11 
Uh�ice 300 56 
Újezd u Boskovic 446 150 
Újezd u Kunštátu 251 46 
Úsobrno 450 85 
Valchov 471 78 
Vážany 213 39 
Velenov 192 26 
Velké Opatovice 3956 304 
Vilémovice 301 64 
Vod�rady 518 91 
Vranová 335 46 
Vyso�any 817 101 
Zbraslavec 178 27 
Žernovník 228 55 

97304 11085 



IV 

P�ÍLOHA �. 4: KALKULACE PSÍHO KOTCE A PSÍ BOUDY 

Tabulka 13: Kalkulace 1 ks. psí boudy (Zdroj: vlastní zpracování) 

Položka Cena[K�] 

�ezivo smrk - 0,4m� 2 950 

Spojovací materiál 350 

Výroba 2 400 

Doprava Materiálu 500 

Cena celkem za kus 6 200 

Tabulka 14: Kalkulace 1 ks. psího kotce (Zdroj: vlastní zpracování) 

Položka Cena[K�] 

Jekl 30/30/2 mm - 29m 1044 

Kari sí� - 3 ks. 1155 

Panty - 3 ks. 120 

Ukotvení 150 

Nát�r 300 

Cena celkem za kus 4269 


