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Abstrakt

V této bakaléské praci je zpracovan podnikatelsky Zamealitni kancelge. Na zaklad
teoretickych poznatka zjiS&nych skuténosti obsahuje navrh zalozeni, jejiho
piipadného umishi na trhu a ekonomické zhodnoceni.

Abstract

This bachelor thesis deals with an entreprenepl#al of a real estate agency. Based on
the theoretical pieces of knowledge and discov&aeis, it contains a proposal of its

foundation, it’s conceivable positioning on the kediand ecomicaly evaluation.
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UvOD

Podnikani v jakémkoli oboruiedstavuje v prvnfac vytvoreni greswdcivého
podnikatelského planu. Sestaveni podnikatelskéoupfredstavuje jednu z Kidvych
cinnosti i pripraw nové podnikatelské aktivity. Jeho zpracovani mzhodujici
vyznam zejména pro Zimajici podnikatele.

V dnesni dob je na naSem trhu velka konkurence &&nv kazdé oblasti
podnikani. Z tohoto w/oda je €Zké prosadit se a udrzet se riann Je velice dlezité
podnikatelsky plan ffipravit tak, aby se podnik neustale rozvijel, viepal nabizené
sluzby a poskytoval nové a legggeni.

Sestavenim podnikatelskeho planu Ize zjistit, cotszada. Podnikatel si stanovi
metody, kterymi chce dosahnout maximalniho mozné&pschu v podnikani. Promysli
si personalni zaji&hi realizace, identifikuje cilové skupiny a detailprostuduje
konkurenci a jeji postaveni na trhu. Jeho podstatlmhou bude zaji8hi reélné
financni analyzy.

Predlozeny podnikatelsky plan je kon¢ep zantfen na vytvéeni noveé
pobaiky realitni kancelge. Pokud se majitel nemovitosti nechce neboizenosobs
vénovat jejimu prodeji, je nejlepsi kdyzZ ji & odbornikim. V kazdém rést pasobi
pifinejmensim &kolik realitnich kanceld, které prodej zprogdkuji a pipravi
podminky jeho realizace. Na druhé strame strany prodejce reality je ovSemipbh
vhodnou realitni kancealaspravié zvolit, aby jeji poskytované sluzby odpovidaly
pati¢né kvali€. Spravnému vydru realitni kanceli@ je teba proto ¥novat nélezitou
pozornostCasto se totiz stava, ze zbrkla a neuvazena volbeekie, zajemci o jeji
sluzby gidélava vice starosti nezekaval.

Majitel nemovitosti, ktery chce us@tse mize rozhodnout, Ze ji proda sam.
V tomto giipadt ale nese veskera rizika. Musi se sam postaraloeeys potencialnich
kupai, sdm s nimi jednat, fpravit si a uzakit kupni smlouvu, zajistit si zapis
vlastnického prava do katastru nemovitosti, neshaicenit nemovitost znalcem pro
Gcely piiznani k dani z fevodu nemovitosti aj. Toto vSechno si vyzada spotestu a
nemalé naklady. Proto je vha#jéi vybrat si specialistu, ktery dany prodej provexh
ngj.

Hlavnim cilem realitni kanceal@ je pak osloveni budoucich kupea vyhledani

vhodného zajemce. Konkrétnimu zajemci pak musi yioskit kvalitni informace o
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prodavané nemovitosti, f@dlozit stavebni plany, zjistit pravdivé informace
vlastnickych vztazich aj. Velmi tdezité je i podavani pravdivych informaci o

stavebnich dispozicich nemovitostiidgadnych nakladech nutnych pro odstrarvad.

V praci jsem se snazil z(fib zkuSenosti s vifrem nemovitosti, kterou naSe rodina
koupila v laiském roce. Vyhledavani nemovitostiefstavovalo jednani se sedmi
realitnimi kanceléemi a prohlidky térr triceti rodinnych dom, z nichz piblizné
poloviny jsem se &astnil. Tak jsem si mohl osobroiit, Ze jedir seridzni pistup
realitni kancelée k zdkaznikm a uvadni pravdivych informaci o prodavané realit
predstavuje nejitsi vklad do tohoto typu sluzeb. USna je ta realitni kancé|&tera si
zjisti pozadavky budouciho kupce nemovitosti a tHehto pozadavik mu nabizi
vybrané nemovitosti ze svého portfolia.

Na trhu pak existuje cef@ada neseridéznich realitnich kandgléteré bagatelizugi
skryvaji nedostatky prodavané nemovitosti jako fngpaskliny v nosnych zdech,
zavlhani budovy, ujizthi ¢asti budovy na svazitém terénu ap@astym nedostatkem
také byva utajovani slozitych vlastnickych vztajgko nap.umisgni cisticky i

piijezdové cesty na cizim pozemku.
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1 VYMEZENI CILE

Tato bakalfska prace fedstavuje podnikatelsky plan pro zaloZeni novéitréal

kancelde. Podnikatelsky za#n je zangten na nalezeni trznitipeZitosti a konkuredni

vyhody oproti stavajici konkurenci. Navrh podnikského zamsru vychazi z analyzy

s

sowasného stavu oboru, ze shrom#&eth informaci a z péeby tento druh sluzeb v

misg realizace uvést na trh, nabo mise realizace mze najit své uplatmi.

Hlavnim cilem této prace je zpracovani podnikatghskzaniru na zaloZeni nové

pobaiky realitni kancelée REMAX formou franchisingu na TiSnovsku.

Celkového zanrru se dosahne smnim €chto dikich cila:

definice poslani podniku orientovaného na sluzipha zakladni cile,
definice franchisingu se zaiienim na realitnéinnost,

analyza sotasné situace v oboru,

analyza konkurence a budoucich zakainik

shromazédni potebnych vstupnich informaci a poznagko kvalitni
zpracovani podnikatelského zém,

vlastni zpracovani podnikatelského zam

provedeni ekonomické analyzy podnikatelskeéhoé&zam

12



2 TEORETICKY P RISTUP K RESENI

Teoreticka cast prace je zakladem pro zpracovani kvalitnihonpadelského

zaneru. Fedstavuje souhrn zkuSenosti a zobBetnkteré je nutno zohlednitiip

konkrétnim feSeni podnikatelského zéma. Teoretickd fiprava musi spbvat i

zakonné normy aipdpisy, zejména Obchodni zakonik a&@isky zakonik.

2.1 Podnikani

»Podnikanim se rozumi soustavid#nost provadna samostatn podnikatelem

vlastnim jménem a na vlastni odgdnost za telem dosazeni zisku“ (14)

Charakteristické rysy podnikéni

shaha o dosazeni zisku, ktery je déebytkem vynos nad naklady,

tento zisk se dociluje uspokojovanim jedt zakaznik at’ jiz produkty nebo
poskytovanim sluzeb,

podnikatel uspokojuje piby zakaznik svymi produktyCi nabidkou sluzeb
prostednictvim trhu,

podnikatel musi fedem analyzovat a eliminovat mozna rizika

podnikatel zpravidla vklada do svého podniku kdgit®).

Podnikani obsahuje

hledani a vyuzivani novych podnikatelskydflgZitosti k vyphovani mezer
na trhu, neustaléteni se a sledovani trhu,

rozhodovani o pouziti disponibilnich zdioj

soustavné zlepSovani, inovaci, zauw#id novych feSeni, sledovani
konkurence a podnikatelského okoli,

ochotu a fipravenost podnikateleggvzit nevyhnutelné podnikatelské riziko
spojené s potencialnim ekonomickym neicsem (17).

2.2 Podnik

.Podnikem se rozumi soubor hmotnych, jakoZ i osctrd nehmotnych sloZzek

podnikani. K podniku nalezi éei, prava a jiné majetkové hodnoty, které fpat

13



podnikateli a slouzi k provozovani podniku neboledem ke své povaze maji tomuto

Gcelu slouzit* (14).

2.3 Formy podnikani

Vymezeni podnikatele podle obchodniho zakoniku:

pravnicka osoba zapsana v obchodnimii&jst

osoba podnikajici na zaklkadivnostenského oprawni,

osoba podnikajici na zakkaginého nez Zivnostenského opréanpodle
zvlastnich pedpisi,

fyzick& osoba provozujici zemklskou vyrobu a je zapsana do evidence
podle zvlaStnihoifedpisu,

zahranéni osoby majici pravo podnikat v zahrdr(il4).

2.4 Vznik spole¢nosti s ruicenym omezenym

Zakladatelskym dokumentem je kipact, Ze spolénost zaklada jedna fyzicka

osoba, zakladatelska listina, ktera musi obsatedeapda:

Oznaseni firmy s gipojenou zkratkou s.r.o0. a sidlo spaiesti,
Urceni zakladatele jménemiijmnenim, bydlis¢m, rodnymcislem fyzické
osoby,

Predmet podnikani,

* VySe zakladniho kapitalu a vySe vkladu gipact jednoho zakladatelk@ni

200 000,-K, piicemz v giipack, Ze spolénost zaklada pouze jedna osoba,
nelze pewzity vklad splacet),

Jméno a bydlitprvnich jednatél spol€nosti a zisob jakym jednaji jménem
spole&nosti,

Ur¢eni spravce vkladu.(15)

2.5 Struktura podnikatelského planu

Kazdy podnikatelsky plan se liSi jeden od druhéhgiipac podnikani v jednom

oboru. Proto je nutné si stanovit zakladni bodydl@pdterych kazdy jedinec bude

postupovat.

14



Titulni strana

Titulni strana by ra obsahovat tyto zakladni informace:
* nézev, sidlo spotmosti
e strwny nadpis vystihujici zaéeni podnikatelskéinnosti
* jméno zpracovatele podnikatelského 2é&m

+ kontaktni adresa, telefon, e-mail.

Exekutivni souhrn
Tato ¢ast podnikatelského planu se obvykléazaije na konec v rozsahgkolika

Mriviw s

podnikatelského za#nu.

Popis¢innosti podniku
Takto kapitola obsahuje podrobny popis aktivit zadného podniku. Mezi kibvé
prvky tétocasti pati:

» vyrobek nebo sluzba,

velikost firmy a lokalita psobeni,

organiza&ni struktura,

technické vybaveni,

» zkuSenosti podnikatele.

Analyza planovanych aktivit

Zde se zohletlje celaiada faktol, jako jsou zejména analyza konkumeino
prostedi, kde se detaién popiSe fisobeni moznych rival Detailni analyza
piedpoklada zahrnuti i podrobnou analyzu zakazmiknendly by byt opomenuty i

zakladni marketingové strategie.

Marketingovy plan

Je to strategicky plan, ktery nazpge jakym zgsobem se podnik hodla
v konkuregnim boji prosadit. Zabyva s&sti, kterd objasni, jakym @gobem budou
vyrobky nebo sluzby propagovany, éogany a v neposledriact i distribuovany.
Byvaji zde uvedeny odhady objemu sluzeb nebo vyrdiigy kterym se dé& nasletin

odvodit vySe vynos a nasledérentabilita celého projektu.

15



Organiza¢ni plan

Zde se zabyvame formou vlastnictvi nového podnikou zde uvedeny informace o

managementu podniku a informace o obchodnich prdile tu definovana nddenost

a podizenost pracovnik ktera je detailts zobrazena v organizai struktde podniku.

Finanéni plan

Finartni plan je ekonomickym \yslenim objemu praci ip realizaci

podnikatelského zé&¥ru. Urcuje objemy investic, které podnik pebuje a zarove

ukazuje, na kolik je podnikatelsky zamekonomicky realny jako celek. Finar plan

se zabyva fedevSimitemi oblastmi, a to:

predpowdi vydaji, prijmu a tvorbou zisku, alespiona budouciit roky,
odhad bilance (rozvahy), ktera poskytne informaséraktue podniku a
zpiasobech jeho kryti,

piedpowd” hotovostnich tok (cash flow) v nejblizSim obdobi.

Hodnoceni rizik

| ten nejlepSi podnikatelsky plan, ktery je podimgesouhrnem analyz a poznatky

experti z daného oboru, v sdbnese ufita rizika, Zze vysledky budou jiné nez

ocekavani. Proto jetdezité, aby tento podnikatelsky plan obsahoval yanalktera by

meéla upozornit na potenciondlni rizika a konkeéf@ pojmenovat.

Existuji ¢tyti klicové krokytizeni rizika:

identifikace rizikovych faktar — promysSleni moznychudoda, kde vSude
mohou vzniknout potencionalni rizika,

kvantifikace rizik — vyjaéeni rizikaciselrg,

planovani krizovych scéha— piiprava krizovych plai pro @ipad vzniku
velkého rizika,

monitoring afizeni — trvala kontrola externiho priesti.

Prilohy

Nejsou nedilnou s@asti podnikatelského planu, ale dapl jej jako celek. V

piipadt, Ze jsou pouzity, tak by &y v podnikatelském planu byt obsazeny odkazy za

né. Jako pilohy se doporéuje z&adit tizné marketingové materialy, korespondence se

zé&kazniky, vzory dotaznikovych Bati, vzory kupnich smluv, ekonomické rozbory
apod. (2), (6),(7).
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2.6 Pozadavky na podnikatelsky zarér

Podnikatelsky za#r je tteba chapat jako stale Zivy a vyvijejici se dokument

ktery je teba doptovat a upravovat vzhledem k stalénicim se podminkam.

Podnikatelsky zasr by msl mit podobu listiny, kter4 bude:

» struna a pehledna (neobsahuje vice jak padesat strojovyah)str

* jednoduchéa a snadno srozumitelnd i pro laickdejuest,

» demonstrovat vyhody produktiisluzby pro uzivatele, resp. zdkaznika,
e zamgfena na budouci rozvoj,

e odrazet skut&nou podstatu &ci,

* nenadhodnocovat ani nepodogat své vlastni vize,

* mit podobu, ktera nezakryvéipadna slaba mista i rizika projektu,

e upozorni na konkureni vyhody projektu a silné stranky,

» prokaze schopnost firmy uhradit zavazkyrippct externiho financovani.

Je nutno uvést, Ze vysoka kvalita podnikatelskédoemi, nemusi nuih
znamenat usfgh projektu, nebod se jednd vzdy @asté&ne rizikovy projekt. Kvalita
piipravy projektu se v3ak v ramci firemnich aktivibjevi giznivé tim, Zze zvySuje
nactji uspichu jednotlivych projekt a tim zlepSuje hospotiké vysledky firmy z
dlouhodobého hlediska a snizuje podstatebezpé& takového neusgghu projektu,

ktery by vazg ohrozil finareni stabilitu firmy a pipadré i samotnou jeji existenci (2).

2.7 Franchising

Franchising je mozno vyjéd jako opakovani podnikatelského napadu pod
stejnou zn&ou na vice mistech nebo také jako podnikani piaéimcjménem.
Vyhodou je vyuZziti zavedené obchodni &naa owieného know-how. Nevyhodou je

mensSi samostatnost v podnikatelskych aktivitacbhwdcasti trzeb.

2.7.1 Definice franchisingu

Franchising je zavedeny a dlouhodobveéreny odbytovy systém. Vyuzivaji ho
mezinarodd uznavané spodeosti jako nap MacDonald’s. Jeho prdstnictvim se
uvadtji na trh vyrobky, sluzby nebo technologie. Je paérna spoluprace pra¥ra

finantné samostatnych a nezavislych podn{1).

17



Franchisor zaruje svym franchisadtn pravo a zarove jim uklada povinnost,
provozovat obchodniinnost v souladu s jeho koncepci a zavedenymi niletod ¢
recepturami.

Toto pravo franchisanta oprayje a zavazuje uZzivat zaimou nebo nejmou
aplatu jméno franchisorovy firmy, zavedenou ochmnanamku, servisni znamku, jina
prava z pimyslového a duSevniho vlastnictvi, jakoZz i know-hdwospodiské a
technické metody a proceduralni systém a to po dobani pisemné franchisové

smlouvy za trvalé obchoduiitechnické podpory ze strany franchisora.

Know-how franchisora je soubor nepatentovanych praktickych znalosti a
ovétenych metod prodeje vychazejicich z franchisoremskariych a ostenych
zkuSenosti. Know-how v kratkosti charakterizijigojmy: utajené znalosti, podstatné

informace a identifikovatelné poznatky

Utajené znalost znamenaji, Zze know-how ve své podstetni vSeobe@nznamé

nebo lehce fistupné (receptury jidel, specialnirtkai, metody skryté reklamy)

Podstatné informace znamenaji, Ze know-how zahrnuje informace, kigoé pro
¢innost franchisanta nepostradatelné. Jedna se aajmédaje padebné k prodeji nebo

distribuci zboZici sluzeb. Uvadi také metodyiptupu k zakaznikovi a zahrnujéizeni

podniku po administrativni i fin&ni strance.

Identifikované poznatky- znamena, Ze know-how franchisora musi byt
specifikovano natolik zevrukn aby bylo mozZno zjistit, zda odpovida kritériim

utajenych znalosti a podstatnych informaci.

Pokud tedy nelze utajované a podstatné informaeetiftkovat, nelze aktivitu

specifikovat jako franchising.

Franchisové partnerstvi ma celéadu vyhod a fednosti, ale také i slabiny a
rizikova mista. Jeho Zivotaschopnost je zaloZzen#@ong zda tento Zjsob obchodni
spoluprace odma stranam inasi vyhody, které nad nevyhodami dlouhoglob
prevazuji. Pro usfgh franchisingového spolupodnikani je ckNy zdjem kazdého
franchisového fijiemce na prospetitsvého podniku jak@asti WtSiho systému, ktery

nalezi poskytovateli franchisy (1).
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2.7.2 Z&kladni pojmy v oblasti franchisingu

Zakladni pojmy franchisingu jsou uvedeny v tabulce

Tab. 1: Zakladni pojmy franchisingu

POJEM VYZNAM
licence (pravo) opraijici zajemce (franchisantg)
FRANCHISA k provozovani odbytové politiky franchisora
vlastnim jménem a na vlastniai
FRANCHISOR poskytovatel zavedené formy odbytu vyrébgi

sluzeb, drzitel ochrannych znam@&kicenci

FRANCHISANT

smluvni partner vyuzZivajici zavedené metodiky

odbytu vyrobk ¢i sluzeb

FRANCHISOVA
SMLOUVA

dlouhodoba smlouva upravujici zakladni vztghy

mezi franchisorem a franchisantem

. souhrn prav utajovanych a podstatnych znalogti a
FRANCHISOVY dalSich  plgni  poskytovanych franchisorem
BALIK e . :

umoziujici provozovat franchisu
FRANCHISOVE platby, které plati franchisant franchisorovi |za
POPLATKY licenci a sluzby

obchodni a organizai propojeni franchisora fa

FRANCHISOVA SiT

vSech jeho franchisaint koordinované
podporované progdnictvim franchisoveé central

MASTER franchising pesahujici Gzemi statu, tzn. franchis|ng
FRANCHISING provozovany v mezinarodnimdatitku
MASTER franchisova licence pro UGzemi ciziho sthtu
FRANCHISA (zpravidla pro celé uzemi)
MASTER vlastnik franchisového konceptudhdgjici franchisuj
FRANCHISOR do zahranii
MASTER tuzemsky drzitel franchisové licence dlm/ané
FRANCHISANT zahranénim franchisorem
(master - hlavni) smlouva upravujici zaklagini
MASTER- vztahy mezi master-franchisorem a maser-
FRANCHISOVA franchisantem oprawjici master-franchisan
SMLOUVA uzavirat jako franchisor franchisové smIOUV)la S
dalSimi franchisanty

Zdroj:www.czech-franchise.cz

2.7.3 Historie franchisingu

Pojem ,franchisa” ma své historické fkmy ve stedowké Francii, kde se takto
oznaovala privilegia udlovana feudalem k vyr@bnebo prodeji &kterych vyrobki
nebo provozovani titych obchodnickinnosti.

Prvni vinu moderniho franchisingu zahajil v USA patatku 20. stoleti mohutny
rozvoj automobilismu a cestovani, kdycaly vznikat sié distributofi automobit,

provozovatel ¢erpacich stanic, drugstoa motel praw na principech franchisingu.
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Po druhé sitové valce se franchising & prudce rozvijet v USA v oblasti sluzeb v
hotelnictvi, restaugamim stravovani a zejména v rychlém cetstveni (nap
McDonald’s) — a to ve spojeni s intenzivnim vyuivé zn@ek. V této zemi stal i

nadale popularni tzv. vyrobkovy franchising (hapoca-Cola).

Po ,ropné” recesi v sedmdesatych letech minuléladetst pomohl franchising
vyieSit potize mnoha individudlnim vlasttiik malych a $ednich podnik a stal se
popularni metodou podnikani v celémésy V Evrop: je dnes nejvice vyuzivan v

Némecku, Francii a Velké Britanii (1).

2.7.4 Fungovani franchisingu v praxi

Jiz samotna definice ve stnosti popisuje a definuje tento igob podnikani.
Franchisor nabizi franchisa@nt podnikatelsky koncept "na &li a poskytuje mu za
aplatu "balik" sluzeb pro ugpné vybudovani &zeni franchisovych podnik Kazdy z
nich cla to, co nejlépe umi. Franchising je tedy zalozeayklbé prace a specializaci
mezi poskytovatelem afipemcem franchisy. Zakladni mysSlenkou franchisingu
jednou vytvéeny podnikatelsky systéem nebo koncept "nd"Kbrodat vicekrat. Tim je
franchisovy systém ve své podstpteduken pro dalSi expanzi jak na narodni, tak i na
mezinarodni Grovni. Dlouhodétprowiena dynamika rozvoje mu dava perspektivu i do
budoucna (11).
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2.7.5 Klady a zapory franchisingu
Franchising ma spoustu pozitivnich ipdle je teba zvazit i negativni stranku
véci. Vyhody i nevyhody takového #pobu podnikani Ize nalézt jak na stran

franchisora, tak i na strarfranchisanta

Vyhody a nevyhody na striafranchisora

Tab. 2: Vyhody a nevyhody franchisora

VYHODY NEVYHODY

franchisor je timto zjpsobem franchisant mze Ehem platnosti

schopen velmi rychle vytvi franchisové smlouvy ziskat pocitgi

odbytovou «f samostatnosti a snazit se odtrhnout

s nizSimi vstupnimi naklady zisf  franchisor si miZe z franchisanta vychovgt

piimy podil na trhu svého budouciho konkurenta, ktery po
skorteni platnosti smlouvy odeSel s jeho
know-how

posileni image firmy navenek je nutna soustavna kontrola franchizant

zaruka jednotné firemni neustaly"boj" proti tlakm franchisanta,

propagace a presentace ktery se snazi prosadit i prodej jinych
vyrobkii, nez jaké mu poskytuje franchisqr

shizeni naklail na otvirani nara:nost vykEru vhodného franchizanta

novych provozoven

rozloZeni rizika podnik&ni na nedodrZzovani poZzadovaného standardu

franchisanty jednim franchisantem iie ohrozit powst
a stabilitu celé franchisové &it

ziskani finaginich zdroyi pro niZsi zisky nez f pifimém provozovani

inovaci produki ¢i sluzeb pobaiek

moznost celoploSného oslovova obtiznost a nakmost kontolnich

zakaznik pri uvadcni novych mechanism, protoze franchisant je po

produkii pravni strance samostatnou firmou

Zdroj: www.czech-franchise.cz
Diléi zawry:
Z vySe uvedeneého je tedy patrné, Zze mezig&jwyhody na stranfranchisora pat

sniZzeni vlastniho rizika podnikani a moznost rydderoz&it s minimalnimi néaklady.

Naproti tomu je zde riziko, Ze se timtoizpbem vychova potencialni konkurent.

21



Vyhody a nevyhody pro franchisanta

Tab. 3: Vyhody a nevyhody franchisianta

VYHODY NEVYHODY

pro nezkuseného a&aajiciho Uhrada licenceippodpisu licekni

podnikatele pedstavuje vyuziti smlouvy

franchisingu rychly fistup na trh

z&inajici firma s vyuzitim zavedenéhg snizeni zisk odvodemzasti trzeb

loga franchisora dokaze snaze obstat franchisorovi

proti zavedené a prosperujici konkurefci

VétSi jistota v podnikéani zapojenim do velka zavislost na produkte¢h

systému franchisingovych firem, zavedenych metodach prodeje, c¢z

zmenSeni rizika samostatnosti muze veést ke ztrétaktivit
franchisanta

vyuziti owiené a ostdéene slozity odchod franchizantdip

marketingoveé koncepce franchisora ztrag davery k vyrobkim ¢i
metodikam franchisora

vyuZzivani vyzkousSeného sortimént dasledna kontrola ze strany

vyrobki a sluzeb franchisora

franchisor niZe poskytnout vyhodné nemoznost vyvijet vlastni iniciativyi

avérové sluzby pdtbné pro rozvoj nad rdmec stanoveny ve

franchizanta franchisingové smlouy

ziskani image zavedeného velkopodnku omezeni prodeje podniku spojené

s chragnym obchodnim jménem obvykle s pedkupnim pravem
franchisora

Zdroj:www.czech-franchise.cz

Dil¢i zawry:

Velikou prednosti této formy podnikéni je pro franchisant@nust rychlého
vstupu na trh, coz je vyhodné zejména pro nezkugedsikatele, za kterymi stoji silna
znaka podniku. Nevyhodu spgafjeme ve velké zavislosti na franchisorovi, na jeho
definovanych vyrobcichi metodach prodeje. Je zde patriidlddna kontrola
podnikatelsk&innosti ze strany franchisora.

2.7.6 Vyvoj franchisingu v CR

Metoda podnikéni franchisingu neniCR tolik roziena jako v zahradi. Pasatek
rozvoje franchisingu v nasi zemi se datuje od rb801, kdy doCR zasaly vstupovat
prvni zahranini franchisové systémy.

RychlejSimu roz$ovani a uplatovani franchisingu branily néasledujici faktory:

22



» problémy financovani spojené zejména s nakupenpnsticence,

* nedostattna znalost fungovani a nedra mezi podnikateli k tomuto
zpasobu podnikani,

* nevyvinuta podnikatelska kultura teském trhu,

» nedokonald legislativa a pravni goomi,

e kvalita managementu,

» chykgjici know-how a zkuSenosti s touto formou spolupréicl).

2.7.7 Perspektivy franchisingu vCR

Franchising a poptavka poém je logickym disledkem zmdn na evropském a
¢eském trhu. Uplatmi nachazi v oblasti malého &estniho podnikani a je vhodna jak
pro osoby pravnické tak osoby fyzické. Jeji fungovéak nachazime negstji
v obchod nebo gastronomii, mérpak ve sluzbach.

Nabidka franchingovych systémzejména ze zemi Evropské unie, se kazdym
rokem zvySuje. Neznamena to ovSem, Zze majchtd zemich sy pivod. Mezinarod#
pusobici franchisih z celého s¥ta vyuzivaji ¥tSinou svych master-franchisamebo
central etablovanych v zemich EU pro expanzi ng stedni a vychodni Evropy,

véetns ¢eského trhu.

Franchising se pro podnikatele mnohdy stav@Rvjedinou cestou k tomu, aby
mohli obstat v nafmém trznim prosedi oteveného trhu v EU. Poptavka po tomto
zpasobu podnikani je nejvice patrna teste velkych nebo z&najicich podnikatél

Do pogredi se franchising dostava zejména diky napomatidivit Ceské asociace
franchisingu (dale jerCAF), a jejich¢lent. Dalsim podprnym prostedkem jsou
média a mezinarodmusobici franchisové internetové portaly (11),(12).

2.7.8 Moznosti financovani franchisingu

V CR je zaji¥uje CAF, jejimz hlavnim ukolem je napomahat rozvoji ttwho
podnikani.

CAF vénuje problematice financovani jizkolik let znanou pozornost a vyvinula
asili a iniciativu smirem k finargnim institucim, statnim orgdm a jinym nositeim
financovani s navrhem spolupracé peSeni tohoto zasadniho problému. Jedna se
piedevSim o tyto instituce: Ministerstvoupmyslu a obchodu, agentura Czechinvest a

Ceskomoravska a z&fni rozvojovéa banka.
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Pro financovani franchisingu jsou pouzitelné nagjiiedfinanéni zdroje:
e privatni zdroje,
e bankovni G¥ry,
e pujéky z privatnich zdraj,
e statni programy podpory pro malé gesii podnikatele,
« finarkni nebo strategicky partner,
e leasing,
» factoring, forfaiting,
» dodavatelské wry,
e strukturalni fondy EU

Poskytovatel finaknich zdrofi vétSinou vyZaduje #ed jejich poskytnutim

komplexni, realisticky a kvalithzpracovany Business Plan (1). (viz blize kapith#)

2.7.9 Franchisova smlouva
Ve franchisingové smlowv jsou zakotvena veSkera pravidla a principy

fungovani vztahu mezi franchisorem a franchisantem:
* pravni vyjadeni vztahu franchisora a franchisanta,
» déle obsahuje prvky licéni smlouvy, smlouvy o vyuZziti know-how,
najemni smlouvy, papleasingové, smlouvy o obchodnim zastoupeni aj.
e pravni zakotveni je mozné pouze v ustanoveni 8§ &B&8. 2 obchodniho
z&koniku (10).

2.7.10 Druhy franchisové smlouvy
Charakter smlouvy f¥e byt €chto dvou zakladnich tyip

» charakter imy - na jeho zakladje franchisant oprawm pouze vyuZzivat
franchisovou licenci bez moznosti ji postoupit dalZajemam,

* master franchisingovd smlouva —i psplréni smluvié vymezenych
podminek oprawje franchisanta poskytovat dale ve smkwymezeném

Gzemi franchising dalSim franchisamt (tzv.sublicence).

Je v8ak mozna kombinace obo&chto typi franchisingovych smluv, ktera

umoziuje franchisantovi podnikat v ramci franchisové,site také uzaviratipmé
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franchisingové smlouvy s dalSimi novymi franchisante smluvé vymezeném

Gzemi.(10)

2.7.11 Pozadavky na smlouvu

Kazda franchisingova smlouva maigplat alespt tyto zakladni poZzadavky:

e po pravni strance zabezjte franchisantovi fadné uzivani vSech prav a
nehmotnych statk kter& mu franchisor prastnictvim franchisingové smlouvy
piedavd a jejichZz vlastnikem je franchisotjpp opravenym uzivatelem s
opravrenim udlit pravo dalSiho vyuzivani,

e ochranit smluvni stranyipd gipadnym nedovolenym zdsahem a poSkozenim
franchisové si ze stranyiteti osoby,

» obsahovat popis a podrobné fungovani franchisow$istemu, vetre tidicich
mechanism a opraveni franchisora kontrolovatinnost franchisanta #igobem
vyplyvajicim ze smluvé stanovenych podminek,

e zajistit franchisantovitadny vykon jeho podnikatelsk€innosti na bazi
franchisové spoluprace,

e fadre wupravit veSkera prava a povinnosti, jakoz i daBkute&nosti
charakterizujici franchisovy koncept franchisor, i@y z nedokonalych Zni
smlouvy nedochazelo ke sgon smluvnich stran afip. i ke vzniku Skody,

e smlouva musi mit pisemnou formu, aby byla z&&tgedevsim pravni jistota

obou smluvnich stran (10),(11).

2.7.12 Obsah franchisové smlouvy
Kazda franchisova smlouva byt zahrnovat Upravu nasledujicich bod

e stanoveni typu spoluprace v ramci franchisingu

» presné definovani smluvnich partagvlastnipredmét smlouvy etrg prav na
ozna&eni a vzhled obchdd¢i provozoven a dalSich identifikaich znak
franchisora,

e rozsah prav a povinnosti obou smluvnich stran, ciBpace prodavanych
vyrobkii, rozsah poskytovanych sluzeb, pagpecifikace pouzitych technologii,

» definovat postaveni franchisora ve vztahu k fragatiiovi,

» definovat postaveni franchisanta ve vztahu k frewbvi,
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e opravréni a povinnost franchisora rozvijet a dale zdokowvat franchisovy
systém,

» predavat ziskané poznatky franchisantovi

» deklarovat povinnosti franchisora,

e deklarovat povinnosti franchisanta,

» vztahy v ramci franchisové §jtvztahy ke konkurenci a k&stim osobam,

» dodaci a platebni podminky,

» definovat pistup franchisora doc¢étnictvi franchisanta,

» Skoleni franchisanta a training,

» franchisové poplatky (vstupni licence, fixngésieni poplatky za licenci, odvod
Z trzeb),

» predkupni pravo franchisora a podminky prod&jgostoupeni franchisového
podniku,

e pravni nastupnictvi,

» délka trvani franchisingové smlouvy a moznosti itha@$prodlouzeni,

« podminky ukorieni smlouvy a @vody pro odstoupeni od smlouvy,

» nasledky uko&eni smlouvy a vzajemné vyfaani (10),(11).

2.8 Analytické zhodnoceni

Analyza je neodmyslitelnou seéésti vyhodnoceni té# kazdého lidského
konani a provadime je prakticky na kazdém krokum@&@ejm¢ i piiprava
podnikatelského planu, resp. kazdého planu musipbgtoZzena vystupy z analyzy,
kterd v gipact planovani byva vyraznstrukturovagjsi a formalizova®§Si nez analyza
pii dennodennich rozhodovéanich (6).

2.8.1 SWOT analyza

Nejcastji pouzivanym nastrojem analyzy je tzv. SWOT analyzlde o
analyticky ramec a postup, ktery identifikuje a ymge vyznamnost faktoru aznych
stranek pohledu: silnych (Strenghts), slabych (Weakes) stranek projektujlpzitosti
(Opportunities), hrozeb (Threats), kterym je nebdeéonas zkoumany podnik vystaven.
Je také pdeba si pi tom uwdomit, Ze silné a slabé stranky jsou v podstaterni

faktory, nad kterymi mame &itou kontrolu a které fizeme sami ovliizovat. Dale je
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pak zapatebi vzit v Gvahu, Ze hrozby &ilezitosti jsou externimi vlivy, které my samy
0 sol& nemiZzeme ovlivnit. Pouze na&mizeme reagovat z&nou chovani podniku. (6)
Zakladni obecnou strukturu slabych a silnych skéezdého projektu shrnuje

tabulka 4. Moznéiflezitosti a hrozby pak obeémsshrnuje tabulka 5.

Tab. 4. Mozné zdroje silnych a slabych stranek podku

Oblast podniku Silné stranky Slabé stranky

Procesy Vysoka produktivita pracg  Doba wirddha trh
Management Vize, "tah na branku" Neni strategitkeni
Obchod a marketing Perfektni zakazky, prodgje  Mealost trhu
Personal Loajalni a nadSeny tym Zavislost na jqutotesi

Jiné znalosti a dovednost Sy vyvojovy potencial ] Problematicky servis

Zkusenosti Znalost trhu a treind Nekompetentni pracovnic

Pramyslové vlastnictvi Zn&ka, patenty Uplynuti patentovych prgv

Areal podniku Perfektni lokalita, poloha] ~ Spatn&ndji smlouva

Vyroba Spékové vyrobni Zastaralé vyrobni linky
Vybaveni

Informasni technologie Skaté fizeni informaci Zastaraly, poruchovy IS

Finance Solidni cash-flow i&dluZeni, nizka likvidita

Zdroj: KORAB, V. a kol.Podnikatelsky plan(6)
Tab. 5: Mozné prileZitosti a hrozby

Oblast Prilezitosti Hrozby

Trh Rychle rostouci trh Zanikajici trh

Typ podnikani Nejsou dominantni Silna, roztouci konkurence
"hr&ci”

Normy, standardy ilesah pozadavknorem Naklady na certifikace

Pracovni trh Dostatek volnych zdioj | Legislativa, socialni davky

Technologicky rozvoj Noveé trzni niky Naroky na zosti

Ekonomické trendy &t HDP, Zivotni urove | Pokles poptavky

Legislativa Z&kon roz#l nés trh Slozitost zakdn naklady

Politika Snizeni dani, dotace Invésiipobidky

Globalizace Roz#&ni trha Nova konkurence

Zdroj KORAB, V. a kol.Podnikatelsky plan(6)
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2.8.2 PEST analyza
Tato analyza je nastrojem externich faktofkratka tohoto slova (ostatpako

témet vSechny zkratky finamich analyz) pochazi z anglickych terrirkteré ale v

tomto gipadt souhlasi se svyreskym ekvivalentem.

Politicka oblast (stabilita poamt resp. kontinualnéinnost statnich instituci,
municipalni spravy, politické trendy a postoje ldpikani apod.);
Ekonomicka oblast (makroekonomické hosps#ié ukazatele a
piedpoklady, pmé i nepimé da®, mira nezarstnanosti, trzni trendy nap
typu podpory rozvoje automobilovéhaipryslu, restrikce vyvatz a dovoa,
statni podpora apod.);

Socialni oblast (demografické ukazatele, trh prate,odbor, ale také mira
a vnimani korupce, ,krajové” zvyklosti aj.);

Technologicka oblast (technologické trendy — typickgvoj a disledky
rozvoje internetu, podpné technologie a aplikac€etre jejich dostupnosti
apod.). (6)

2.8.3 Porteruav péti-faktorovy model konkuren éniho prostiredi

Okoli podniku ovliwiuji predevSim jeho konkurenti, dodavatelé a zakaznici.

Podniky uspokojuji zakazniky &itymi druhy vyrobki ¢i sluzeb a az na vyjimky si

konkuruji a jsou vicéi mére zavislé na uité skupiré dodavatel.

UzZitecnym nastrojem analyzy oborového okoli podniku jev. tZPortetiv

pétifaktorovy model konkurefmiho prostedi. Model vychazi z ipdpokladu, Ze

strategicka pozice firmygsobici v uéitém odwtvi je predevsim ufovana fisobenim
péti zakladnich faktai:

vyjednavaci silou zakaznikbargaining power of buyers).

vyjednavaci silou dodavate{bargaing power of suppliers).

hrozbou vstupu novych konkurénithreat of entry).

hrozbou substituit (threat of substitutes).

rivalitou firem pisobicich na daném trhu (competitive rivalry within
industry) (5)

Na obrdzku 1 je znazo¥n obecny Portév petifaktorovy model konkuremiho

prostedi.
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Obr. 1: Porteriv pétifaktorovy model konkuren éniho prostredi
Zdroj: PORTER, M.EKonkurerni vyhoda.Praha:Victoria Publishing, 1993

2.8.4 Model 7S
Model ozn&ovany jako ,7S“ zkouma podnikatelské piesti prostednictvim

sedmi zakladnich oblasti fungovéani sgalesti, kde pismeno ,S* je patenim
pismenem anglickych slov. &ském ekvivalentu jde o strategii, systémy zahcnuji
vnitini systémy a proceduijzeni firmy, spolupracovniky, styl manazerské prace

schopnosti zahrnujici &w¢i a pracovni dispozice zastnandé a managementu, sdilené

hodnoty(ideje, principy). (6)

2.8.5 Marketingovy plan

Marketingovy plan je nastroj, jehoz piaalym cilem je zlepSit obchodni vysledky,

a to prostednictvim realizace efektivnich marketingovych aktiJeho piprava je proto

pro malé firmy kriticky dilezita.

Marketingovy plan musi obsahovat tzv. 4P

cenu produktu,
vlastni produkt
propagaci nového produktu

misto realizace
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V souwasné dob potencialni investd (nap:. banky) povazuji dobry marketingovy
plan za sotast jakési garance budouciho dobrého fungovaniikedntim i navratnosti
uloZenych investic.

Marketingovy plan by rl obsahovat i s§ vlastni rozpdet. Zakladnim cilem
kazdé firmy je byt usgnou na daném trhu, ve kterénispbi. Velikost podilu
marketingového fistupu na tomto Usphu firmy neni jist treba zdraziovat. Je to
praw marketingovy plan, ktery udava zakladniésmarketingového snazeni firmy. Je
klicovym nastrojem prdizeni a koordinovani vesSkerych marketingovyatnosti ve
firmé&. Marketingovy plan zachycuje vysledky marketingow@lanovani, které vychazi
z cilb a strategii, které si podnik stanovi. Spojujeiglny a poZzadavky zakaziilse

schopnostmi a moznostmi firmy (8).

2.9 Finan¢ni plan

Finartni plan, jak jiz byloreceno, je velice @leZitou sodasti podnikatelského
planu, gicemz jeho vlastni zpracovani je Ukolem nelehkym. jsho zaklad
podnikatel zjisti velikost pteni investice a feswd¢i se, zda je jeho podnikatelsky
plan ekonomicky reélny a bude ziskovy. Fitiainplan obsahujeipdpo¥d piijma a

vydaji, hotovostnich tok a vysledné bilance. (4)

2.9.1 Odhad vykazu ziski a ztrat
V této prvnicasti finargniho planu je nutnofpdpowdét piijmy a vydaje spoknosti

alespa na i roky. V pripadt prvniho roku se vyuziva odhadnésiénich, v dalSich
letech se pak pracuje s odhadymmi. Obsahem finami analyzy by mily byt
ocekavané trzby, naklady na realizaci zbeégisluzby, licegni, administrativni a
vSeobecné vydaje. Pro vyimi cisteho zisku po zd&ni je teba roviz odhadnout
budouci vysi daoveé zatZe a naklady na zdravotni a socialni peéjiszantstnana. (4)

V prvni fadk je treba ukit odhad budoucich trzeb. Na zakladidaj
v marketingovém planu bude znama vySe odhadovatrgelh za nejblizSich dvanact

meésial. Da se ¢ekavat, Ze podnik dosahne vysSich trzeb az vgp&izt letech.

V dalSim postupu se odhadnou vSechny provozni dgkiea kazdy résic
prvniho roku. Naklady je vhodné podrahrhodnotit. Jednotlivé druhy nakkaty mely
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obsahovat veSkeré néklady (cestovné, provize, pétio&td.), naklady na mzdy
zamestnand, naklady na zdravotni a socialni pojistné, nakladydpisy a dalsi.

Finartni odhady se provéfd nejen na dobu prvniho roku podnikani, nutné je
vypracovat minimalé i pro druhé aitti obdobi. V pipadech odhadby se podnikatel
mél nejprve ¥novat ndkladm, které budou pravgpodobr stabilni. S phlédnutim k
odhadim trzeb na dalSi @vobdobi se pak tuji naklady na odpisy, ¥ejné sluzby,
najmy, pojiséni a uroky. Naklady spojené s prodejem, reklamagdynplaty a dak

mohou byt vyjaékeny jako ukité procento éekavanych trzeb.

2.9.2 Odhad hotovostnich toki
Druhd ¢ast finagniho planu ma zahrnovat odhady hotovostnichi to& prvni i

roky podnikani, ficemz prvni rok je off vhodné rozepsat nadsice. JelikoZ platba
Gcta je rozloZzena do dznych termifd, je vhodwrjSi stanovit paebu hotovosti
v jednotlivych ngsicich, a to alesfov prvnim roce. Dlezité je ue¢domit si, Ze trzby
ani platby od zakaznik nemusi byt &em obdobi rozloZzeny rovn@mym
zpiasobem(4).

Udaje ve vykazech hotovostnich tolse ziskavaji progtdnictvim modifikace
vykazu zisk a ztrat. Zmigna modifikace pedstavuje zohledmi naasovani zrén v
hotovosti. Situace, ve které budou vydaje vysSi pigimy, je to pro podnikatele
signalem pdtby vykEru jeho kontai vyfizeni mijcky. Naopak pevyseni pijma nad
vydaji zn&i moznost investovat do kratkodobych zdraji ponechani s cilem kryti

budoucich hotovostnich nedostatk

2.9.3 Odhad bilanéni
Posledni poloZka fingniho planovani informuje podnik o jeho firaui pozici a to

k urcitému datu sestavovani bilance. Tento dokument #yphedstavovat odhad aktiv,
z&avazk acisté hodnoty pro podnikatele na konci prvniho rpkdnikani (4).

Pti zpracovani finaéni bilance je pdtbné vyuzit odhadze dvou pedchozich
vykazi, které jsou satasti finagniho planu. Na zakladodhadu vykazu zigka ztrat i
odhadu hotovostnich tékse potom vychazitpvlastnim zpracovani odhadu bilance, v
niz plati pravidlo vyrovnani celkovych aktiv se aaky a vlastnim jemim. Hitom
aktiva gredstavuji vSechny podnikem via&tié hodnoty a to fixni idZné. BZna aktiva

zahrnuji hotovost a vSe dalSi $egpokladem fenmeny na hotovostti spoteby v
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provozu podniku do jednoho roku. Dlouhodobyuzivana a hmotna aktiva se pak
povazuji za fixni. VSechny z&vazky podnikie@stavuji pasiva. Zadvazky mohou mit
charakter kratkodoby se splatnosti do jednoho rekd)ouhodoby.Cistou hodnotou

podniku gedstavuje febytek aktiv nad pasivy.

2.9.4 Analyza bodu zvratu
Analyza bodu zvratu je vSeobé&cméama pod anglickym nazvem Break Even Point.

Jednd se tu o nalezeni rovnovadhy mezi naklady asyyrifedpokladem dané analyzy
je fakt, Ze je tu péeba sledovat oaten¢ naklady konstantni a pramné. Ri analyze
bodu zvratu jsou vztahy mezi trzbami, naklady &ers ehledrt a jasg definovany.
Vysledky pak mohou byt zjf&vany matematicky nebo graficky.

Pomoci analyzy bodu zvratu je mozna&iubod zvratu, v 8Bmz se vyrovnavaji
celkové vynosy s celkovymi naklady. Tato analyzasl@ozi podniku do budoucna
v lepSim rozhodovani. Metoda je ve firmach ekondmisiinych zemi velmi oblibena
zejména diky jednoduché struktua gresnému vyjaieni skuténosti. Bod zvratu se

uréuje pomoci grafického zobrazeni uvedeného na obrazk

CT
oo CTQ

FN

ZISK N @

VN (Q

; FN (Q
ZTRAT:

0 Q Q

BZ

Obr. 2: Grafické ur ¢eni bodu zvratu
Zdroj: vlastni zpracovani
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Uréeni bodu zvratu

Matematické weni bodu zvratuQg, vychazi zrovnosti, kdy se celkové naklady

rovnaji celkovym trzbam.
CN (Qg;) = CT (Qg;),
FN(Qg,) +V. Qp,=C. Qg
FN(Qg,) = FN (= konst.),
FN +v. Qg =cC. Qg
Q,, =FN/(c-v).

Ve vySe uvedenych rovnicich ziia

O PN o2 1| (01 Y/= R 1 74 ¢)Y}
CN....ovvvveiveiei e v eeen. ...Celkové néklady

FN e, fixni naklady
VN.........oeeeeeev e e ene a2 variabilng naklady

ettt e e cena

Ve e e variabilni naklady na jedotku vykonu
0 objem vyko#i

Qpz i, bod zvratu (18)

Pt analyze bodu zvratu zkoumame mnoZstvi nebo obdeliterém z&na byt
nase firma ziskova. Podnik vykazuje ztratu, do dobd¥ se celkové naklady vyrovnaji
celkovym trzbam. Dosazenim bodu zvratu nevznikmacfzadny zisk, ale nevznika ani

ztrata.
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3 ANALYZA PROBLEMU A SOU CASNE SITUACE

Nasledujicicast gedstavuje konkrétni analyzu podnikatelského&amalozeni

realitni kancel#e.

3.1 PEST analyza

Jak jiz bylo uvedeno v teoretickésti prace, jedna se o analyzu politického,

ekonomického, sociarkulturniho a technologického prosdli.
Socialni faktory:

TiSnov je mésto s 8235 obyvateli lezici v Jihomoravském krajipkrese Brno-
venkov. Nachazi sefiplizné 25 km od centra Brna nedaleko soutdkly Svratky a

Loucky.

Z pohledu realitni kancealéd budu uvazovat séetmi zadkladnimi skupinami klieint

. Obyvatelé TiSnova, hledajici nové, lepsi a cetkhvalitnéjsi bydleni. V této
oblasti se budu orientovat na prodej jejiatv@dnich byl v panelovych sidlistich a na
prodej rodinnych doiinz nové vystavby, ktera se jiz v néisealizuje. Hnacim motorem
pro¢ budou lidé minit své panelové bydleni za cihlové je skutest, Ze panelové
bydleni je profadu z nich uz fgkonané. V dnesni débuprednosiuji kvalitngjsi
dispozice svych bytnebo touzi po bydleni v danse zahradou. Klienti, kitsi budou
kupovat obydli tohoto charakteru budou lidéedhi generace, ktera ma jiz hédn

financnich prostedka, aby své bydleni zémila.

. Obyvatelé TiSnovska, prodavajici své nemovitostbonestavebni parcely.
V okoli TiSnova jefada vesnic, ve kterych jsou rodinné domy.éthto rodinnych

domech Ziji lidé sedniho ¥ku, u kterych probihda ,genemai vymena“. V disledku

zmeny rodinnych situaci, dochazi k&lsbvani a nadslednému prodeji.

. Obyvatelé Brna, k¢ se budou uchazet o nakup rekrdah objeki na
TiSnovsku. Tato oblast je totiz velice vyhledavamekre&ni lokalitou. Brignskoucast
zakaznik budeme povazovat za zameépih Tito lidé bydli pevazr v bytech a
lokalitu na TiSnovsku budou volit zejména tkivblizSimu kontaktu sfrodou. Je
mozné, Ze budou muset investovat fifrdnprostedky do pipadné rekonstrukce.
UvaZzovat musime i klienty, kiiesi budou chtit pidit pozemky ,na sameétu lesa“ pro
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vystavbu nového obydli. Bude se jednat htagrseniory, nebo o mladé pary, pro které
je vystavba domu v Benmimo jejich finagni moznosti, ale jsou ochotni do kvalitniho
bydleni dena dojizckt.

Politicke faktory:

Ceska republika jelenem Evropské Unie.Bd vstupem do Evropské Unie
muselo vCR dojit k harmonizaci legislativy a k Gpravam starl EU. V této ¢asti
analyzy je hlavni ovliiujici slozkou stat, ktery vydava mnozstvi zakomnyhlasek a

jinych pro podnikani zavaznych norem.

Ceskou republiku Ize v seasné dob charakterizovat jako stabilni stat, kde je

legislativre  zakotveno jak soukromé podnikani, tak i soukromkastmictvi.
S @ihlédnutim Kk vysledkm voleb do parlamentu na konci dwa 2010 Ize
piedpokladat, Ze bude ustavena stabiléiSimova koakni vlada pravicoveho typu.
Nebude proto dochézet kgkotnym zmdnam spojenych s politickymi zmami ve
vlack.

Z hlediska dlouhodobé politiky v oblasti podporgrav bytového fondu Ize
jako vyhodu povazovat séasnou podporu zateplovani bytovych i rodinnych dom
kterd mimo sniZzeni naklada vytagni sokasre vede k celkové modernizaci bytového
fondu. Byty v takto opravenych objektech jsou I@pedejné, i kdyz ve svém principu
jde o dim panelovy. Legislativu v oblasti podnikani Ize ppgvat za stabilizovanou.
Seridznost podnikani e vSak byt potkud naruSena kordpim prostedim i
jednani s tady statni spravy nappii povolovani novych staveb. Ochgagivotniho
prostedi je VCR v posledni dobvénovana velka pozornost a to je zarukou, Zegnov
postavené nemovitosti nebudou Zivotni predit znehodnocovat a jejich majitelé maji

zaruku, Ze se jejich okolni prostlii nebude zhorSovat.
Ekonomicke faktory:

Chceme-li uvazit ekonomické faktory spojené s kugifdu obyvatelstva jeigba
vzit vuvahu celkové Uzemi Jizni Moravy. Mira negsmanosti doséahla
v Jihomoravském kraji ke konci roku 2009 10,59 %eziviainé vzrostla o 3,76

procentniho bodu. Jde vSailepre o jev d@asny, spojeny s celo&eovou krizi.
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Mezi 14 kraji Ceské republiky byl Jihomoravsky kraj mirou nezatnanosti na
Moravy je pouze v okresech Hodonin a Znojmo. V s&rdHodonin dosahla mira
nezandstnanosti k 31. prosinci 2009 celkem 15,93 %, \es&r Znojmo 15,38 %.
Hranici 10 procent jgkrctila mira nezamstnanosti také v okrese Blansko i@&&8av.
V ramci celé Ceské republiky se z jihomoravskych okresejlépe umistily okresy

Brno - mésto a Brno - venkov se shodnou mirou negnanosti 8,17 % (13).

Prehled nezawstnanosti je uveden v tabulce 6.

Tab. 6: Nezan¥stnanost na jizni Moraw

OBLAST MIRA NEZAM ESTNANOSTI
Jihomoravsky kra 10,59 %.
Hodonin 15,93 %,
Znojmo 15,38 %.
Breclav >10%
Blansko >10%
ZdrojCSU

Z této casti analyzy je i&jmé, Ze bude vhodné se v prvni fazi marketiggov
orientovat na zajemce o levnéig@m kvalitni bydleni z Bréinska.

Technologické faktory:

Vysoka rychlost zavaahi vysledki technologického vyvoje zejména v oblasti
informanich technologii zjssobila rychly rozvoj internetu a obchodovani formou
internetovych obchad Informace a prace s nimi se stavajédliym faktorem usgchu.
Proto bude nutné émovat velkou pozornostijpraw informaci o prodeji i koupi
nemovitosti na webovych strankach firmy. Zde jevprkanchising velkou vyhodou,

protoze franchisanti vyuzivaji presefriaa publik&ni systém franchisora.

3.2 Analyza cen nemovitosti

Faktory snizujicti zvySujici cenu nemovitosti maji vyznam spiSerdeeni (viz
tabulka 7). Od ceny nemovitosti se vSak obvykleijpadySe provize za zpragtdkovani

prodeje, coz je 3 a 5% z ceny.
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Tab 7: Faktory snizujici a zvySujici cenu realit

FAKTORY ZVYSUJICi CENU

Rodinné domy Byty Pozemky

dobra lokalita dobra lokalita dobra lokalita

pekny vyhled z domu ¢kny vyhled z bytu fidce zastatny okolni
prostor

velikost zahrady piitomnost lesa nebo velikost pozemku

(idedl: 300-700m7%) parku v okoli (ideal: 1000 rf)

orientace domu na orientace bytu na jih rovinaty pozemek

vice s¥tovych stran

balkon, terasa balkon, terasa potok, jezirko na
pozemku

dobry stav domu vytah fftomnost lesa nebo
parku v okoli

piitomnost lesa nebo dobry stav bytu vybudované

parku v okoli inZenyrské sé&

specifika domu jako specialni upravy bytul dostupnost obchdd

zimni zahrada, Skol

vyklenky, franc. okna

atp.

dostupnost do dostupnost do

obchod, skol obchod, skol

piitomnost rusné piizemi a posledni vzdalenost

silnice patro nebo 4. a dalSi inZenyrskych siti k

radova zastavba patro bez vytahu pozemku

neexistence obecnihq piitomnost rusné ¢lenity tvar pozemku

vodovodu a hlavni silnice

kanalizace

narusSena statika

topeni pouze na tuhgj nedodrzené zaplavové uzemti

paliva majetkopravni vztahy mozné sesuvyuay

zaplavove uzemi v pripact piitomnost rusné
druzstevnich byit silnice v blizkosti

Zdroj:vlastni zpracovani

Pri stanoveni prodejni ceny nemovitostiijelia zohlednit celotadu faktod,
které ji ovliviwji. Téchto faktofi byva nemalé mnoZstvigkteré z nich mivaji ovsem
podstatny vliv. Proto ize dochazet kijfpadim, Ze v jedné lokakitjsou velké rozdily
v cenach srovnatelnych nemovitosti. Saiepm je nutné mimo faktdr uvedenych
v tabulce 7 zohlednit aktualni stav nemovitostirna a kupni silu obyvatelstva.

Zejmeéna je pak cena nemovitosti ovima vzdalenosti od &tskych aglomeraci. Podle
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prizkumu cen, ktery jsem proved!| podle nabidek naretel, Ize rodinny @im stejné
kvality poridit na TiSnovsku za polodmi cenu nez v gstskychéastech Brna.

3.3 SWOT analyza

Jedna se o metodu s jejiz pomoci Ize komplaxmodnotit fungovani firmy, nalézt

problémy, nebo nové moznosiistu.

Silné stranky

Mezi silné stranky noy vznikajiciho subjektu p#t bezesporu silna ztlka
franchisora Remax, ktera je ve¢Bvznama vice nez 30 let. d¢ském prosedi se s ni
zejmeéna setkdvame v poslednicti petech. V celosstovém ngtitku Remax prodava
nejvice nemovitosti na & a vCeské republice ma na realitnim trhiegni pozici.
Podle medialni agentury PHD network je pdomi o znace velmi dobré. # otazce

.Kterou realitni kanceliéznate ?* vybavi si hned 16 8etazanych Remax.

DalSi vyhodou je povinna spoluprace regionalnichckédi Remax. V praxi to
znamena, Ze jestlize jeden maki@nese nemovitost do firemni databaze, pak ktéryko
jiny makl& z kterékoli jiné kancel& miZe tuto nemovitost prodavat a ziski&gem

definovany podil za zpragtdkovani prodeje.

Velky diaraz je kladen na profesionalniigtup Remaxu Kk realithnimu obchodu,
zejména praci s klienty. Oprotélnym realitnim kancetém, kde pracuji makié bez
piislusného vz#ani, jsou vSichni maki® Remaxu vzdlavani a kategorizovani.

V souwasné dobjsou ti nejusgsrejSi podrobeni certifikaci podle ISO norem. Z tohoto

duavodu je divéra klienth v tuto realitni kancet&daleko vySSi nez whnych kanceld.

VSichni makléi Remaxu se musfidit etickym kodexem a dodrZzovat profesni
firemni standardy. # uzavirani zakazky je klientoviredan reklaméi formul& a
klienti tak maji moznost praci reklamovat, coz ¢¢roych realitnich kancelanebyva

zvykem.

Diky mezinaroda dodrZzovanym profesnim standénd jsou klienty Remaxu také
velké nadnarodni spdafeosti a vyznamné firmy jako napT-mobile, Kaufland, Orco.

Kancel& Remax tedy nejsou orientovany pouze na drobeatli
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Dalsi silnou strankou projektu je skétest, Ze v dané lokatita jeji blizkosti dosud
Zadna pob&ka RE\MAX nevznikla, proto je vhodné danou mezesunmag TiSnovska

zaplnit.

Slabé stranky

Mezi slabé stranky pitjist¢ okolnost, Ze spobmost bude novym subjektem na
trhu. V jejim ¢ele bude statéerstvy absolvent VS se vddnim oboru d#ové
poradenstvi, ovSem s malou zkuSenosti s realitnissibesem. Majitel kancéisi je
této skuteénosti wdom, proto bude usilovat 0 moZnost pracovat v kidrice makléem,
ktery m& wkolikaletou zkuSenost z Remaxu.

Negativnim rysem bude skdteost, Ze dalSi n@vprichozi maklé nebudou mit
velkou praxi a zkuSenost. Jéedpokladem, Ze ji ziskaji aZhem misobeni a az po

nékolika mesicich budou moci poskytovat sluzhigtusné kvality.

Ptilezitosti

Diky tomu, Ze v TiSna¥ a okoli neni otaena zadna poltka RE\MAXu a v dané
aglomeraci psobi mén vyznamneé realitni kanceél je zde velkaiflezitost pro silnou
a zndmou zn&ku kancelée. Tato kanceldse bude od konkurence odliSovat zejména
vyraznymi marketingovymi aktivitami (branding, sp@nskymi akcemi, car road show
aj.) a dale kvalité odvadnymi sluzbami a pétné vyskolenymi maklé.

Nejbliz§i kancelfe Remaxu jsou uvedenyghledr v tabulce 8.

Tab. 8: NejblizSi kancel&e Remaxu

OBLAST VZDALENOST
Boskovice 35 km
Brno 25 km
Jihlava 74km
Tiebi 53 km
VysSkov 62 km
Zdar nad Sazavol 58 km

Zdroj:vlastni piizkum

Hrozby

Hrozby nezdaru v podnikani mohou vznikat v tomyZegionu vstoupi ¢ktera ze
silnych realitnich kanceta . Jako nej§tSi moznou fipadnou konkurenci fizeme
ozna&it realitni spolénost Century 21, ktera za posledni obdobi velitg sixpanduje.
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Oblast jejiho psobeni je vSak do jisté miry omezend, protoZe tiekipec otevird svoje
pobaiky pievazrié ve velkych ngstech a je malo pra¥dodobné, Ze by jednu z nich
otevel prav v TiSnow.

Mimo hrozby vstupu velkych realitnidlettzci do regionu by mohlo bytipkazkou
rozSkeni vyznamu &které z mensich realitnich kandgjakteré jiz v daném mist
pusobi. Neni fliS realné, Ze k takové situaci dojde, dosavaduiSenosti ssdci o
opaku. Stavajici realitni kancé&tapisobi v mist jiz nékolik let a neexpanduji Diky
postupné globalizaci ve vSech oblastech podnikérgpjse pravgbodobné, Zze mensSi
realitni kancelge pristoupi v budoucnu do giRemax.

SWOT analyza realitniho trhu jéghledrg uvedena v tabulce 9.

Tab. 9: SWOT analyza realitniho trhu v JM kraji

Silné stranky Slabé stranky

silnd zngka Remax novy subjekt na regionalnim trhy

spoluprace regionalnich kancela malé zkuSenosti né@vprijatych

Remax maklé&u

profesionalni fistup maklé nutnost vstupniho kapitalu pro
nakup licence

vysoké pracovni nasazeni makilé v pacatku mozné zadluzeni

neobsazena lokalita podniku

Prilezitosti Hrozby

zazemi pro vybudovani a rozvoj vstup jiné silné franchisingoveé

kancelde kancelde (Century 21)
pokles poptavky

absence konkurence se silnou ckaa expanze ¢které z malych
realitnich kanceld

zaplreni volného mista na trhu

krize dava prostor lewsim

nemovitostem sé&tSi dojezdnosti do

Brna

Zdroj:vlastni analyza

3.4 Porteruv model

Portefiv model, jak bylo uvedeno v teoretickésti, zkouma 5 zakladnich hledisek

rozvedenych dale.
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Intenzita konkurence uvniti odvétvi

Konkurenci pedstavuji realitni kanceld pisobici ve stejné oblasti. Zta
spole&nosti Remax rize v dané lokalé zpisobit obavu menSich kancilgReality
TiSnovska, s.r.0., Komplexni reality, s.r.0o.) Pratmizeme &ekavat snahu o jeji
ocerreni.

Dodavatelé (zékaznici)

Dodavatelé nemovitosti jsou naSi zakaznici - pvagdéi. Tvait je budou vlastnici
nemovitosti (rodinné domy, byty, rekeeéd budovy, stavebni parcely). Dodavatelem se

muze stat také developer, ktery se v regionu&aja na novou vystavbu.

Odbératelé

Mezi odkEratele radime kupujici i prodavajici (odtatelé naSich sluzeb). Jiné
odkeratele nez jsou nasi klienti mit nebudeme, protodsim jedinym produktem je
realitni sluzba. Spokojenost zdkazhikude zaviset na tom, jak debbude firma
RE\MAX JVT sluzby poskytovat.

Bariéry vstupu
Na paatku meho podnikani je mozné, Ze neziskam ddstatepaet
kvalifikovanych makléi. Proto je zarrem provést cileny nabor.
Cileny nabor Ize prov&ttemito zpisoby:
* na vlastnim webu, kde zkgnim inzerat s poptavkou realitnich
makléu,
e upoutavky formou placenych banfier
* inzerce v realitnicliasopisech,

e pracovni servery.

Konkurence

Konkurenci gedstavuiji realitni kanceld pisobici na TiSnovsku. Tyto kancia
vSak mezi sebou nespolupracuji, jsou to vzajemnklenti.V TiSnow se momentakh
nachazi pt realitnich kanceld, které by pro novy subjekt mohli byt potencialni

konkurenci. Proihlednost jsou uspadany nejdlezitéjSi idaje o konkurenci
v tabulce 10.
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Tab. 10: Konkurence v oblasti realitnich kancel#i na TiSnovsku

REALITY TISNOVSKA s.r.0.

Sidlo

TiSnov, Brrenska 184

Vznik

v roce 1997 transformaci sdruzeni, které neslo
stejny nazev jiz od roku 1992.

WWW stranky

www.realitytisnovska.cz

aktualni nabidka

Byty
Rodinné domy a vily
Pozemky

=N A

KOMPLEXNI REALITY s.r.0

Sidlo

TiSnov, Hornick& 901,

2004 transformaci zipodnich A-Z realit, které na

Vznik Ti&novsku sobily jiz od roku 1997
Www stranky www.komplexnireality.cz
Byty 27
aktualni nabidka Rodinné domy a vily 10
Pozemky 17
AVAREAL
sidlo TiSnov, Kwtnicka 1724
vznik na realitni trh vstoupila v roce 2005 v podob

realitni divize firmy Rhinoceros, a.s.

wWww stranky

www.avareality.cz

Byty 1209
Rodinné domy a vily ggg
. . Pozemky

aktualni nabidka Chaty 128
Komerni objekty ) 188
Developerské projekty ¢R 17

UNIPROJEKT

sidlo TiSnov Horova 960

vznik spole&nost zaloZzena kocem roku 1991, realitni

¢innost zahdjila v r.1994

Www stranky

www.uniprojekt.cz

aktualni nabidka

Rodinné domy a vily: | 2

RELITNi KANCELA R - ZUZANA ZEMANOVA

sidlo

namssti Komenského, TiSnov

vznik

WWW Stranky

www.reality-tisnov.cz

aktualni nabidka

Byty 13
Rodinné domy a vily 10
Pozemky 1

Zdroj:vlastni analyza
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VSechny uvedené realitni kandeldaabizeji obvyklé sluzby a jedné se o:
prodej a pronajem nemovitosti, sprdva nemovitagthluprace na developerskych
projektech jednani srady, zaji$ovani podklad na Gadech, pravni servis, zapsi
financovani nakupu nemovitosti, iddani véejnych drazeb, inzerce na realitnich
serverech, prezentace nemovitosti, vyhledani vHwminédjemce o nemovitost,
poradensk&cinnost \Eetrg daiového poradenstvi, bezpgy prevod finaknich
prostedki spojeny s advokatni uschovou, seqislpSnych smluv o prodeji, najnti
podnajmu nabizenych nemovitosti, zastupovamnivkladovém fizeni u pislusného
Katastralniho fadu kdekoliv VCR, advokéatni Uschovu finanich prostedki zajiséni
geometrickych plah znaleckych posudk daiovych giznani apod. Za nefSiho
konkurenta je mozZzno povazovat realitni kancefVAREAL. Aktivity ostatnich

realitnich kanceld Ize klasifikovat jako nevyznamné.

Substituty
Je tu moznost, Ze klienti nebudou naSi realitnickl navStvovat a budou
vyuzivat sluzeb realitnich kancél&znamych z tiv¢jSi doby. Diky masivni reklaén
Remaxu a silnému pésomi o zndce to neni filis pravdpodobné. Bedpokladam, Ze
zajemci budou chtit spiSe vyuZzit silné dnaznamé kanceta, i kdyZ je v dané lokaltit

nova.

3.5 Aktudlni stav franchisingu v CR

Dle prizkumi Ceské asociace franchisingu a na zé&klpodkladi z verejnych
zdroju (Internet, tisk, propagai materidly, vystavy) existuje skupina asi 130
franchisovych koncepitnebo koncejiit které vykazuji uité znaky franchisingu

Z udafi o jednotlivych konceptech evidovanydiAF Ize definovat #kolik

zobecgni:

* NejvétSi zastoupeni maji kategorie ¥chto oborech: restaurace, kavarny,
¢ajovny, rychlé oberstveni, realitni kancdi, obchody s médou a kosmetikou.

« Tietina koncegt franchisingu je provozovana €R vice 10 neZ let. Mezi
nejstarsi systémy patMcDonald’s, YVES ROCHER, OBI.
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» V¢tSina franchisar neni ochotna uvét udaje o obratech, vysSi poplatku ani
délku trvani franchisingové smlouvy.

* Doba trvani franchisové smlouvy se dle mych infarim@ohybuje se od 2 rék
do 20 let. Nejastji se vSak setkavame séextredobymi smlouvami v délce 5
let, zpravidla uzaviranymi s moznosti jejich pradleni nebo opce.

* VySe vstupni investice (licence, vybudovani prowogoatd.) se pohybuje od 10
tis. K¢ do 15 mil. K.

3.6 Hospoda‘ska krize a vyvoj realitniho trhu v CR

Realitni trh byl v posledni detstejré jako ostatntasti ekonomiky zasazen globalni
hospod#skou krizi. Odhaduje se, Ze @R v roce 2009 realitni trh poklesl oproti

piedchozimu roku objeméwpiiblizné o tretinu.

Trh s byty
Pokles cen byit zatal jiz ve druhé poloviéiroku 2008 a teprve s koncem roku 2009

se konén¢ trochu ustalil. K ¥tSimu poklesu cen doSldqaevsim u #tSich byt a byt
v panelove zasta¥bU menSich byi, po kterych je poptavka v séasné dob vyssi, byl
pokles mensi nebo ceny stagnovaly.

VSeobectt se @ekava, Ze @meérné ceny byi budou vroce 2010 @eské
Republice stagnovat nejm&do podzimu. Odhaduje se, Ze by se koncem rokuymohl

ceny mirg zvySovat.

Trh s rodinnymi a obytnymi domy

Na trhu s rodinnymi a obytnymi domy nejsou propadgdejnich cen zarpdeslé
obdobi tak hluboké, ale k ditym korekcim smirem doti také doSlo. Stejhtak objem
prodefi se vyraza snizil. Po krachu &kolika zahraninich bank poskytujicich
hypoté&ni Gvry zvysily banky VCR naroky na Zadatele o &y a doslo k vyraznému
poklesu objemu hypoték. Situace se s koncem rok9 pomalu stabilizovalaj@stoze
vyrazné oziveni trhu zatim neni patrné.

Stejre jako u byf, Ize i na trhu rodinnych a obytnych dortekat v pfibchu roku

2010 ozZiveni, ale vzhledem k obvykle vySsfipovaci ces v porovnani s cenou bytu,

s
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Trh se stavebnimi pozemky

Pokles cen nemovitosti se tolik nedotykd cen poremi kterych stoji nebo by
mohly stat nemovitosti k bydleni. Tyto stavebnigedy svou hodnotuipvazie udrzuji.
V nekterych oblastech dokonce jejich ceny miimarostly.

Na trhu stavebnich pozernkse v nasledujicim obdobi d&ekavat pevazr
stagnace s @lasnymi drobnymi korekcemi cen &ram nahoru i ddi ve vztahu ke

kvalité a atraktivit lokality a technickeé fipravenosti pozemku.

Dil¢i zawry:

V poslednim desetileti realitni trh ¥eské Republice vyraznoZil ve srovnani s
minulosti. Sogasné utlumeni Zobenou do velké miry globalni hospitskdu krizi se
z dlouhodobého hlediskareggmé nakonec projevi pozitiv) protoZze napoiize ke
zkvalitnéni trhu nemovitosti v mnoha@znych ohledech. Na druhé stéavSak poklesla
kupni sila obyvatelstva a vyragsi zajem je nyni o malometrazni byty a ndaédové

rodinné domy.
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4 VLASTNI NAVRH RESENI

V nasledujici ¢casti se zawrtim na postupné kroky k vytveni nové pobiky
RE/MAX na TiSnovsku.

4.1 Charakteristika spole¢nosti

Rozhodl jsem se zalozit firmu zabyvajici se zpetovanim prodeje a pronajmu
nemovitosti. Formou podnikdni realitni kan¢elabude spolmost s rdenim
omezenym, kter4 ponese nazev RE\MAX JVT. Misto padn zvolim v centru ista

TiSnov.

Nazev spolénosti: REMAX JVT

Sidlo spolénosti: Zavist 10, 62400 Brno

Misto provozovny: TiSnov, Komenského nésti 68

VySe zakladniho kapitalu: 200 000,-

Jméno franchizanta: Jan Vrba

Podnikani: zprosédkovani nakupu, prodeje, pronajmu nebo odhadu wviewst
Otviraci doba realitni kancé& 8:00 — 17:00

4.2 Oblast pisobeni

Misto realizace, respiizeni provozovny bude v TiSn&vTiSnov je povaZzovan za
turistickou lokalitu v blizkosti Brna, ifigemz ji ozn&ujeme za firozenou spadovou
oblast ng¢sta Brna. Jeho poloha jéilpodna pro obyvatele Brna, kienésto i jeho okoli
vyuzivaji k rekrednimu pobytu. Blizkost Brna je ale pfadu zdjem& zajimavé i pro
obstarani trvalého bydleni.

V TiSnow existuje dobré dopravni spojeni, coz je jednoyhod, kterou klienti
s nadSenim vitaji. Je zde vlakové i autobusovéespsjBrnem, £arem nad Sazavou a
Havlickovym Brodem. V sotasné dob, kdy je nedostatek pracovnichlpZzitosti jsou
lidé nuceni dojiz&t za praci. B hledani nového bydleni je pratento nedostatek velmi
¢asto zmihovan. Obdobé téz klienti z Brna vyhledavajici rekrgd objektyci objekty

trvalého bydleni, sii@ji mit moznost pohodiné dopravy. Toto plati zejen@ro starSi
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klientelu, ktera neriize pouzit auta jako dopravni priestek a je odkazana na vlakovou

¢i autobusovou dopravu.

Vesnice v okoli TiSnova (dale TiSnovsko, viz obr) Bou Zadané destinace pro
meéstské obyvatelstvo, kter@asto vyZaduje rekréni prostedi klidného venkova. Lze
zde najit nemovitosti, které jiZ neodpovidaji &snym standatan bydleni. Jejich
majitelé sicasto paizuji bydleni lepSi, a proto tyto nemovitosti naik rekre&nimu

pobytu potencialnim zajerm.

Zahledime-li se do minulosti, zjistime Ze tato sblayla Zadana jiz za socialismu,
kdy chat#eni a chalup@ni bylo velmi oblibené asto byly nakupovény staré chalupy,
které slouZily k individualni vikendové rekreaciylBo velice frekventovany Zisob
traveni volnéhaasu, kterého vyuzivaly celé rodiny. Tento stavidt@jmiry getrvava

zejména v fipact majiteli méstskych by.

Tyto objekty vSak nebyly dost&t® upravovany a rekonstruovany évobda
nedostatit financnich prostedki jejich vlastniki. Nyni vladne tendence k tomu, aby se

kvalita bydleni vyrovnala standanth 21. stoleti, proto jsotadre prestavovany.
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Obr. 3: Mapa Tisnovska
Zdroj:www.mapy.cz

Pod pojmem TiSnovsko se rozumi tyto oblasti:
TiSnov, Redklastei,, Lomnice a okoli, Drasov a okoli, Deblin, HoraiDolni
Lougky, Hrackany, Sentice, $panovice.
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4.3 Forma podnikani

Podnikani v oblasti realitndinnosti jsem se rozhodl vykonavat jako pravnicka
osoba. Podnikiidi a zastupuje jednatel spatesti. K podnikani je tedy zapgebi
zalozZit spolénost s rdenim omezenym JVT, s.r.0., ktera nastego zakoupeni
franchizy ponese obchodni ozeai RE/MAX (dale jen RE/MAX JVT).

4.4 Predmét podnikani

Do podnikani vstupuji s umyslem poskytnout klientkvalitni sluzby s prodejem
¢i koupi anebo pronajmem nemovitosti. Prodavajitéii knému makl& swii jeho
nemovitost, budou zprasti od veSkerych starosti. Firma RE\MAX JVT se puasta
vSechny zalezitosti. Jedna se zejména o obstadrebpych ¥ci na katastrélnich
Uradech — vypisy list vlastnictvi, pozemkové mapy a vklady na katastrdifad.
Samozejmosti bude sepsani smluv advokatem, zajiSthodné inzerce a provad
prohlidek nemovitosti. iklady kvalitre zpracované Smlouvy o zpréstlkovani a
Kupni smlouvy jsou uvedeny wibze ¢. 3 a 4. Jejich zmi jsem pipominal
v souvislosti s nakupem domu pro naSi rodinu nsk&m roce, takZze jsou vysoce
aktualni a dote zpracované tak, aby nebyl posSkozen prodavajicpujici ani

zprostedkovatel, tzn. realitni kancéla

4.5 Cil podnikani

Cilem spoleénosti je dosazeni ekonomickych vyslédkkteré by zajistily
prosperitu kancet@. Prioritou tedy @stdva maximalizace zisku.rdtlpokladam, Ze
v prvnim roce podnikani vzhledem kgadeinim nékladm nedosdhnu pibného
vynosu, a proto zisk spaieosti adekavam az v dalSich letech mého podnikani¢iDil

cile podnikani v oblasti realitghledrt shrnuje tabulka 11.
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Tab. 11: Cile podnikani

Kratkodobé cile Dlouhodobé cile

zaloZeni pob&ky Siteni dobrého jména firmy
nabor schopnych makig refere@ni bussines
spoluprace s ostatnimi patk@mi zvySeni hodnoty podniku
posilovani pozice na trhu ziskovost

spokojenost klierit rozsteni tymu

Zdroj: vlastni zpracovani

4.6 Marketingovy mix

v

V této ¢asti se detaik zan®fim na produkt, cenu, misto a moznéuisapby
propagace.
PRODUKT
Hlavnim produktem jsou poskytované zptredkovatelské sluzby prodejé&
pronajmu nemovitosti. Dale se jedna zejména odliytbby:
» obstarani vypi lista vlastnictvi,
» obstarani pozemkovych map,
* inzerce prodavanych nemovitosti,
e provacni prohlidek pednEtné nemovitosti,
» realizace veskerych pravnich Ukosouvisejicich sigvodem nemovitosti,
e sepisovani smluv,

» vklady na katastralnimréac

CENA

Pt stanoveni prodejni ceny nemovitosti felda zminit celodadu faktod, které ji
ovlivauji, tak jako jsem uved! v kapitole 3.2. tabulkg #aktory sniZujici a zvySujici
cenu realit.

V piehledu uvadim cenu nejvice Zadanych nemovitostiTiaovsku (viz
tabulka 12)
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Tab. 12: Ceny nemovitosti na TiSnovsku
1+kk, 1+1 850 000 — 1 000 OOO\

Byty 2+kk, 2+1 900 000 - 1 700 000}-
3+kk, 3+1 1 200 000 — 1 600 00Q}-
70m2-100m? 1 200 000 — 2 900 00¢}-

Rodinné domy 100m? - 200m? 2 600 000 — 3 600 00Q}-
200m? — 300m? 2 900 000 — 4 300000}-

Pozemky pro bydleni 1564F — 3500m? 600 000 — 1 200 000}-

Chat 50 m? — 100mn? 500 000 — 800 000}

y 10C0mn? — 300m? 750 000 — 1 300 000}-

Zdroj: vlastni analyza
Provedena analyza cen ukazuje na skst, Ze ceny nemovitosti na TiSnovsku
jsou o tetinu a kkdy az o polovinu nizsi, nez veésg Brné. Proto je nutné pitat
S nizSimi trzbami.
Modelovy priklad déleni provize:

Maklér uskut&ni obchod za celkovogastku 2 000 000 K Provize je ve vySi 5%,
tzn. 100 000 K. Z tétocastky je nutno odsdst naklady na pravni sluzby ve vysi 6 000
K¢ a kolek pro vklad na katastr 1 00@.K20 odeéteni naklad mamecastku 93 000 K
Z této castky budeme dit provizi realitni kancelgée ve vysi 60 % a 40%fipadne
provize na makli&. Z provize realitni kancdi je nutné od#dst 9 % z obratu, ktera
piipada centrale Remaxu. Tim padem se dostavamenarécastce provize RK, a to
ve vysi 46 800. Detailni propet je uveden v tabulce 13.

Modelovy giklad je v gipact prodeje nemovitosti. Vifpad® pronajmu odpadaji

naklady na pravni sluzby a katastr.

Tab. 13: Modelovy pfiklad déleni provize

Vypocet provize

Uskuteénény obchod 2000 000,
Provize ve vySi 5 % 100 000,
Néaklady na pravni sluzby 6 000,
Naklady na kolek pro vklad na katastr 1 000,
Céstka po odéteni nakladii 93 000,
Provize makl&e (40%) 37 200,-
Provize pro RK (60%) 55 800,
Poplatek 9% z provize centrale Remaxy 9 000,
Koneéna ¢astka provize RK 46 800,-

Zdroj:vlastni zpracovani
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MISTO
Pro wtSinu realitnich kancetéje spravné umishi provozovny jednim z hlavnich
faktoni jejich usgSného podnikani. iBdpokladana dislokace realitni kanéela

v TiSnow je uvedena na obrazku 4.
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Obr. 4: Umisténi kancel&'e
Zdroj: www.mapy.cz

Prostory pro kancetasi budu pronajimat, proto bude nutné épati souhlas
majitele domu a najemni smlouvu. Ungfdgtprovozovny by rélo byt v dobrém souladu
s naroky franchisora, p@bami a panim zakaznik jez se v dané oblasti nachazi.
Umiseni je také velmi dlezité z pohledu reklamy. Z tohoto pohledu budew@&zavat
0 mist dostupném a ddb viditelném s velkymi okny, kde bude dostat& moznost
umisgni reklamy Remaxu. &lomi mistnich obyvatel oupobeni naSi polsky mize

NN

provozovna bude oztana pedepsanym logem franchisora tak, jak je uvedenobna

. REMIX

Obr. 5: Logo Remaxu
Zdroj: www.remax-czech.cz
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Vybaveni kancel&e
Zatizeni kancelé& spd@iva v nabytkovém vybaveni. Uvazuji dgizeni minimalg

péti stoli a s Zidlemi pro makié. Nezbytnosti jsoutksla a konferemi stolek pro
piipadné navstvy privatniho charakteru v kancélaBude teba obstarat prostorné
skiin¢ a police, ve kterych bude mit asistentkar@mbé smlouvyi manualy. Vhodné
by bylo pdizeni sedaci lavice diekarny, koberce a¢gaku na Saty. Do kancétabude
tteba v prvni fazi pidit tii pevné pditace a sfovou barevnou tiskarnu. Seasti
kancelde bude i socialni Z&eni, coz zahrnuje zachod, umyvadlo a kui&uy Musime
také zajistit videokameru, digitélni fotoaparathla&ni soupravu pro komunikaci hadn
vyuzivaného skype telefonovani. Pro maékldude v kanceta k dispozici svinovaci

metr, laserové pasmo, digitalnéfdlo.

PROPAGACE
Zpasohi jakym si budeme chtit zajistitfigun novych nemovitosti je cel@ada.
V prabéhu mého podnikani bud#&wovat pozornost pr&wnasledujicim moznostem:

PloSna inzerce

Pti tomto zmisobu inzerdt budu inzerovat svoji poptavku. Z&fm se zde ovSem i
na propagaci zrii&y, a timto budu posilovat jeji znamost. Tuto irtt¢e mozné zadavat
do novin acasopis. V pripadt, Ze se poda zadat ji na Gavodni strdnku, mnohokrat to

znasobi jeji efekt.

Radkova inzerce

Réadkové inzeraty s poptavkou po nemovitostech selbuniovat na hledani
konkrétni nemovitosti. Jeji formulace budetbobecnd — ,Hleddme byt 2+kk...“ nebo
konkrétni — ,Pro konkrétniho klienta hledame...” KrongtSich periodik budu inzeraty

zadavat do obecnich novin.

Letaky do schranek

Zde se budu zaghovat na pimou reklamu do domovnich schranek. VesSkeré
informace budou na malych prouzcich papiru nebetsEdm letaku velikosti A6.

Vylepovani letéku

Tato metoda bude neme€mpotebna. Sousedim se zejména na obecni ¥sky,

zastavky autobuisa také na nastky panelovych dorin

Cilené vylepovani / zadavani inzérat
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Zde se budu orientovat na zadavani inzerce do eklkpchodnich center. Zde

VyuZiji zejména moznosti uvést se v obchodnim d@tobus.

Telefonické kontakty na nabidky v inzertnich nozima

V inzertnich novinach jsou uigrneény inzeraty. Je nutné zjistit zda se jedna o
piimého prodejce nebo realitni kandel&étSina nabidek nemovitosti jsou realitni
kancelde, ale najdou se i nabidky od soukromych kiieRtokud dané inzertni noviny
nerozliSuji mezidmito nabidkami, bude nutné sidlat databazi telefonnictisel RK a
pokazdé si ho aiit.

Nabidky prostednictvim internetu

Mriviw s

Zde nebude nutné zakupovat pubtikbsystém, protoZze RE/MAX ma zavedeny systém

prezentace prodavanych realit, kam ma kazdy fraachiv ramci licenceffstup.

Kontaktovani subjektposkytujicich sluzby

Jedné se o kontaktovani lidi z odbornych profesiVipici, notéi, exekutdi, spravci
konkursni podstaty, odhadci, geodeti aj.¥kteaji k nemovitostem hodrblizko. Tento
zpiusob ziskavani informaci byvaguevsim zaloZzen na odiovani nebo osobnich

piatelstvich a znamostech.

Hledani externich informatbmabidek nebo i poptavek

Mimo lidi z odbornych profesi chci ziskavat inforceao nemovitostech ze &itzv.
externich informatdr. Jedna se o lidi Ziznych spoléenskych skupin, nap pivni

Stamgasti, |€kid, ktefi maji prehled o uvoldnych nemovitostech.

Maximalni roz&ieni powdomi o praci v RK

Je teba dat naadomi i svému blizkému okoli, Ze pracuji v realita€im se zvysi
moznosti uskut@éni obchodu. MZe se jednat o jehofiddele, znamé, byvalé

spolupracovniky apod.

4.7 Organizaéni struktura

V organiz&ni struktde Remax kancetaje charakteristické, Zze za@stnancem je
pouze asistentka, ktera zdjige ézZny chod kancef&. Ostatni maki& zde pracuji na
Zivnostensky list. VeSkeré vztahy ve spolesti jsou zaloZzeny na dobrovolnosti,

piirozené autord a neexistuje zde klasické pojeti riadnosti podle zakoniku prace.
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Makléfi na swij Zivnostensky list mohou vykonavat i jiné aktivitiakléi casto
vyuzivaji vlastni vypdetni techniku. Jejich obcho&élnzavazkovy vztah jetasow
ohranten uskuténénim dikich dodavek sluzeb. Takovytotgmb spoluprace s makié
je zadkonny, protoz& 13 Zakon o zagstnanosti zagieny proti tzv. Schwarz systému

byl jiz zruSen.

Obr. 6: Organizaéni struktura
Zdroj:vlastni zpracovani

Dale specifikuji rkteré ¢innosti, kterymi se budou jednotlidenové kanceli@
vénovat:

Majitel podniku

V ¢ele firmy stoji vzdy majitel podniku, ktery je vr@lovym manaZerem. V gatku
svého fisobeni plat neobdrzifgdpokladem budou jeho osobni rezervy.
Mezi jehocinnosti pati:

* nabor spolupracovnik

tvorba a naglovani business a strategického planu kaiegla

» sestavovani a kontrola fin&miho planu kanceié,

* propaguje kanceténavenek, tvii lokalni marketingovou strategii kancida
e zastupuje kancetd navenek — s#rem k zakaznikm, konkurenci i
verejnosti,

* jedn& s vyznamnymi zakazniky.
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Maklexi

Makléri maji za ukol:

e zajistit nakdr nemovitosti,

* smluvni zajiskni zprostedkovani prodeje/pronajmu,

e samostatné organizovani a zéggani prohlidek nemovitosti,

» prodejni a poprodejni servis (pravni sluzbkippava smluvni dokumentace,
podani navrhu na vklad, finami poradenstvi, architektonické a stavebni
/rekonstrukni prace, shovani, apod.),

e povinna @ast na vzdavacich programech RE/MAX.

Nabor novych maklé&:

Finartné nenarénou moznosti je podat si inzerat a provésfirpaci pohovory
s novymi maklé. S kazdym uchazem je dilezité stravit minimald 1 az 1.5h a
spravie ho ohodnotit, zda-li ma podnikatelské mysleni.

Predpokladam, Ze v brzké dbhiskam patbny péet makléi, se kterymi podepisi
dohodu o zachovaniadérnosti a smlouvu o spolupraci. Novym maki@ budu
povinen zajistit phlaSeni na p&ateeni Skolici kurz Power Start, ktery si sami hradi.
DalSim stupam Skoleni je tzv. Succeed, coz je 9-tydenni kude kakléi ziskavaji

znalosti patebné pro spravné pracovani s databazi svych klient

Asistentk
Je to jedina skupina pracovijkktera pracuje v za¥stnaneckém poénu. Jiz ze

zacatku podnikani je vhodné si zajistit podporu asitktg kancelée, ktera bude majitele
kancelde zastupovat v jeho n#fpmnosti. Jeji plat je odhadovan na 20 000,-.
Cinnosti asistentky:
» telefonicka a e-mailova komunikace,
» planovéani programieditele kancei,
* planovani sciizek,
» zastupovanteditele kancel& za jeho nejtomnosti,

» pravidelna dast na vzdavacich programech RE/MAX.

V ramci kancelge jsou pravidel& organizovany porady. Jsou to tzv. meetingy,

konajici se jednou ty@npo dobu 2-3 hodin. Na nich se probiraficivtykajici se
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kaZzdodenni prace makie a zandstnand. Jednou mésicné jsou porady zagieny
tématicky na uiitou problematiku.

4.8 Prace s makléi

Nastupy a odchody makiéjsou docela &né. Jsou makié kteri nenachazeji dost
moralre volnych vlastnosti k tomu, aby dokazali pracowkioj samostatni podnikatelé.
Nektefi z nich rechazeji na zivnostensky list ze zstmaneckych po#mi. Tito maji

zamestnanecké zvyklosti, které se zcela liSi od podelk&ych aktivit.

Majitelé now otviranych kanceld maji snahu najit optimalni model jak skloubit
okolnost, Ze oni sami pi@buji vydlavat a nemzou gitom vyckavat na dobu, kdy jim
novi makléi zatnou ,plodit* nové zakazky. Na druhé stéasi majitelé musi hlidat
zpisob jak motivovat zdnajici maklée, aby je svymi nggmérenymi naroky spiSe
neodradili. Zde existujedkolik variant, kterymi se da tento problé&ssit:

Prvni varianta je tzv. nedemokraticka. Majitel zuaklée necha projit ¢kolika

vstupnimi kurzy, které si makié@radi sam a po jejich absolvovanize nastoupit.

Druhd varianta je jmenovanikterého ze zkuSejsich makléi mentorem, ktery
vede jeden z mensSich tymMentor je makl&m k dispozici po dobu prvnich dvou az
tiéi mésiai. Béhem nich jim slouzi celodetnako radce a pomocnik.cUje jak zvladat
tuto praci, efektivd hospod#t s casem a ¥novat se jen zakazkam, které maji smysl a
budoucnost. Makiéje povinen nasledovat tyto pokyny mentora, nicénéely tento
vztah je zaloZzen na dobrovolnosti a nemusi bytnpi§ezaznamenan. Tento model
piiméje maklége k tomu, Ze se nauvelmi systematicky pracovat a jejich vysledkyyso
znang viditelné.

Treti feSeni neni #liS casté, zato velmi vhodné. Jedna se o poskytnuthéra
puj¢ky maklé&i. Tatocastka se pohybuje okolo 60 tisic korun a slouZzilétiak porizeni
potrebného vybaveni, zaplaceni Skoleni apod. Majitelut ¢astku pozdji strhava
z provizi maklée, a tak je mu po jisté ddlvracena. Tato varianta je zajimava pré ob
strany, ale také je spojena&3imi paatenimi naklady a rizikem majitele kanceéta
Je proto dlezité vybirat silné osobnosti, které kandel& budoucnu finesou

ocekavané vysledky.
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4.9 Systém vyhodnocovani

Franchisingové kancela predavaji kazdy @sic hlaSeni centrale Remaxu. Centréla
na zaklad tohoto hlaseni o dosazené produkci vystavuje fakia procento z trzeb,
které kancel&e plati. Jedna se o 9% z celkovésti vyplacenych provizi v daném
mesici. Samotni makiéjsou hodnoceni podle dosazené produkce. Po éhigstky za
zprostedkovani, fakturuji fird 40% z celkov&asti provize. V ramci kazdé kancida
byvaji nejlépe pracujici makiévyvéSeni na naghkach a na internetovych strankach
RE/MAX.

V ramci celé sit Remax byvaji maki& vyhodnocovani podle samostatnych kritérii,

nejlepsi z nich dostavaji mezinarodni agen

4.10 Spoluprace pob@dek Remaxu

Rivalita mezi kancei@mi Remaxu prakticky neexistuje, kancdel&polu kzn¢
spolupracuji. Je to dano ekonomickou nutnostiaktigk zajiguje wtSi objem zakazek a
uskut&nénych obchod. Kazda kancefafunguje jako samostatny subjekt, ale diky
moznosti spoluprace tak dosahuje lepSich vysledkiremni kultura Remaxu

neumo#uje ani vzajemnou rivalitu mezi makiésamotnymi.

Majitelé kancel&i se setkavaji na pravidelnych poradach, kde sgegméva
spole&na strategie a postuResi se tu nap otazky spoléné inzerce asopisech, kdy

spojeni vSech kancélds dané oblasti podstatisnizi naklady.

4.11 Finanéni plan

Nejprve je nutné naplanovat pebny kapital pro zaloZeni podniku. Uvadim zde
néklady pro prvni rsic nutné pro zaloZeni firmy a jejiho fungovanib&ta Remax-

JVT zane fungovat od ledna roku 2011.
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Zakladatelsky rozpotet
Vstupni naklady na zaloZeni a zahajeni provozawértabulka
Tab. 14: Vstupni naklady

Naklady pro zahajeniéinnosti Cena v K¢
1. zalozeni s.r.o. 200 004,-
2. licence Remaxu 500 00Q,-
3. Skoleni majitele 25 000}-
4. billboardy, inzerce v tisku, radiu, TV 90 000,-
5. naklady na vybaveni kancea 380 000,
6. osobni automobil 450 00q,-
Celkem 1 645 000,

V nésledujici tabulce uvadim naklady souvisejigia/ozem v prvni gsic

podnikani:
Tab. 15: Naklady na provoz kancelée

Naklady v prvnim mésici podnikani| Cena v K
1.poplatky Remax 27 300 -
2. ndklady na vzdani 5900,
3. marketingové naklady 5 00Q.-
4. naklady na kancala 24 200,-
5. naklady na asistentku 20 00p,-
6. auto 14 500}
7. poplatky za telefon 3 00Q-
8. realitni software 4 000}-
9. ndbor makl& 10 000,
10. cestovneé 3 000y-
11. ostatni ndklady 15 004,-
Naklady celkem 131 900,

Néaklady v celém prvnim roce jsou rozepsanyilope 1.
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Vynosy a naklady v prvnim roce
V pocateinich nesicich gevazuji vysoké naklady. Makiéssak v pfibéhu roku

dosahuji vysledk, které zvysuji vysledek hospdeai (viz tabulka 16)

Tab. 16: Naklady a vynosy v prvnim roce kvartalé

Q1 Q2 Q3 Q4
Z¥izeni spolé€nosti 50 50 50 50
Poplatky Remax 75,1 104,7 107,8 120,4
Naklady na vzdlani a setkani 7,7 7,7 2,7 12,7
Marketingoveé naklady 20 20 20 25
Néaklady na kancel& 72,5 77,5 72,5 72,5
Personalni naklady 65,3 231,3 246,9 309,1
Auto 43,5 43,5 43,5 43,5
Ostatni naklady 100,2 119,5 117 132
Naklady celkem 434,3 654,2 660,4 765,3
Vynosy celkem 22 415 450 608
VH -412,3 -239,2 -210,4 -157,3

Produkce maklé&-

V prvnich ngsicich fungovani realitni kancéabude tym tvien @ti makléi.
V prabéhu roku hodlam tento get zvySit na dvojnasobek.i@pokladane trzby v

provizich za uskutsméné sluzby jsou uvedeny v grafu 1.

TRZBY
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meésice

O trzby za mésic

graf 1: Odhadované nésiéni trzby v provizich firmy RE/MAX JVT
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Z obrazku je patrné, Ze v prvniclEsicich se makiézawuji a nedosahuji Zadnych
vysledki. Zisku dosahuji az vedtim nesici svého fisobeni. V dalSim obdobi dosahuji
vétSich vynoq, coz je viditelné v rostoucim hospdsiéém vysledku.

Planované vykony jednotlivych makiév prvnim roce jsou uvedeny vijpze 2.

Vysledek hospodaeni v prvnich péti letech
Pribéh hospodiskych vysledk v prvnich gti letech je uveden iphledo¥

v tabulce 17.

Tab. 17: Vysledek hospodgeni za prvnich 5 let

1. rok 2.rok 3.rok 4.rok 5.rok
Vynosy 1495,0 3600,0| 72000 102000 1200p,0
Naklady 2314,2 | 3656,1 5 807,7 7617,8 8 7411
VH -1019,2 | -56,1 1392,3| 2582,2 3258y
VH kumul. | -2 038,4 -2094,5| -702,2 1 880,( 5138}

UvaZujeme Ze v prvnim roce bude celkova provizeuskut€néné sluzby firmy
RE\MAX JVT 1 495 000,-K.

Druhy rok (pfimérné provize) .............coeeevveveiienvneen.......300 000,-/88IC
L =2 600 000,-/ rksic
CRVIEY TOK. .. et et et e et e e e e e e e 850 000,-/résic
PALY TOK. ..ot e e e 1 000 000,-/#sic

Podrobny pehled vSech uvedenych tabulek je znaZomw Filoze 1.

Bod zvratu
Jak bylofeceno v teoretick&asti, bod zvratu duje, kdy se ze ztratové firmy

stava firma ziskova. Pro konkrétni aktivity kand¢elge bod zvratu @en v grafu 2.
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BOD ZVRATU
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graf 2: Uréeni bodu zvratu realitni kancel&e RE/MAX JVT

Z finanéniho planu uvedeného Yilwze ¢.1 je patrné, Ze v prvnim roce
podnikani budou vysoké naklady na zalozeni firmjgjtho vybaveni. V p&atenich
mesicich nedekavam pijmy z prodeje nemovitosti. Makiédosahuji prvnich vysledk
az ve fetim nesici, kdy nabiraji pdebné zkuSenosti. Prvni a druhy rok bude firma
ztratova a bod zvratwekavam az veetim roce.

Po uplynuti patého roku podnikani je f@dta si koupit dalSi franchizu a v dalSim
obdobi by firma mla dosahovat zisku bez nutnosti dalSi investicéek@vana

navratnost investice vlioZzené détidet je pongrné dobry vysledek.

4.12 Casovy plan

Pro realizaci mého projektu musirtinit nasledujici kroky:

V prvni fad si je nutné pfidit zaloZit spolénost s rdenim omezenym a
nasledg koupit franchizu. Bhem nasledujicichrit mésiai si zajistim nové prostory,
vybavim je ndbytkem, najmu asistentku a koupim ippaitacoveé vybaveni.

Uvazuji o slavnostnim otéeni kancelge, na které bych pozval vyznamné
osobnosti z mistadggobnosti. Jedna se o starostu TiSnova, pracovr#igice, pop

podnikatele z regionu, se kterymi bych domluvil Wmou reklamni akci. Pro vyssi
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zviditelnéni moji kancele je dilezité také kontaktovani lidi, u kterych se vyskgtu

vétSi paet klienth (I€kari, zubdi, veterindi, kadenici, majitelé autoservisapod.).

4.13Rizika

Jako rizika mého podnikanitrhou pisobit zejména titginitelé:

» Lidsky faktor

Je zde moznost, Ze dostaie neodhadnu kandidaty na maidé Spravny vykr
maklé&t je velice dilezity pro budouci pozici na trhu. Dobry makiéesmi mit typickée
zantstnanecké mysleni adgnby mit dostatené mnoZzstvi morathvolnych vlastnosti
pro vykonavani tétéinnosti.

DalSim prvkem, ktery fize vyrazg ovlivnit ¢innosti maklée jsou rodinné vztahy.
Maklé musi byt schopen pracovat zejména v odpolednic&i@rnich hodinach, kdy
probihd nejvice prohlidek nemovitosti. Neplati pig tedy tradéni dodrzovani
odpracovanych hodin, naopak musi byt k dispazsto i o vikendech.

* Ekonomicka krize

V dobé ekonomické krize je viditelna snaha sgolesti neutracet. Lidé se obavaji
zadluzeni a nectf si brat hypotéky. Diky &mto okolnostem se nemovitostiiie
prodavaji. Vlivem ekonomické krize banky ztizily groinky hypoték a vice si
proveiuji klienty.

DalSim dopadem je pozastaveni developerskych pfoj€ked ekonomickou krizi
prodavali developé domy predraZzené, nyni vSak tyto objektyistavaji neobydlené a
piipadné snizovani jejich cen se nezéd@iprealné.

» Konkurence

Potreba je mit konkurendadré zmapovanou a znat di@bjeji silné a slabé stranky.
Z jejich nedostatk se mohu patit a provadt svoje sluzby na lepSi arovni. Jélekité

konkurenci neustéle sledovat v tisku, inzertnichiméch na internetu.

4.14 Exekutivni souhrn

Rozhodl jsem se zalozit firmu a podnikat v oblasélit. Sidlo firmy jsem zvolil
misto svého bydligta stanovil jsem si ndzev, pod kterym budu v raRemnaxu fsobit
LRE/MAX JVT*.
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Svoji kancel& otevu v TiSno¥. Mésto je stedni velikosti, je to spadova oblast
Brna a vyhledavana turisticka oblast. Z toholovatlu gedpokladam, zZe v této oblasti
bude klientela také iad chat&i a chalup&i. Diky analyze tiSnovskych realitnich
kanceldi je patrné, Ze zde v sgasné dob pusobi nizky poet kvalitnich potencialnich
konkurenti. DalSim divodem pré zde poboku zakladat je fakt, Ze se v okoli TiSnova
nevyskytuje Zadna pobka RE/MAXu, ktera by obstaravala mistni obchody
S nemovitostmi.

Moje kancel& bude nabizet veSkeré realitni sluzby: dnatemovitosti, vloZzeni
do vnitni databaze RE/MAXU, inzerce, aktivni vyhledavadierti, vyfizovani
podkladi z katastrélniho f@du, zaji&ni sepisovani smluv s advokatem, za&jst
vkladu na katastralnirad a porealitni servis.

V prvnim roce podnikani je nutno vynaloZit vysokékiady pro zalozeni
kanceld#e. Samoiejmosti je nabor schopnych makig ktei budou pracovat na
Zivnostensky list. fedpokladam, Ze v géatcich svého {sobeni nebudou mit dostatek
zkuSenosti a prvni produkci budou vykazovat az ietimh nesici. Moje podnikani
zaindm s pti maklé&i, nicmérg na konci prvniho rokudkavam dvojnasobny pet.

Naklady spojené srealizaci projektu se vyrovnajiyreosy ve tetim roce
podnikani. Poté bude moje firma ziskova a veSkaitdaay do ni vloZzené se vrati ve
¢tvrtém roce. Po uplynutiég let si planuji péidit novou franchizu, abych mohl dale

pokraiovat ve téta@innosti.
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ZAVER

PredloZzeny podnikatelsky zambyl sestaven zacélem zaloZeni nové pobiy
realitni kancel&e RE/MAX poskytujici zprosédkovatelské sluzby v oblasti nakupu,
prodeje a prondjmu nemovitosti. Tato p&km vznikne na zstku roku 2011
v TiSnow.

V podnikatelském planu se zaiji na jeho i hlavni ¢asti. V prvnicasti jsem
prostudoval a shromazdil teoretické zdroje poskgiupformace a metody hodnoceni
pro vypracovani kvalitniho podnikatelského z&m Tyto poznatky zahrnuji vymezeni
zakladnich termiin pro podnikani a pozadavky pro jeho spravnou realizObsahuje
také zakladni informace o agobech franchisingového podnikani, jeho vyhatly
nevyhody, postaveni franchisora a franchisantaVagoretické ¢asti dale popisuji
jakym zpisobem provedu analytické zhodnoceni podnikatelska&fmeru. Pouzité
analytické nastroje jsou: SWOT analyza, PEST amalpprteiiv model konkureéniho
prostedi, metoda 7S, a Marketingovy plan. Ve ficidm planu se za#iuji zejména
na bod zvratu, kdy Zae byt firma ziskova.

Ve druhé analytick@&ésti se snazim aplikovat poznatky z teorie na kétnkkr
projekt zalozZeni realitni kancé&gformou franchisingu Remax. Definuji zde hlavni
skupiny budoucich zakazrikkteri budou v této oblasti nejvice nemovitosti poZzadova
Snazil jsem se zde také jmenovat zakladni faktkigré ovliviiuji cenu nemovitosti.
DulezZité je také detailni prozkoumani konkurence hastib TiSnovska.

Ve treti praktickécasti presentuji postupné kroky k zakladani novéopiop
Stanovim si zde vlastni cile, podrémezeberu nabizeny produkt, mistisspbeni, cenu
a moznou formu proniknuti na trh. V organiga struktde pobd&ky je majitel
kancelde, makléi a asistentka. Makié pracuji na Zivnostensky list. Z ekonomického
hlediska je patrné, Ze firma&ee dosahovat zisku aZz vietim roce psobeni, proto se
tento projekt jevi jako celkem perspektivni. Podjektedy provozuschopny a je ho
mozno navrhnout k realizaci.

Vytvoreni nové fungujici firmy vytv@jici zisk neni zcela jednoduchou
zélezitosti. Vyuzijeme-li ovSem dobrého jména fltasora Remax a8ime nase sluzby
na vysoké urovni, neni to cil nikterak nerealny.zde vSak zapegbi dostatel¢asu,

energie a vytrvalosti.
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Finanéni plan aktivit firmy RE\MAX JVT Priloha ¢.1

zahajeni
1.ROK cinnosti leden  Gnor b Fezen duben kv éten gerven é&ervenec srpen  za Fi Fijen listopad prosinec |celkem  |2.ROK [3.ROK [4.ROK p.ROK
VYNOSY 0,0 0,0 22,0 124,0 1500 1410 1420 1570 151,0 1720 2220 214,0 1495,0 3600,0 7200,0 | 10200,0 | 12000,0
Provize za uskute €néné sluzby 0,0 0,0 12,0 114,0 140,0 131,0 1320 1470 141,0 158,0 208,0 194,0 1377,0
pausalni platby makIéf ' 0,0 0,0 10,0 10,0 10,0 10,0 10,0 10,0 10,0 14,0 14,0 20,0 118,0
VSTUPNI @ St
NAKLADY INVESTICE MESICNI NAKLADY
Poplatky RE/MAX 500,0] 27,3 23,3 24,4 33,6 35,9 35,1 35,2 36,6 36,0 37,6 42,1 40,8 4079
licence 500,01 8,3 8,3 8,3 8,3 8,3 8,3 8,3 8,3 8,3 8,3 8,3 8,3 100,0
odvod z trzeb 9,0%] 0,0 0,0 11 10,3 12,6 11,8 11,9 13,2 12,7 14,2 18,7 175 123,9
fixni poplatek za licenci 15,0 15,0 15,0 15,0 15,0 15,0 15,0 15,0 15,0 15,0 15,0 15,0 180,0
roéni poplatek za franchizanta 40 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 40
Néaklady na vzd élani a setkani 2501 59 0,9 0,9 0,9 59 0,9 0,9 0,9 0,9 0,9 59 59 30,8
Reklama a inzerce 90] 5,0 5,0 10,0 50 50 10,0 5,0 5,0 10,0 5,0 5,0 15,0 85,0
Naklady na kancela ¥ 380] 24,2 24,2 24,2 24,2 24,2 29,2 24,2 24,2 24,2 24,2 24,2 24,2 295,0
najem 15,0 15,0 15,0 15,0 15,0 15,0 15,0 15,0 15,0 15,0 15,0 15,0 180,0
reklamni Stit 60,01 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 50 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 50
pocitace v kancelafi 70,01 5,0 5,0 5,0 50 5,0 5,0 50 5,0 5,0 5,0 5,0 5,0 60,0
nabytek a vybaveni 250,00 42 42 42 42 42 42 42 42 42 42 42 42 50,0
Personalni naklady 20,0 20,0 25,3 70,7 82,3 78,3 78,7 85,4 82,7 90,3 112,6 106,3 852,8
provize makléflim 40,0%] 0,0 0,0 48 45,6 56,0 52,4 52,8 58,8 56,4 63,2 83,2 77,6 550,8
odmény majitelt kancelaFi 45%| 0,0 0,0 0,5 51 6,3 59 59 6,6 6,3 71 9,4 8,7 62,0
naklady na asistentku 20,0 20,0 20,0 20,0 20,0 20,0 20,0 20,0 20,0 20,0 20,0 20,0 240,0
Pofizeni auta 450,0] 145 14,5 14,5 14,5 14,5 14,5 14,5 145 14,5 14,5 145 14,5 174,0
odpisy 5 let 45001 75 75 75 75 75 75 75 75 75 75 75 75 90,0
pohonné hmoty 30 3,0 3,0 3,0 3,0 3,0 3,0 30 3,0 30 30 3,0 36,0
ostatni 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 48,0
Ostatni naklady 35,0 32,0 33,2 38,4 41,0 40,1 40,2 38,7 38,1 39,8 44,8 474 468,7
telefon 30 3,0 3,0 3,0 3,0 3,0 3,0 30 3,0 30 30 3,0 36,0
externi dodavatelé 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 48,0
nabor makléri 10,0 10,0 10,0 5,0 5,0 5,0 2,0 2,0 2,0 2,0 2,0 2,0 57,0
pravni sluzby 10,0%] 0,0 0,0 1,2 11,4 14,0 13,1 13,2 14,7 14,1 15,8 20,8 19,4 137,7
cestovné 3,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 3,0 0,0 0,0 0,0 0,0 4,0 10,0
naklady na reprezentaci 5,0 5,0 5,0 5,0 5,0 5,0 5,0 5,0 5,0 5,0 5,0 5,0 60,0
rezerva 10,0 10,0 10,0 10,0 10,0 10,0 10,0 10,0 10,0 10,0 10,0 10,0 120,0
poplatek za zfizeni s.r.o. 200,0] 16,7 16,7 16,7 16,7 16,7 16,7 16,7 16,7 16,7 16,7 16,7 16,7 200,0
Naklady celkem 16450 1319 1199 1325 1873 2088 2081 1987 2052 2064 2122 2490 2541 | 23142 | 36561 | 58077 | 76178 | 87413
Vynosy 0,0 0,0 22,0 124,0 1500 1410 1420 1570 151,0 1720 2220 214,0 1495,0 3600,0 7200,0 | 10200,0 | 12000,0
300 tis.més. |600 tis.més.|850 tis.més.|1000 tis.més.

HV -148,6 -136,6 -127,2 -80,0 -755 -838 -734 649 -721 569 -43,6 -56,8 |-1019,2] -56,1 1392,3 | 2582,2 | 3258,7

HV - kumulovany -148,6 -285,1 -412,3 -492,3 -567,7 -6515 -7249 -789,8 -861,9 -9188 -962,4 -1019,2|-2038,4] -20945 | -702,2 | 1880,0 | 5138,7



Priloha ¢.2
Planové vykony jednotlivych makléa firmy RE\MAX JVT

1- RO K leden anor bfezen duben kvéten cerven Cervenec srpen  zafi fijen  listopad prosinec \c/)e/?kzsr?/\
MakléF 1 0 0 0 27 24 24 34 31 31 28 41 31 271
MakléF 2 0 0 4 15 27 33 18 21 25 23 32 24 222
MaklérF 3 0 0 0 25 28 34 27 42 19 31 38 31 275
Maklér 4 0 0 8 18 32 23 29 32 35 36 25 24 262
MakléF 5 0 0 0 29 29 17 24 21 31 35 21 37 244
Maklér 6 0 0 5 21 20 46
MakléF 7 0 0 0 30 24 54
Maklér 8 0 0 0
Maklér 9 0 0 0
MakIér 10 0 3 3



Priloha ¢. 3

VZOROVA KUPNI SMLOUVA

sepsana dne......... mezicastniky, jejichz osobni totoZznost byla zjisa platnymi @ednimi
prakazy, ktéi prohlasili, Ze jsou Zisobili k pravnim Ukofim:

1. pan.............r.é........... bytem............

jakoprodavajici

jakokupujici.
Shora uvedenidastnici uzakeli tutok upni smlouvu

l.
Piredmét kupni smlouvy

1. Prodavajici prohlaSuje, Ze je na zakldzbhody o vypsadani SIJM ze dne ..... , podle niz byl

rozhodnutim katastralnihofadu ¢.j. ........ , povolen vklad vlastnického prava do k&tas

nemovitosti, s pravnimidinky vkladu ke dni .......... , vylinym vlastnikem nemovitosti,

zapsanych u Katastralnihofaglu pro ......... kraj, Katastralni pracowst....., na listu

vlastnictvic...... pro k.U. ......., obec ..... , okres ....... , jako:

- budovac.p. .... v casti obce ...... , Zisob vyuziti rodinny dm, na pozemku p. ..... :
pozemek @. ..... , zasta®na plocha a nadvi o vymeie ..... m2,

-  pozemek @...... , Orn4 @mda, o vyngie ...... m2,

- pozemek @...... , orna fda, o vyngie....... m2,

2. Prodavajici dale prohlaSuje, zgegmetem této kupni smlouvy jsou dale movitécv(zaizeni
rodinného domu), které se nachazi v budop. ...vcasti obce...., jejichz seznatwori, jako
prilohac.1, nedilnou satast této kupni smlouvy

I.
Projev viile

1. Prodavajici prohlasuje, Ze prodava kupujicimu netast, blize popsané &lanku I. shora této
smlouvy, se vSemi s@@stmi, pravy a povinnostmi, s nimiz ji jako vlagtniZzival nebo byl
opravrén uzivat, ¥etné movitych Wci popsanych vifloze této kupni smlouvy za vzajemn

dohodnutou kupni cenu celkem ve vysi.....(slovy: .....orun ceskych), ktera 2asti ve vysi
........ K¢ (slovy: .........korun ¢eskych) pedstavuje pléni kupni ceny za fevod shora
popsanych nemovitosti,casti ve vysi ....... K (slovy: ...... korunceskych) pedstavuje pléeni

kupni ceny za movité&ei, jejichz seznam jeifjohou této kupni smlouvy



Kupujici prohlasuje, Ze nemovitosti, blize popsar#anku |. shora této kupni smlouvy, se
vSemi popsanymi s@astmi, pravy a povinnostmi, tak, jak uvedeno shotamto ¢lanku, a
dale movité ¥ci, popsané vifloze této kupni smlouvy, za dohodnutou kupni ceglkem ve
wySi....... K¢ (slovy: .........korun¢eskych), do sveho vlastnictvi, kupuje

1.
Dohoda o vypdadani kupni ceny

Smluvni strany prohlasuji, Ze se dohodly naspbu Uhrady vzajendrdohodnuté kupni ceny za

prodej nemovitosti a movitychéei podle této smlouvy celkem ve vysi ....... ¢ Kslovy:
............ korunceskych) tak, Ze cela kupni cena byla kupujicimdikepodpisu této smlouvy
sloZzena do notgké Uschovy ....... , hota v ...., na jeho &et, vedeny u ....... o a

bude vyplacena prodavajicimu, v souladu s obsahethousy o sefenectvi majetku, kterou
mezi sebou hodlaji dnesniho dne d#iakupuijici, prodavajici a shora nadepsany ih@éo na
zaklad predlozeni listin, které budou specifikovany v citogagsmlou.

Smluvni strany prohlasily, Ze setgobem vyptadani kupni ceny souhlasi.

V.
Prohlaseni smluvnich stran

Prodavajici prohlasuje adiukupujicimu, Ze nafevadnych nemovitostech, blize popsanych v
¢lanku 1. Této kupni smlouvy, nevaznou zadné dlwsgy ani jind Bemena, s vyjimkou
vécnych lFemen clize a jizdy a umishi splaskové a dédvé kanalizéni stoky tak, jak
vyplyva z obsahu listu vlastnictw..... pro k.a. ...., obec....., pizeného dne ....... Déle
prohlaSuje, Ze na movitycléeech, které jsouipdnmétem této kupni smlouvy, ro¢a nevaznou
Zadné pravni vady.

Prodavajici prohlaSuje, Ze nepozbyl vlastnictvirddorétu prevodu gevodem na jinou osobu
pravnickou¢i fyzickou nebo pechodem na jiného vlastnika wsedku rozhodnuti statniho
organu, pofipact na zaklad jinych skuténosti stanovenych zakonem, ani nezatizil
nemovitosti ¥cnym kemenem, zastavougenym pravem fedkupnimci jinym obdobnym
vécnym pravem, a Ze nemovitosti nejsotegnetem prav tetich osob a dale se zavazuje
predmétné nemovitosti nepronajmout, nezastavit ani jiredtiZzit a dale potvrzuje, Ze
k dneSnimu dni neni uzgena Zadna smlouva, ktera by zneftmala proveést fevod
vlastnického prava v katastru nemovitosti, anelbodkby kupujicimu &akym jinym zpisobem
ve vykonu vlastnického prava omezovala.

Prodavajici dale prohlasuje, Ze nejsou zadni dgp&luviastnici pedn®tu smlouvy, Zze
k predmeétu smlouvy nebyl uplatm Zadny nevypi@dany restiténi narok, Ze ke dni podpisu
této kupni smlouvy neni prodavajicimu znama exgdenadného iedkupniho prava ve
prosg@ch teti osoby k pednttu smlouvy, a Ze v souvislosti gguinttem smlouvy nejsou
vedeny Zadné soudni spory.

Prodavajici prohlasuje, Ze spinil veSkeré poplatkavd@aové povinnosti, dosud mu ulozZené,



souvisejici s vlastnictvimipvadnych nemovitosti a neni ani jinakiabevym dluznikem. Dale
prodavajici prohlasuje, Ze dosud nebylo prétnn vedeno Zadné soudni nebo spr&izeni,
na zaklad kterého by bylo moznéipvadné nemovitosti postihnout vykonem rozhodnuti
(exekuci).

Prodavajici dale prohlaSuje, Zze seznamil kupujeismavem jednétnych nemovitosti, ze
piednEtné nemovitosti maji vlastnosti kupujicimi vyraing, a Ze fednttné nemovitosti jsou
piipojeny ke vSem inZenyrskym sitim, nutnym k za&jistieho provozu (elektrickd energie,
plyn, voda, kanalizace), z tohotdwbdu neni uzivaniiednttu prevodu omezeno a nevaznou
na rem zadné dluhy na platbach za dodavané energieipodplatnosti.

V piipack, Ze prodavajici poruSiékterou z vySe uvedenych zavazla/nebo se kdykoliv
v budoucnu ukézeéhteré z vySe uvedenych prohlaSeni prodavajicihoaveprym, zavazuje
se prodavajici uhradit kupujicim smluvni pokutuwsi 100.000,- K (slovy: jedno sto tisic
korun ¢eskych) za kazdy jednotlivyiipad poruSeni tohoto prohlasSenticpmz kupujici maji
dale pravo od této smlouvy okan&idstoupit. Uvedenym neni @eno pravo kupujicich na
nahradu Skody. Prodavajici se taktéz zavazuje,zhékmne-li v souvislosti s vySe uvedenym
porusenim kupujicim povinnost jakéhokoliv @i tietim osobam, uhradi namisto kupujicich
tato gipadna plani.

Kupuijici, prohlasuje, Ze je mu fakticky i pravnastrevadnych nemovitosti, blize popsanych
v ¢lanku 1. shora této kupni smlouvy, detznam, nehwsi je prohlédl. Dale prohlaSuje, Ze jsou
seznamen i s obsahem vypisu z katastru nemoviogpro k.u. ...., obec ...., ve stavu ke dni

V.
Vyklizeni

Prodavajici a kupujici prohlasuji, Ze se dohodlj iz prodavajici se zavazuje vyklidit vSechny
nemovitosti, blize popsanécianku I. tohoto not&kého zapisu (mimo movitého majetku, ktery
je prednmetem této kupni smlouvy), a vyklizendeglat spolu se vSemi klia pripadnym jinym
zabezpeéovacim zajistnim do drzeni kupujicich nejpogdve |haté do......

V piipac, Ze prodavajici nevyklidi nemovitosti, blize papsas¢lanku 1. tohoto not&kéeho
zapisu, jak popsanodranku V. odst. 1. tohoto natského zapisu, zavazuje se hradit kupujicim
smluvni pokutu ve vySi 50.000,-¢K(slovy: padeséat tisic korukeskych) za kazdy zapaty
mesic, co bude s prodlenim s vyklizenimgip@aje datem.... s tim, Ze prodavajici se zavazuje
hradit gipadnou smluvni pokutu vzdy jednowsiené k poslednimu dni kalenéi@ho nesice,
potinaje dnem ..... prosdnictvim notéské Uschovy u shora popsaného fetéa to ze
zustatku uschovanéastky az do jeho Werpani, naslednpak bezhotovostnimigvodem na
Gcet kupujiciche. vedeny u ......

O predani a pevzeti vyklizenych nemovitosti bude sepsan a olbaust podepsan protokol,
v némz bude zaznamenan staveyadnych nemovitosti f jeho peedani a zapsany stavy
metidel energii a vody a @ty predanych kida. Pripadné peplatky a nedoplatky na uhradach
za uzivani se zavazuji vzajetnwyUctovat a vyrovnat vzdy s ohledem na obdobigkunz se
vaze jejich vznik.



4. Dnem fyzického fedani a fevzeti pedmétu prevodu pechazi na kupujici nebezfperzniku
Skody na pednmetu prevodu. V pipack prodleni prodavajiciho sgdanim pedmétu prevodu ve
Ihaté sjednané v odst. 1. tohotdanku Zistdva na prodavajicim nebezpezniku Skody na
prednetu prevodu az do dne fyzickéhaqaani a fevzeti pedmétu prevodu. Do pechodu
nebezpé&l vzniku Skody na fedmétu prevodu na kupujici nese prodavajici veSkeré naklady
spojené se zafisvanim udrzby a dodavek energii a sluzeb tykajecipednttu pievodu.
Prodavajici se zavazuje do dobiegani pedmétu prevodu kupujicim o tento pevat s péi
fadného hospoda@ a provadt jeho nezbytnou udrzbu tak, aby staegmtu prevodu i jeho
predani kupujicim odpovidal stavu, ve kterém et prevodu nachazi ke dni podpisu této
smlouvy s pihlédnutim k obvyklému op&tbeni. V pipac, Ze prodavajici tuto svoji povinnost
nespini a dojde ke zhorSeni stavtegnttu prevodu, maji kupujici pravorednet prevodu
negrevzit az do doby, nez dojde ze strany prodavajisiddeni pedmétu prevodu do takového
stavu, ve kterém se tento nachazi ke dni podpisuséalouvy s gihlédnutim k obvyklému
opotebeni nebo maji kupujici pravo nechat provést uviegednetu prevodu do sjednaného
stavu sami na naklady prodéavajiciho.

5. Kupujici se zavazuji, ze veltité do 10 pracovnich dnode dne fyzickéhoipdani a fevzeti
prednEtu prevodu prodavajicimi zajistit@pis energii a sluzeb z prodavajiciho na kupujici.
Pokud kupujici nesplnfadre a Was svoji povinnost podlef@dchozi ¥ty, je prodavajici
opravrén sam ukodit smlouvy o dodavkach sluzeb a energii u jedngatlvdodavatei energii
a sluzeb. Prodavajici se zavazuje poskytnout kcipujinezbytnou sainnost i piepisu
energii a sluzeb na kupuijici.

VI.
Ostatni ujednani

1. Kupujici bere na &domi, Ze je od okamziku podpisu této smlouvy svgmiuvnimi projevy
vazan.

2. Prodavajici dale bere n&domi, Ze je povinen podat v zakonnétthdaiové giznéni k dani
Z prevodu nemovitosti a tuto tlav uvedené Iht¢ rovnez zaplatit prosednictvim notéské
aschovy notée.

3. Ucastnici smlouvy vzali na édomi skuténost, ze kupujici nabudou vlastnické pravo k
nemovitostem, blize popsanyméhanku I. shora této kupni smlouvy, na zaklaéto smlouvy
vkladem vlastnického prava do katastru nemovitastiiodnutim Katastralnihaadu pro ......
kraj, katastralniho pracovit...... , a to ke dni, kdy bude tomutdéadlu navrh na zahajefizeni
o povoleni vkladu vlastnického prava déen.

4. Prodavajici dale prohlaSuje, Ze z#eqpokladu, Ze bude proveden vklad vlastnického grav
k popsanym nemovitostem, zavazuje se odhlasit svege bydlis¢ v evidenci obyvatelstva
nejpozdji do ..... .. V f@ipadt poruSeni tohoto zavazku se kupujici zavazuje uthkagujicim
smluvni pokutu ve vysi 100.000,<Kslovy: jedno sto tisic korukeskych).



VILI.
Zavéreéna ustanoveni

1. Smluvni strany berou nagdomi, Ze jsou od okamziku podpisu této smlouvy svgmiuvnimi
projevy vazani.

2. V piipadt, Ze nastane piba znénit pro vklad do katastru nemovitostiktera ustanoveni této
smlouvy, smluvni strany se zavazuiji, Ze tytoémynneprodles provedou tak, aby mohl byt
vklad prava povolen.

3. Tuto smlouvu Ize /nit nebo dopiovat formou pisemnych, postupéislovanych a datovanych
dodatki, podepsanych @ma smluvnimi stranami.

4. Vztahy touto smlouvou vysloén neupravené seidi peisluSnymi ustanovenimi zakona
¢. 40/1964 Sb., atansky zakonik, v platném &mi.

5. Smluvni strany se dohodly, Ze adresy uvedené vuiwid smlouvy jsou proénzadvazné pro
dorwovani listin. Dordenim jakékoliv listiny se rozumi osobnfegani této listiny druhé
smluvni strad proti podpisu na kopii listiny s uvedenim dat@yzeti (pop. neni-li datum
uvedeno, maji smluvni strany zato, Ze listina bgtauwena dnem uvedenym jako datum
napsani této listiny) nebo odeslanim listiny venmférdoporiéené zasilky na adresu pro
dorwovani. V gipact negevzeti doporéené zasilky z jakéhokolividbodu maji smluvni strany
zato, Ze nasledky jeho d@eni nastavaji 3. ig¢tim) pracovnim dnem po dni, kdy byla
doporiena zasilka ulozena na doovaci po&t, i kdyZz se adresat o uloZeni neddl.

6. Smluvni strany vyslowhprohlaSuji, Ze obsahu této smlouvy poroziyna tato odpovida jejich
svobodné, vazné a pravélivuucinéné nikoliv v tisni nebo za napatinevyhodnych podminek.
7. Kupni smlouva je sepsanaétipzyhotovenich, z nichz jedno jed@no pro pislusny Katastralni

Giad, d¢ vyhotoveni obdrzi prodavajici adkupujici.

V TiSnow dne.......

prodavajici kupuijici



Priloha €. 4

VZOROVA SMLOUVA O ZPROST REDKOVANI KOUP E NEMOVITOSTI

kterou uzaxeli nize uvedeného dneé¢sice a roku
Zprostiredkovatel

JVT, s.r.o.

sidlo: Zavist 10, Brno 624 00,

telefon: +420 603 356 870,
email: remaxjvt@remax.cz

(déle jen ,zprosedkovatel®)
a

Zajemce o koupi

jméno a pijmeni :

bydlist :

rodnécislo:

telefon:

email:

Clanek 1

1. Zprostedkovatel se zavazuje zdjemci zpfedkovat uzakeni kupni smlouvy k nemovitostem

ve vlastnictvi prodavajicihov k.0. ......atonarmmdidimv ...... postaveném na pozemkua.p.

..... pozemek [@. ....... zasta¥né plocha a nadwbve vyneie ..... m2, pozemek §..... orna fida

ve vyntre ...... m2 a pozemek@....... orna fida ve vyngie .... m2, to vSe zapsané v katastru
nemovitosti na L\E. ..... pro k.d. .....

2. Kupni cena za uvedené nemovitosti a ponechangtynmajetek budeinit celkem ...... K
(slovy: ........ korunceskych). Cena vlastnich nemovitostitgm ¢ini ....... ,- @ cena ponechaného
movitého majetku pak ...... - K

3. Zprostedkovatel pro péeby kupni smlouvy zajisti doklad podepsany zajemagemodavajicim,
v némz bude uveden soupis movitéhdizani, které bude ponechano v rodinném glem..., ulice
... c.or....¢.p.....

4. Zprostedkovatel deklaruje, Ze je opramprednttné nemovitosti nabizet ke koupi a zgjemce
deklaruje svj vazny zajem o uzaeni kupni smlouvy shora uvedenych nemovitosti.

5 Zprostedkovatel prohlasuje, Ze ke dni podpisu této smjigspou znama tyto omezeni :



Clanek 2

1. Zajemce, jako potencionalni kupujici, ni&kalz svého vazného zajmu o uavi kupni smlouvy,
jejimz predmétem budou nemovitosti specifikovanéhanku 1 odst.1 této dohody, se zavazuje
slozit blok&ni jistotu - zalohu na provizi ve vySi 50 % z dohaté provize.

2. VySe provize za zprasidkovani uzaseni kupni smlouvy kigdnetnym nemovitostem dle
¢l.1.odst.1 této smlouvy byla stanovena dohodou raprostedkovatelem a zajemcem ve vysi

..... K¢ + DPH 19%, tj. celkem ...... (slovy : ....... korweskych). Narok na zaplaceni provize

vznika zprostdkovateli okamzikem povoleni a zapsani vlastniokgirava k pevadnym
nemovitostem do katastru nemovitosti. Provize butleazena nasledo¥n pfi podpisu této
smlouvy uhradi zdjemce k rukam zpresikovatele v hotovych périch bloka&ni jistotu - zalohu
ve wSi ..... K a doplatek provize ve vysi ........&uhradi zdjemce do ndtké Uschovy u noté
....... a to nejpozgji pired podpisem kupni smlouvy. Zajemce se zavazujeiiizawnotdem
swienskou smlouvu, ve kterédiy Ze doplatek ve vySi ....Kbude peveden na bankovnicét
vedeny u ....,¢.0. ........ zprosedkovatele do 5 pracovnich idrode dne, kdy bude ndgta
predlozen:

* novy vypis z LV na nemovitosti uveden&hl.odst.1 této smlouvy na dosavadnim EV.,
kdy v ¢asti A bude jako vlastnik uveden zdjemceasti B1 Zistane zachovano opraim pro
vécné lkemeno chze a jizdy, Wasti C bude uvedeno toliko ,Bez zapisu”,

3. V pipact, Ze nedojde k uzaeni kupni nebo obdobné smlouvy, jejimEgmitem budou
nemovitosti specifikované &.1l.odst.1 této smlouvy, nejposd do ..... , a to zdvoda
spaivajicich na strah zajemce, kdyZz za tentoudbd se povazuje Wanost zajemce nebo
bezdivodné odefeni uzaveni kupni smlouvy, zavazuje se zjemce k zaplageaiordzove
smluvni pokuty ve vySi odpovidajici vysi provizeplagné do 5 pracovnich dnod vyzvy
zprostedkovatele, icemz se do smluvni pokuty zafpe zaloha na provizi uhrazena zajemcein p
podpisu smlouvy.

4. Pro pipad, Ze dojde k uz&mi namisto kupni smlouvy jiné obdobné smlouvy y&ewvedené
nemovitosti, zprogedkovateli nalezi sjednana provize. Zpfedkovateli roviZz nalezi sjednana
provize, uzaie-li smlouvu kupniéi obdobnou smlouvu namisto zdjemce osoba zajenmkaoti
osoba maijici vztah k zajemci v dokratSi nez 12 #siai od uzaveni této smlouvy.

5. Zprostedkovatel a zajemce se dohodli, Ze kazdy rovnymndilihradi naklady za zpracovani
kupni smlouvy formou notédkého zapisu, kolek 500,-¢Kdale naklady za vydani stejnopia
opigi, naklady na notédkou uschoviéastky ........ K acéastky na doplatek provize ve vysi ..........
Ke.

6. Zprostedkovatel se zavazuje do 14udwratit zajemci zalohu na provizi ipad, Ze nedojde
k uzaveni zprostdkovavané kupni smlouvy do ....... , zaloha se vSakraogv nedojde-li
k uzaveni z rkterého z dvoda popsanych ¥l. 2, odst.2, kterd jsou na stiamajemce o koupi
(netinnostci neopraviné odmitnuti uzaeni kupni smlouvy zdjemcem o koupi).

7. V piipack, Ze nedojde kuzaeni kupni smlouvy, jejimz fpdnEtem budou nemovitosti
specifikované ¥l.1.odst.1 této smlouvy, zZidodu na strat majiteleci osoby opraveiné k prodeji,



je zprostedkovatel povinen vratit zajemci zalohu na proizo nejpozédi do 14 drii od okamziku
pisemné vyzvy zajemce K jejimu vraceni.

8. V piipact prodleni zprosedkovatele s vracenim zélohy dle€2 odst.5 nebo 6 se zajemce se
zprostedkovatelem dohodli, ze zpréstikovatel uhradi zajemci smluvni pokutu ve vySido0&e
za kazdy den prodleni.

9. Skuténosti uvedené ¥l.2 odst.5 nebo 6dastnici smlouvy neprodlémpisemi oznami noté,
ktery vrati zajemci not&ky uschovany doplatek provize.

Clanek 3

1. Zajemce potvrzuje, Ze sigumetné nemovitosti prohlédl a Ze se seznamil s jegtdvem i
stavem so&asti nemovitosti &etn stavu majetku movitého a v tomto stavu tyto hddiépit ,jak
stoji a lezi".

2. Zprostedkovatel bude informovat prodavajiciho, zZe kupnilosiva bude uzdaena mezi
zajemcem a prodavajicim nejpégdio ........

Kupni cena bude zdjemcem uhrazena dorskéadschovy u noté ...... nejpozdji pred podpisem
kupni smlouvy.

3. Zprostedkovatel bude dale informovat prodavajiciho, Zmjeponechana tita na vysthovani
zminénych nemovitosti do ...... Pokud tak geu, bude hradit smluvni pokutu ve vysi 50.000¢ K
za kazdy zapgaty mesic s prodlenim. Zprastdkovatel bude taktéZ informovat prodavajiciho o
zpasobu uvolgni kupni ceny z notéké uschovy, jak je uvedeno nize.

4. Prvnic¢ast kupni ceny ve vysi ..... - bude prodavajicimu agpha do 5 pracovnich @ode dne,
kdy bude noté piedlozen:

* novy vypis z LV na nemovitosti uvedené&hl.odst.1 této smlouvy na dosavadnim &V....,
kdy v ¢asti A bude jako vlastnik uveden zdjemceasti B1 fistane zachovano opraimi pro
vécneé lfemeno chze a jizdy, wasti C bude uvedeno toliko ,Bez zapisu®,

5. Castka odpovidajici dani zevodu nemovitosti bude nétin, dle podkladl dodanych
prodavajicim, zaplacena z nistiéé Gschovy imo na @et piislusného finatniho Gadu.

6. Zbyla ¢ast z kupni ceny ve vysi ...... po adeni ¢astky odpovidajici dani Zevodu
nemovitosti, bude ponechana v riek& Uscho¥ a bude po odgeni Fipadnych smluvnich pokut
(dle odst.3 tohot@lanku) prodavajicimu vyplacena do 5 pracovnich dde dne, kdy bude ndta
piedloZzen pedavaci protokol uz@eny mezi zajemcem a prodavajicim na nemovitostdené
v ¢l.1.0dst.1 této smlouvy a n&ai movité, které budou ponechany v rodinném dam....., ulice
...... ¢.or...,c.p.....



Clanek 4

1. Zprostedkovatel se zavazuje v @eprovize vyvijet zprogedkovatelskowinnost a poskytnout
komplexni realitni, a organizai servis srétujici k uzaweni kupni smlouvy na ipdnetné
nemovitosti.

2. Zprostedkovatel se zavazuje o této smldavzajmu zajemce o uz@ni kupni smlouvy
vyrozunet neprodlen prodavajiciho, tj. vlastnikar@dmétnych nemovitosti aby v délpripravy
kupni smlouvy nepodnikal Zadné kroky vedouci k deavkupni smlouvyi smlouvy o budouci
kupni smlou¥ ohledrg téchto nemovitosti s jinou osobou.

vvvvv

nemovitosti nabizet dalSim moznym zajémc

4. Zprostedkovatel se vyslo¥rzavazuje, Zze do dvou pracovnichadpo podpisu této smlouvy
odstrani uvedené nemovitosti z nabidky na svychowgth strdnkach wwwemax-czech.cz dale

z nabidky na serverwww.sreality.czpo@. i ze vSech dalSich webovych stranek, kde uvedenou
nemovitost inzeruje. Pokud tento zavazek nesphniadi vedlejsi éastnik zajemci smluvni pokutu

1 000,- K za kazdy den prodleni.

5. Kazda ze smluvnich stran je opré&va od této smlouvy odstoupit vipack, Ze jina ze smluvnich
stran zavaznym Zigobem porusuje tuto smlouvéimz je migna zejména rignnost rékteré ze
smluvnich stran ip zprostedkovavani uzaeni kupni smlouvy a vifpact zajemce nezaplaceni
zalohy na provizi.

Clanek 5

1. Smlouva je platna aiinna dnem jejiho podpisu.

2. VeSkeré zrny k této smlouy jsou mozné pouze po souhlasu vSech stran a tpigamnou
formou.

3. Smluvni @astnici prohlaSuji, Zze si smlouwadre precetli, Ze obsahuje pouze pravdivé Udaje,
byla uzavena na zakladjejich prave, svobodné a vaznéle; nikoliv v tisni nebo za napatin
nevyhodnych podminek, a Ze s jejim obsahem souhlasikaz cehoz pipojuji nize své podpisy.

4. Tato smlouva je vyhotovena veéedh provedenich s platnosti originalu. Kazda stragia
smlouvy obdrzi jeden vytisk.

V TiSnow dne..........

zajemce zprestkovatel



