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Abstrakt

Predmétem diplomové prace je vypracovani podnikatelského zadméru pro zaloZeni
nového squashového centra na Vysoéing. Uvodni ¢ast obsahuje teoreticka vychodiska
prace, vysvétluje zakladni pojmy a konkrétni metody. Analyticka ¢ast hodnoti trzni
prostfedi prostfednictvim externich a internich analyz. Zavérecna Céast je zamétfena
na sestaveni samotného podnikatelského planu, ktery vychdzi ze soucasné situace
na trhu. Déle popisuje realizaci, narocnost a rizikovost projektu vcetné posouzeni

realnosti zaméru.

Abstract

The subject of the thesis is to develop a business plan for a new squash center in the
Vysocina region. The introductory part contains theoretical work, explains the basic
concepts and specific business methods. The analytical part assesses market
environment through external and internal analyzes. The final section focuses on the
preparation of business plan itself, which is based on the current market situation. It also
describes the implementation, complexity and risk assessment project, including project

feasibility.
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navratnosti investic
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UVOD A CILE PRACE

Tématem mé diplomové prace je sestaveni podnikatelského zdméru. Toto téma jsem si
zvolila predevS§im proto, Ze bych rada aplikovala své dosavadni znalosti a zkuSenosti
v praxi, konkrétn€ v oblasti podnikani. K tomu, aby byl ¢lovék v podnikatelské branzi

vvvvvv

potieby zdkaznikd.

Mezi zékladni lidské potieby (opomeneme-li potieby fyziologické) patii bezesporu
potteba volného casu. Uspokojovanim této potieby ptispiva ¢lovek ke svému zdravi.
Kazdy z nés travi svlij volny cCas jinak, néktefi relaxuji u televize, navstévuji divadla a
kina, jini preferuji sportovni aktivity. Existuje spousta druhti sportii, v sou¢asné dob¢ je
vSak velmi oblibeny squash a pravé timto smérem se bude millj podnikatelsky zamér

ubirat.

Cilem prace je sestavit podnikatelsky plan, na jehoz zékladé¢ bude moci podnikatel
realizovat projekt spojeny s otevienim nového squashového centra na Vysociné.
Podnikatelsky plan bude podkladem pro ziskani finan¢nich prostfedki, poptipadé
investortl. Cilem samotného projektu je vyplnit mezeru na trhu volnocasovych aktivit a
ziskat tak konkurencni vyhodu. Piinosem pro zdkazniky je ptedevsim ziskéani fyzické

kondice a psychické rovnovahy.

Névrhy budou vychdzet zprovedené analyzy vnéjsiho okoli (SLEPTE analyza),
oborového okoli (Porterova analyza péti konkurenénich sil) a SWOT analyzy. Zajem
o nabizené sluzby ze strany zakaznikid bude vyjadifen prostfednictvim vyplnénych
dotaznikii. Dotaznik bude sestaven na zdkladé mentilnich map. Ceny za sluZzby
stanovim podle konkurence (ve tfech variantach: optimisticka, pesimistickd a
realistickd). Projekt bude pfesné¢ vymezovat Cinnosti potiebné k otevieni sportovniho
arealu, na zéklad¢ téchto Cinnosti ur¢im kritickou cestu projektu, a to prostiednictvim
metody CPM. Podnikatelsky plan bude mimo jiné feSit problematiku rizik spojenych

s realizaci projektu. Formou matice rizik navrhnu moZznosti, jak tato rizika snizit.
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1 Teoreticka vychodiska prace

1.1 Podnikani a jeho pravni formy

Mnoho lidi v dnesni dobé uvazuje o tom, Ze se ,,postavi na vlastni nohy* a stanou se
podnikateli. Aby vSak jejich podnikani bylo uspésné, je tteba mit konkrétni, promysleny
a realizovatelny napad. Zacneme-li totiz néco vyrdbét, snécim obchodovat nebo
poskytovat sluzby a po urCité dob& zjistime, Zze o nabidku neni dostatecny zédjem,
ztratime svij cas, investované penize i odvahu opét podnikat. K tomu, abychom
dokézali proniknout na trh a udrZet si zde svou pozici, je nutné sestavit podrobny
podnikatelsky plan. Peclivé napsani podnikatelského planu nam umozni Iépe
nahlédnout do vlastniho podnikéni nebo tteba ziskat investora pro financovani naseho

zaméru. Jak ale takovy plan napsat? Jak se stat uspéSnym podnikatelem?

Jak jiz bylo zminéno, prvnim a zcela zdsadnim krokem k uspé$nému podnikéani je mit
napad. Napad muze vzniknout pozorovanim neuspokojenych potieb v dennim Zzivoté,
pfi provozovani konickil, pfi navstévé vystavy nebo veletrhu, na pracovnich poradach
nebo naptiklad pii obchodnich rozhovorech. Mame-li konkrétni napad, je nutné jej
hodnotit z hlediska oboru, ke kterému se vaze. Zejména bychom méli sledovat
vyvojovy trend daného oboru, pocet firem puhsobicich v oboru, jejich teritorialni
rozmisténi, cenové hladiny v oboru a primérné procento zisku. Na zaklad¢ ziskanych

dat se rozhodneme, zda budeme napad dale rozvijet nebo ho zamitneme. (7)

Pokud vime, jaky napad budeme na trhu realizovat, musime se dale zamyslet
nad moznymi zplsoby podnikéni. Obchodni zédkonik definuje podnikéni nasledovné:
»Podnikanim se rozumi soustavna cinnost provadéna samostatné podnikatelem viastnim
jménem a na vlastni odpovédnost za ucelem dosazeni zisku.“. Obchodni zakonik dale
rozliSuje povinny a dobrovolny zapis do obchodniho rejstiiku, kdy povinnost zapisu
do obchodniho rejstiiku maji obchodni spolec¢nosti, druzstva a ostatni pravnické osoby,
o kterych to ur¢i zdkon (napf. statni podniky). Fyzické osoby se povinné zapisuji
do obchodniho rejstiiku, jen pokud tak stanovi zvlastni zakon, pro ostatni osoby je zapis

dobrovolny.
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Rozhodnuti o pravni formé& podnikani ovliviluje situace, ve které se zacinajici
podnikatel nachazi. Zpravidla se jedna o pocatecni kapitadl, ochotu nést riziko
zodpovédnosti plynouci z podnikéni, pocet osob, které se budou na podnikéani podilet aj.

Zakladni rozdé€leni pravnich forem je podnikani jako fyzickd nebo pravnicka osoba. (8)

1.1.1 Zivnosti

Jednou z nejcastéjSich forem podnikani je podnikdni na zdkladé Zivnostenského
opravnéni. Problematiku Zivnosti upravuje v Ceské republice zikon o Zivnostenském
podnikani, ktery zivnost charakterizuje jako soustavnou cCinnost provozovanou
podnikatelem samostatné, vlastnim jménem, na vlastni odpovédnost, za ucelem
dosazeni zisku. Zivnostnik proto vystupuje pod svym jménem a ru¢i za své aktivity
celym svym majetkem. RozliSujeme dvé zakladni skupiny zivnosti, a to Zivnosti

ohlasovaci a koncesované.

Zivnosti ohlasovaci se rozdéluji podle pozadované odborné zpuisobilosti na Zivnosti
femeslné, vazané a volné. Aby mohl podnikatel provozovat femeslnou Zivnost, musi
prokédzat svou odbornou zpusobilost napf. vyu¢nim listem, maturitnim vysvédcenim,
vysokoskolskym diplomem apod. K Zivnostem femeslnym patii naptiklad zamecnictvi,
hostinska ¢innost, kosmetické sluzby,... Zivnosti vazané vyzaduji ziskani prikazu
zvlastni zplsobilosti, povoleni ¢i opravnéni k urcité ¢innosti. Jde napf. o vyrobu strojii a
pfistroji, vyucovani fizeni motorovych vozidel, provozovani funkce horského
pravodce,... Zivnosti volné nevyzaduji prokazovani odborné & jiné zpUsobilosti.

K ziskani volné Zivnosti staci spliovat vSeobecné podminky podnikani.

Koncesované zivnosti mohou byt provozovany vyhradné na zéklad€ tzv. koncese
(statniho povoleni). Opravnéni provozovat zivnost vnika na rozdil od ohlaSovacich
zivnosti aZ dnem, kdy je podnikateli doruc¢ena koncesni listina. Mezi koncesované
zivnosti fadime obory, u kterych je vysoké riziko ohrozeni Zivota, zdravi ¢i majetku.
Zvlastni kategorii zivnosti jsou tzv. Zivnosti provozované primyslovym zpiisobem.
Pro ziskdni se nevyzaduje pritkaz odborné zpusobilosti, podnikatel je vSak povinen

zabezpecit provoz zivnosti osobami, které splituji pozadavek odborné zptisobilosti. (14)
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Vyhody Zivnosti Ize spatfovat pfedevsim ve snadném zfizeni zivnosti. Kazdy zivnostnik
je svym vlastnim panem, miize pracovat svym tempem a podle vlastniho pfesvédceni.
Cisty zisk, ktery mu plyne z podnikani si cely ponechava. Pro dafiové uéely je mozné
naklady odepisovat z piijmil, zisky a ztraty z jednoho druhu podnikani 1ze odepisovat
oproti ziskim a ztratdm zjiného druhu podnikani. Hlavni nevyhodou je potom
odpovédnost podnikatele za své zavazky vzniklé v dasledku podnikani. V ptipadé

bankrotu jsou véfitelé opravnéni zabavit podnikatelsky i osobni majetek. (1)

1.1.2 Obchodni spole¢nosti
Pravni Gprava obchodnich spolecnosti je komplexné upravena v Obchodnim zakoniku.
Obchodni spolec¢nosti miizeme rozdélit na osobni (v.o.s., k.s.), kapitalové (s.r.o., a.s.) a

evropské obchodni spole¢nosti.

Vetejna obchodni spolecnost je zakladana alespoit dvéma osobami, pficemz vSichni
spolecnici ruci za zavazky spolecnosti spolecné a nerozdilné celym svym majetkem
(v€etné¢ majetku osobniho). VySe zakladniho kapitdlu neni pfedepsana. Spolecnost je
zaloZena sepsanim spolecenské smlouvy a vznikd ke dni z4pisu do obchodniho

rejstiiku.

Spole¢nost s ruenim omezenym muze byt zaloZena jednou osobou, nejvyssi pocet
spolecnikti je vSak padesat. Hodnota zékladniho kapitalu musi €init alesponi 200 000 K¢
a minimalni vyse vkladu jednoho spole¢nika je 20 000 K¢. Spolecnici ruci za zadvazky
spolecnosti do vyse svych nesplacenych vkladi. NejvyS$im organem spolecnosti je
valnd hromada a statutdrnim orgédnem jsou jednatelé. Spolecnost dale miZze zfidit

dozor¢i radu, kterd vykonava kontrolni ¢innost.

Kombinaci vefejné obchodni spolecnosti a spoleCnosti s ruenim omezenym je
komanditni spolecnost, kterou zaklddaji nejméné dvé osoby, znich alesponi jedna je
komplementat a druhd komanditista. Komplementar ru¢i za zavazky spolecnosti
veSkerym svym majetkem, zatimco komanditista pouze do vySe svych nesplacenych
vkladi. Pokud je v nazvu spolecnosti uvedeno jméno komanditisty, ru¢i za zavazky

spolecnosti jako komplementai. Pro komanditisty je dale stanoven minimdalni vklad
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5000 K¢ K obchodnimu vedeni spoleCnosti jsou opravnéni komplementari, ktefi

predstavuji statutarni organ spole€nosti. (4)

Akciova spolecnost miize byt zaloZzena jednim podnikatelem, jedna-li se o pravnickou
osobu, jinak dvéma nebo vice zakladateli. Kapital spole¢nosti je rozdélen na urcity
pocet akcii, se kterymi se obchoduje na kapitdlovych trzich. Akcionaf ma préavo
na vyplatu dividend (podilt na zisku), fizeni spole¢nosti (hlasovanim na valné hromadg)
a vyplatu likvida¢niho zistatku. Spolec¢nost ru¢i za zavazky celym svym majetkem,
zatimco akcionafi za zavazky spolecnosti neruci. Zakladni kapital musi ¢init minimalné
2 000 000 K¢, u spole¢nosti s vefejnou nabidkou akcii pak 20 000 000 K¢. NejvysSim
organem spolecnosti je valnd hromada. SpoleCnost fidi a jejim jménem jedna

predstavenstvo. Na vykon plisobnosti predstavenstva dohlizi dozor¢i rada. (9)

1.2 Podnikatelsky zamér

Pod pojmem podnikatelsky zamér se rozumi dlouhodoba strategie podnikani, ze které
podnikatel pfi svych cinnostech vychdzi a sniz by mélo byt jeho podnikani
v naprostém souladu. V praxi existuje n€kolik druhli podnikatelskych plant, z nichz
k nejCastéji pouzivanym patii FElevator Pitch, Executive Summary, zkraceny
podnikatelsky plan a plny podnikatelsky plan. Kazdy tento typ planu se 1isi ucelem,

ke kterému slouZi.

Elevator Pitch znamend v piekladu vytahovy prodej. Pouziva se predevs§im v situacich,
kdy ma podnikatel dobry napad na vytvofeni nové firmy ¢i rozvoj jiz existujici
myslenky, ale chybi mu potiebny kapital. Tento typ podnikatelského planu mé formu
tzv. ,,vytahové prezentace™ a je komunikovan ustné v maximalni délce jedné minuty.
Pouziva se v situacich, kdy se podnikatel ndhodou stfetne s investorem napt. ve vytahu
(vime, Ze investor je movity a pfiSti minutu ndm neutecCe, protoZe je s ndmi ve vytahu,
muzeme ho tedy informovat o nasem zaméru). DalSim druhem zpracovani
podnikatelského planu je tzv. Executive Summary, coz v piekladu znamend vykonny
plan ¢i vykonny souhrn. Tento vykonny plan je zkracenou verzi naseho podnikatelského

planu, jednd se o pisemnou prezentaci, vétSinou o rozsahu jedné, maximalné dvou stran
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formatu A4. Zkraceny podnikatelsky plan je oproti Elevator Pitch a Executive Summary
mnohem komplexnéjSim dokumentem. Informuje o zameéru, tymu, produktu, trhu,
konkurenci, o tom, kolik prostfedki je tfeba vynaloZit a jakym zplsobem s nimi bude
nakladdno. Ve srovnani s predchéazejicimi druhy plan rozebird danou problematiku
vice do hloubky. Dalsi variantou je plny podnikatelsky plan, ktery by mél podrobné
rozvést vychozi body: ,,co délam, co potiebuji a co nabizim*. Na tyto body musi podnik
zaroven hledat odpovédi. Obecné lze fici, ze zkraceny podnikatelsky plan by mél byt

dlouhy maximalné 10 stran, plny podnikatelsky plan potom 20 — 40 stran. (5)

1.2.1 Sestaveni podnikatelského planu

Pii sestavovani podnikatelského planu se doporucuje dodrzovat jistd pravidla.
Podnikatelsky zamér by mél byt pfedev§im srozumitelny, stru¢ny, logicky, pravdivy a
pokud je to mozZné, je vhodné sva slova dolozZit ¢isly. JelikoZ osoba, kterd bude
posuzovat nas podnikatelsky plan, bude jist¢ zaneprazdnéna a bude myslet na fadu
dalsich problémd, je velice pravdépodobné, Ze nas zdmér bude podvédomé hodnotit
podle zpiisobu, jakym se vyjadiujeme. Proto bychom se méli vyjadiovat jednoduse,
kazda véta by méla logicky vyplynout z véty predeslé, doporuCuje se také setadit

informace do tabulkové formy.

Podnikatelsky plan musi byt stru¢ny, proto by mél obsahovat pouze nejzékladnéjsi
udaje, které jsou klicové pro zhodnoceni zaméru. Napady, které predkladame, budou
snadné&ji pochopitelné, pokud na sebe budou logicky navazovat. To, co jsme napsali
v jednom odstavci, musi byt v souladu s tim, co uvadime jinde. Neni vhodné zvelicovat
dialezitost projektu. Kazdy investor, bankéf, ¢i jind osoba, kterd bude posuzovat nas
zamé&r, uvazuje numericky, tzn. mysli v ¢iselnych pojmech. Aby projekt dokazal
na cilovou skupinu zapiisobit, musime sva slova podloZit co nejpiesnéjSimi Cisly.
K projektu je tfeba ptilozit potfebnou dokumentaci, ktera investora presvédci, Ze vse, co
jsme uvedli, miZzeme podlozit diikkazy. Dokumentace by méla obsahovat podrobny
finan¢ni odhad, pfesny souhrn vSech prizkumi trhu, projektovou dokumentaci véetné
rozpoctu, predbézné dohody s hlavnimi odbérateli a dodavateli, vyjadieni stavebniho
ufadu, odboru Zivotniho prostiedi, okresniho hygienika, fotokopie ¢lankti v novinach,

fotografie naseho vyrobku, kopie prospekti a dalSich podplirnych materialt, vysledky
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jakychkoliv testii naseho vyrobku, zvlasté¢ pokud byly provedeny nezéavislou organizaci.

2)

1.2.2 Struktura podnikatelského planu

Kvalitné vypracovany podnikatelsky plan je zdkladem pro rozhodovéni, kam smérovat
budouci usili a cenné zdroje. Business plan snizuje umrtnost novych spolecnosti,
odhaluje slaba mista, zvySuje Sanci k dosazeni stanovenych cilli a v neposledni fad¢
funguje jako vnitini audit. Rada autorti vytvofila $ablony, které popisuji, jak by mél byt
podnikatelsky plan sestaven. Obecné lze konstatovat, Ze podnikatelsky plan by m¢l mit

nasledujici strukturu:

e exekutivni souhrn,

e popis podniku,

e prizkum a analyza trhu,

e vyrobni ¢i obchodni plan,

e marketingovy plan,

e plan lidskych zdrojd,

e finanéni plan,

e plan rizik a jejich hodnoceni,
e harmonogram realizace,

e pfilohy (dokumentace).

vvvvvv

hlavnim cilem je poskytnout lidem, pro které je urcen (investorim, bance,...), zdkladni
informace o podnikatelském zaméru. Jelikoz musi tento souhrn investora zaujmout a
upoutat jeho pozornost, mél by byt stru¢ny, prehledny a presvédCivy. Obsahem
exekutivniho souhrnu je: podnikatelskd myslenka, cile, jedine¢nost produktu a jeho
ochrana, konkuren¢ni vyhoda, cilové segmenty trhu a jejich velikost, tym, financ¢ni cile,

vyse pozadovaného kapitalu a potencidlni zisk. (10)

Popis podniku by mél zachycovat zakladni informace o podniku vcetné jeho historie.

Nemél by chybét nazev firmy, jeji sidlo a provozovny, jména vlastnikli a odpovédnych
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osob, pravni forma podnikéni, popis pfedmétu podnikani (zafazeni dle klasifikace
CZ NACE), pristupové komunikace a parkovani, hospodafsky a demograficky popis
okoli, stav firemnich prostor a jejich opravy, vlastnické vztahy k prostordm, dopravni a

jind omezeni.

Pokud se jednad o vyrobni podnik, musi podnikatel ve svém podnikatelském planu
sestavit komplexni vyrobni plan, ktery bude poskytovat informace o vyrobnim procesu,
vyrobnim sortimentu, vyuzivanych surovinach, strojich, vyrobnich ndkladech a
budoucich kapitdlovych potiebach. Mimo to je vhodné popsat vztah se subdodavateli
(jejich umisténi, smluvni, dodaci, platebni a reklamaéni podminky). V pfipadé, Ze se
nejedna o vyrobni podnik, vytvoii podnikatel tzv. obchodni plan, ve kterém konkrétnéji
vymezi pfedmét podnikani: poskytované sluzby, sortiment, inventurni systém,

skladovaci prostory, zplisob zdsobovani, dodavatelé, dodaci podminky,... (5)

vvvvvv

musi podrobné popsat organiza¢ni strukturu podniku, vlastnické vztahy, povinnosti
zamestnancl, odpovédnost jednotlivych pracovnikli, spoluprace mezi zaméstnanci atd.
Kvalita managementu miize velmi ovlivnit GspéSnost naseho podnikani. V planu
bychom méli uvést, kdo podnik vede, jaké jsou jeho odborné znalosti, zkuSenosti
v oboru, dosazené vzdélani, dosavadni uspéchy, ve€k a zvlastni schopnosti a zdjmy.
Nemél by také chybét tidaj o celkovém poctu zaméstnanct, jejich kvalifikace, vékové
sloZzeni, popis jejich pracovni ¢innosti a néaroky, které jsou kladeny na nové
zaméstnance pii pfijimacim pohovoru. Dillezité je, aby si majitelé firmy uvédomili, kdo
jsou jejich klicovi zaméstnanci. Plan by mél jasné charakterizovat zpiisob stimulovani
zaméstnanct, tj. uvedeni jednotlivych slozek jejich mzdy, udaj o tom, jestli firma
odménuje pracovniky za dosazené vykony a zohlednuje jejich uspéchy ¢i neuspéchy,
zda poskytuje zaméstnancim dostatecné socidlni zdzemi,... Pokud spolupracujeme
s n¢jakymi poradci (ucetnimi, danovymi, pravnimi, reklamni agenturou aj.) je dobré
tyto udaje uvést. Z pohledu investora to neni vnimano nikterak negativné, naopak je to

dikazem profesionality. (5)
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1.3 Analyza trhu

Vychozim bodem vSech podnikatelskych uvah je definovani trhu a jeho segmentace.
Nez se vibec rozhodneme na trh vstoupit, musime o ném ziskat objektivni udaje.
V prvni fadé je tieba vyrobek zhodnotit z hlediska marketingu. Z pohledu marketingu
hledame odpovédi na otazky: Kdo si vyrobek koupi a kdo jej bude pouzivat? Jaké
vyhody zakaznik ziska tim, Ze si koupi pravé tento vyrobek? Jaké ma prednosti? Jak se
jevi ve srovnani s konkurenénimi nabidkami? Jaky bude objem prodeje vyrobku? Kam
az je mozné rozsifit sit, aby se obchod wvyplacel? Odpovédi na uvedené otazky

nalezneme prostiednictvim prizkumu trhu. (5)

1.3.1 Prizkum trhu
K tomu, abychom zjistili, zda bude o nas§ vyrobek ¢i sluzbu na trhu zdjem, je nutné

provést prizkum trhu, ktery mize mit formu:

e priizkumu ,,0d zelené¢ho stolu® (studium publikovanych informaci),

e prizkumu v terénu (sbér specifickych informaci o trhu).

Prizkum od zeleného stolu se zamétuje na studium publikovanych informaci. VétSinou
se vyuziva informaci dostupnych v hospodaiskych sekcich vefejnych knihoven, které
nam pomohou vy€islit rozsah jednotlivych sektort trhu a trendd na téchto trzich.
Pro zjistovani trendd v ekonomice jsou vhodné rovnéz Udaje statniho statistického
uradu. Podnikatel musi zjistit, zda je jeho obor podnikdni na vzestupu nebo na poklesu a
¢im se ma vyrobek liSit, aby nebyl ovlivnén trendy. V praxi se vSak doporucuje
provadét prizkum trhu vterénu, ktery je vhodné doplnit o informace ziskané
z prizkumu od zeleného stolu. VéEtSina prazkumi v terénu mé formu dotaznikové akce,
pfi které tazatel klade otazky respondentovi. Mezi nejpopularnéjsi formy dotaznikovych

akei patfi:

e osobni rozhovor (tvaii v tvar),
e rozhovor po telefonu,
e dotaznik zasilany poStou,

e kontrolni a diskusni skupiny.
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Osobni rozhovor a dotaznik rozesilany poStou patii k nejlevnéjSim formam
dotaznikového Setfeni. Rozhovor po telefonu vyZaduje velmi kladny postoj, zdvofilé
chovéani, schopnost nehovofit pfili§ rychle a schopnost poslouchat a souc¢asné vypliiovat
dotaznik. Dotazniky zasilané poStou je vhodné doplnit o privodni dopis, ktery
vysvétluje ucel celé akce a slib malého darku za zaslani vyplnéného dotazniku, ktery je
respondentovi odeslan nasledujici zésilkou. Pfed tim, nez sestavime samotny dotaznik,
je dobré si odpoveédét na nasledujici otdzky: Jaké jsou cile prizkumu? Co presné
chceme védeét (napf. co lidé nejcastéji kupuji, kolik toho kupuji,...)? Kdo jsou
spotfebitelé? Jakym zplsobem budeme dé¢lat prazkum (rozhovorem tvari v tvar
na ulici)? KdyZz si odpovime na uvedené otazky, jsme pfipraveni sestavit dotaznik,

ve kterém bychom méli dodrzet Sest jednoduchy pravidel:

1) pocet otdzek by mél byt minimalni (cca 4 — 5 otazek);

2) otazky musi byt jednoduché, u odpovédi je vhodné respondentovi nabidnout
vybér alespon ze Ctyt alternativnich odpovédi;

3) respondent musi otdzce skutecné porozumét, doporucuje se proto vyhybat
dvojznacnosti a pouzivani slov: obecné, zpravidla, obvykle;

4) odpovédi musi byt konkrétni, je dobré se vyhybat vyslovovanym nazortim;

5) na samém pocatku je namisté se respondenta zeptat, zda ndm zodpovi cely
dotaznik (doporucuje se vyloucit nevhodné respondenty);

6) v dotazniku musi byt identifikacni otazky poskytujici piehled o respondentech
(pohlavi, vek,...).

Cim vétsi pocet respondentli dotaznik zodpovi, tim se zvySuje piesnost vysledkl
prizkumu. Dotaznikové Setfeni vSak neni jedinym zplsobem prizkumu trhu v terénu,
v praxi se také velmi Casto pouzivaji prizkumy formou ndvstév vystav nebo napf.

nakup a zkoumani vyrobkl konkurence. (1)

1.3.2 Strategicka analyza
Cilem strategické analyzy je analyzovat, identifikovat a ohodnotit vSechny relevantni
faktory, které budou mit pravdépodobné vliv na ¢innost podniku. Pojem strategicka

analyza v sob& obsahuje tfi oblasti zkoumani, a to: analyza obecného okoli, analyza
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oborového okoli a interni analyza. Tyto dil¢i casti strategické analyzy slouZi jako

podklad pro sestaveni SWOT analyzy. (5)

Obrazek 1: Strategicka analyza podniku

Makroprostied(

Mikroprostfedi

-

PODNIK

Interni faktory

Zdroj: http://www.businessinfo.cz/cz/clanek/management-msp/marketing-rizeni-msp-

komplexni-analyza/1001663/45239/ (vidéné dne 10.2.2012)

Analyza obecného okoli
K provedeni analyzy obecného okoli se nejcastéji pouziva metoda SLEPT(E) analyzy,
kterd zkoumd vliv a zmény okoli pisobici na podnik =z hlediska socidlniho,

legislativniho, ekonomického, politického, technologického a ekologického.

Socialni faktory silné ovliviiuji poptavku po zbozi a sluzbach, ale 1 nabidku pracovni
sily. Z tohoto ditvodu je nutné brat v uvahu napt. pohled obyvatelstva na svét, pohled
obyvatelstva na danou organizaci, Zivotni styl a Uroven, dostupnost pracovni sily,
pocitacova gramotnost, rozdéleni pfijmli a zména kupni sily, preference volného a
pracovniho ¢asu, demografické zmény aj. Stat v roli zakonodarce miize svymi zakony,
vyhlaSkami a prdvnimi normami vymezit prostor pro podnikani. Proto je dilezité
sledovat regulace riznych odvétvi, danové zakony, obchodni zakonik, regulace exportu

a importu a v neposledni fad€ zadkony o ochrané zdravi a bezpecnosti pii praci. (5)

Do jisté miry na podnik plsobi také makroekonomické trendy. Mira rlistu nebo poklesu

totiz na trhu ovliviluje naSe pfiilezitosti nebo hrozby. Je tfeba analyzovat politiku
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centralni banky, danové zatizeni a danovou politiku, cenovou politiku, trendy
nezaméstnanosti, urokovou miru a inflaci, vyvoj pfijmi a ndkladi prace, miru
ekonomického rlstu, stddium hospodaiského cyklu,... Dilezitou roli hraji také
politické faktory, protoze od typu politiky se odviji legislativa dané zemé. Mezi
politické faktory mizeme zatadit stabilitu vlady a politického prostfedi, monetarni a
fiskalni politiku vlady, politiku riznych politickych stran, vydaje vlady atd. Pokud se
nam podafi spravné predpoveédét vyvoj technologii, mize to byt vyznamnym cinitelem
uspéchu firmy. Bereme proto v uvahu rychlost zmén technologie v daném oboru,
prostiedky vénované na védu a vyzkum, podporu vlady v oblasti védy a vyzkumu,

rychlost moralniho zastaravani, nové pracovni postupy a techniky a dalsi. (5)

Analyza oborového okoli

Abychom mohli komplexné analyzovat situaci firmy, musime zjistit, jaké je postaveni
naSeho podniku ve zkoumaném podnikatelském prosttedi, k cemuz pouzijeme metodu
Porterova pétifaktorového modelu konkurencniho prostfedi. Tato metoda vychazi
z myslenky, Ze charakter a stupen konkurence v odvétvi je zavisly na tom, jaka je
vyjednavaci sila odbératelll a dodavatell, jaké je riziko vstupu novych konkurenta

do odvétvi, hrozba substitutli a stupent konkurence v odvétvi. (5)

Obrazek 2: Porteriv pétifaktorovy model konkuren¢niho prostiedi

Potencialni novi
konkurenti

({OhroZzeni ze strany novych
potencialnich konkurentd)

R

Konkurenéni
rivalita

f Odbératelée

(Dohadovaci schopnost
dodavatell)

. . n . ({Dohadowvaci schopnost
(Rivalita - soupereni mezi odbé&rateli)
stavajicimi organizacemi)

= y
Nahradni (noveé)
vyrobky

Dodavatelé H

{OhroZeni ze strany
nahradnich wyrobkd -
substitutd)

Zdroj: http://www.vlastnicesta.cz/metody/metody-marketing/porteruv-model-
konkurencnich-sil/ (vidéné dne 14.1.2012)

21



vvvvv

je prechod na nového dodavatele nakladné€jsi. Odbératel se ze své pozice snazi o co

nejlepsi obchodni podminky, miiZze mit tedy na dodavatele vliv pokud:

e pro odbératele existuje moznost substitutd,
e v okoli podnikatele se nachazi velké mnozstvi dodavateld,
e nakupovany statek neptedstavuje dilezity vstup,

e pro odbératele neexistuji velké prekdzky pro zménu dodavatele,...

Substitut predstavuje statek, ktery ma stejné nebo podobné vlastnosti vyrobku, ktery
uspokojuje potieby zdkaznika. V ptipadé€, ze bude substitut vykonnéjsi nebo bude mit
niz§i cenu, lze ptredpokladdat, Ze odbératel dany statek uptednostni pied nasim
vyrobkem. Pokud v daném odvétvi substituty existuji, firmy nebudou zvySovat ceny
vyrobkl, ale budou se je snaZit inovovat. Konkurence substitutl je vyssi, pokud je
pro kupujicitho snazsi k substitutu piejit. Ziskovost a uspéSnost podnikdni zdvisi i

na dostupnosti, kvalit¢ a nakladech substitutii jejich vyrobkd.

Hrozba vstupu novych konkurentli do odvétvi je podminéna diferenciaci vyrobki,
reakci existujicich firem, legislativou, distribu¢nimi kanaly, loajalitou ze strany
zakaznikd,... Stupen konkurence v odvétvi je determinovan velikosti podilu, ktery maji
jednotlivé podniky na trhu v daném okoli. Je proto tfeba zkoumat slozky konkuren¢niho

prostiedi, jako naptiklad:

e Kolik konkurujicich firem v oboru piisobi? Roste nebo klesa jejich pocet?
e Jaké existuji bariéry vstupu na dany trh?
e Jaké jsou néklady na odchod z trhu? Je lepsi setrvat a soutézit, protoze odchod

by piisle draze? (5)

Interni analyza
K provedeni interni analyzy se zpravidla pouziva model 7S, jehoz cilem je odhalit
tzv. klicové faktory uspéchu, které musi byt vzajemné v souladu. Jednotlivé faktory

zobrazuje nasledujici schéma:
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Obrazek 3: Model 7S

Strategy

Shared

Vision /

Skills

Zdroj: http://www.ceciliaedwards.com/tag/seven-s-model/ (vidéné dne 14.1.2012)

Strategie (strategy) urcuje, jakym zpiisobem spole¢nost ziskava konkurencéni vyhodu.
Struktura (structure) zobrazuje organiza¢ni uspotfaddani firmy ve smyslu nadfizenosti a
podiizenosti, spoluprace, sdileni informaci atd. Systémy (systems) piedstavuji
prostfedky a procedury, jejichz prostfednictvim jsou provadény kazdodenni Cinnosti a
procesy. Sdilené hodnoty (shared vision) odrazeji ideje, principy a firemni hodnoty,
které jsou respektovany pracovniky. Schopnostmi (skills) rozumime profesionalni
znalosti pracovnikii. Stylem fizeni (style) chapeme pfistup managementu k feSeni
problémil a zplsob fizeni zaméstnancl. Posledni kriticky faktor uspéchu predstavuji

zaméstnanci (staff), jejich vztahy, funkce, motivace, schopnosti a chovani vici firmé.

an

1.3.3 SWOT analyza

Z vySe uvedenych analyz vychdzime pii sestavovani SWOT analyzy, kterd hodnoti
podnik z pohledu silnych (Strengths) a slabych (Weaknesses) stranek, prilezitosti
(Opportunities) a hrozeb (Threats). SWOT analyza nam pomaha nalézt problémy a
moznosti dal§iho ristu. V rdmci této analyzy nasledn€ hleddme vzajemné vztahy mezi
silnymi strankami a pfilezitostmi a mezi slabymi strankami a hrozbami. Vztahy potom

muzeme vyuzit jako vychozi bod pfi stanoveni strategie a rozvoje firmy.
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Analyza silnych stranek urcuje vnitini sily podniky. Jedna se v podstaté o to, co podnik
déla 1épe nez konkurence. Pfi stanoveni silnych strdnek hleddme odpovédi na otazky
typu: Ma podnik ve svém oboru zmapovany trh? M4& spolecnost néjaké zvlastni
kompetence? Mé néjaké konkurenc¢ni vyhody? Jsou jeho zdkaznici loajalni? Slabé
stranky vyjadiuji potencialni vnitini slabiny. Jde o ¢innosti, v nichZ se spolecnosti
nedafi, kdy ostatni dosahuji lepSich vysledkii. Management by si mél polozit otdzky:
Ma podnik néjaké konkuren¢ni nevyhody? M4 vedeni podniku dostate¢né manazerské
dovednosti? Celi podnik vnitinim problémiim? PiileZitosti odraZeji oblasti, ve kterych
muzeme v budoucnu vyniknout. Doporucuje se zodpoveédét otazky: Muze podnik vyuZzit
rust trhu k vlastnimu rtistu? Ma podnik moZnost diverzifikovat do podobnych produkta?
Existuji skupiny potencidlnich zdkazniki? Muzeme vstoupit na nové trhy? Vznika
na trhu nova potieba zédkaznikl, kterou je tieba uspokojit? Hrozby ptfedstavuji analyzu
vnéjSich faktorti. Management by mél znat odpovédi na otazky: Je podnik ohroZen
rustem prodeje substituti? Méni se potfeby zdkaznika? Je trh nasycen a poptavka roste
pomalu? Jak intenzivni je riist konkurence v oboru? Roste vyjednavaci sila zdkaznikl

nebo dodavatela? (5)

1.4 Marketingovy plan

Hlavnim cilem marketingového planu je detailn€¢ popsat trzni strategii, zplsob
distribuce vyrobktl (pfipadné sluzeb), jejich ocenéni, servis, zaruky, propagaci a vysi
nakladl na reklamu. Potencidlni investor se v této Casti zamétuje predevsim na odhad
objemu produkce, na jehoz zdkladé¢ bude nasledné odhadnut zisk. Podnikatel musi
pfesné stanovit marketingové cile, kterych chce v nasledujicich letech doséhnout.
Marketingovy plan naznacuje, jakym zplsobem se budeme prosazovat na trhu
konkurence. Jednim z nejlepSich pfistupl pro vytvareni marketingové strategie podniku
je vyuziti marketingového mixu, ktery konkretizuje vSechny kroky, které by meél
podnikatel ucinit, aby vzbudil poptavku po produktu. V praxi se nejcastéji tyto kroky

rozdéluji do ¢tyt proménnych (tzv. 4P marketingu):

e product (produkt, vyrobek, sluzba),

e price (cena),
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e placement (misto, distribuce),

e promotion (propagace).

Rada autori model 4P rozsifuje na model 5P (people), piipadné az na 8P (package,
partnership, programming). Pod pojmem produkt madme na mysli nejenom samotny
vyrobek nebo sluzbu, ale také vSechny vlastnosti a charakteristiky jako je baleni, design,
barva, kvalita, obal, znacka, zaruky, ndhradni dily, pfirucky k obsluze, servis a dalsi
faktory, které zpohledu zékaznika rozhoduji o tom, jak produkt uspokoji jeho
ocekavani. Cena je hodnota vyjadiena v penézich a jako jediné slozka marketingového
mixu piinasi podniku zisk. Existuje fada zplsobul, jak stanovit cenu napi. podle
nakladt, konkurence, poptavky ¢i uzitku, ktery produkt piina$i zakaznikovi. Kromé
samotného stanoveni ceny zahrnujeme do této oblasti také slevy, splatnost, podminky
placeni, ndhrady nebo moznosti tvéru. Misto urcuje, kde a jak bude produkt proddvan
v¢. prodejniho sortimentu, distribucnich cest, dostupnosti distribu¢ni sité, zasobovani a
dopravy. Propagace je souhrnem cinnosti, které maji za nasledek zvysSeni povédomi
zakaznikl (i potencialnich zdkaznikl) o daném vyrobku. Mezi nejcastéjsi formy
propagace patii reklama, inzerce (v Casopisech, novindch, televizi, radiu, letaky,...),

seminare, prednasky, literatura, podpora prodeje (vzorky zdarma,...) atd. (3)

Otazka cen hraje v podnikdni zcela zasadni roli. Cena musi byt vzdy v souladu
s ostatnimi prvky marketingu. M¢la by odpovidat potfebam a financnim moznostem
cilové skupiny zakaznikil, charakteru a kvalit€¢ vyrobku. Obecnym tvrzenim je, Ze
levnému vyrobku se nepfisuzuje piili§ vysoka kvalita, proto by podnikatel nemél
prodavat vyrobky pfili§ levné. Vysoka cena naopak miiZze zpisobit odbytové potize.
Neexistuje jednotné métitko, podle kterého by se dala cena posuzovat. K ur€eni ceny
muzeme stanovit test cenové citlivost, ktery se v soucasnosti pouzivd piedevSim
v zahrani¢i. V hodnoceni testu se proti sobé stavi ndzory na kvalitu a hodnotu.

V zavislosti na znalostech nabidky zdkaznici odpovidaji na otazky:
e Pii jaké cené na této stupnici hodnotite vyrobek jako levny?

e Zajakou cenu Vam zacina vyrobek piipadat drahy?

e Pri které cené je vyrobek tak drahy, Ze byste jej nekoupil(a)?
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e Pii jaké cené Vam pfipadd vyrobek tak levny, Ze byste zacal(a) pochybovat

o jeho kvalité?

Pfi vyhodnoceni testu zjistime bod cenové nezaujatosti, optimdlni cenovy bod a
pfijatelné cenové rozpéti. Cilem cenové politiky je tedy naleznout cenu, kterd zahrne
pokryti veSkerych nakladi, zaru¢i piiméfeny zisk a zaroven bude akceptovana

zakazniky. (4)

1.5 Finan¢ni plan

o sestaveni planu financi, ktery informuje o potieb¢ kapitdlu a ekonomické redlnosti
zaméru. Finan¢ni plan by mél byt sestavovdn minimdlné na nésledujici tfi roky.
Pti zahdjeni podnikani musi podnikatel védét, kolik finanénich prostiedkli bude
pottebovat. Podnikatelsky zdmér je proto nutné prevést do Cisel, kdy na jedné strané
vycislime prostiedky, které je tieba vynalozit pii zaloZeni firmy, déale sestavime
rozpocet predpokladanych pfijml a vydaji po zahdjeni podnikdni. Finan¢ni plén slouzi
jako kontrola plnéni stanovenych cili. Jeho hlavnim cilem je informovat investory

o vyvoji finanéni situace podniku. Vhodné je usporadani formou tabulek. (5)

1.5.1 Finance podniku

Finance zasahuji do vSech ¢lanka firemniho organismu. Jejich prostfednictvim
ziskavame potiebné vstupy (zatizeni, material, pracovni silu,...), které ndm umoziuji
vyrabét vystupy (vyrobky a sluzby). Jak jiz bylo feceno, finan¢ni plan musi obsahovat
zakladni rozpocet a predpokladané vysledky hospodateni. Zakladni rozpocet vychazi

z nasledujicich oblasti:

e oblast potieby investic — pfed zahdjenim podnikdni je tieba zajistit potizeni
pozemkil, budov, stroji, zatizeni, licenci, ndbytku,...;
e oblast potieby provozu — k tomu, aby mohl samotny provoz fungovat, musime

obstarat suroviny a zasoby, energie, opravy,...;
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e oblast marketingové potfeby — tato oblast piedstavuje nédklady spojené s tvorbou
a realizaci marketingového planu (marketingova kampan, vizitky, propagacni
materidly, inzerce,...);

e oblast osobnich vydajii podnikatele;

e oblast likvidni rezervy.

V ptipadé noveé vznikajiciho podniku by mél byt odhadnut bod zvratu, poptipad¢ doba,
za kterou podnik svou ¢innosti dosdhne pozitivniho hotovostniho toku. Bod zvratu je
misto, od kterého bude podnik produkovat dostate¢ny piijem k pokryti vSech nakladt
(bod, ve kterém se vynosy rovnaji ndkladim). Jednd se o rovnovazny bod, kdy
pod timto objemem prodeje bude firma ztratova, nad nim bude naopak produkovat zisk.
Grafické znazornéni pomiiZze podnikateli k rychlé orientaci a vyznaceni rtiznych hladin

zisku nebo ztrat, jaké by mohl dosdhnout pfi rizné Grovni prodeje. (4)

Obrazek 4: Bod zvratu
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Zdroj: http://www.synext.cz/kryci-prispevky-a-bod-zvratu.html (vidéné dne 15.2.2012)
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Bod zvratu vypocteme pomoci vztahu:

Opep al -, kde
C - VNj
Oppp v bod zvratu,
FN fixni naklady,
C cena,
VNJ o variabilni naklady na jednotku.

Kazda firma musi byt schopna odhadnout, jaké budou jeji ptijmy v hotovosti, tzn. co se
bude prodavat, za jakou cenu a kdy lze ocekévat platby od zakazniki. Odhad toku
penéz podnikatele informuje jestli bude mit v pfiStich mésicich prfebytek nebo
nedostatek hotovosti. Tento tok penéz byva nazyvan CASH FLOW. Podnikatel mutze
urychlit tok penéz napf. zkracenim doby splatnosti vydanych faktur, udrzovanim co
nejnizsich zasob, snizenim nékladii na provoz,... Pokud se podafi tok pen¢z urychlit a
nezméni se objem prodeje ani vyroby, vytvoii se volné rezervy, které miizeme pouzit

na dalsi rozvoj firmy. (4)

1.5.2 Zdroje financovani projektu

Podnikatel musi peclivé zhodnotit, jakym zptisobem bude feSit financovani projektu,
zda z vlastnich zdroju, cizich zdrojl, ¢i kombinaci obou zplsobl. Zdroje financovani
firmy tedy muzeme rozd¢lit na externi a interni (zisk). K financovani podnikani se

v praxi nejcastéji vyuziva:

e vklad majitele,

e dlouhodobé a sttednédobé uvéry,
e kratkodobé uvéry,

e kratkodoba ucelova ptijcka,

e dotace,

e faktoring a forfaiting,

e leasing,

e zavazky vici zaméstnancim.
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Vklad ze strany majitele je vyluéné zavisly na finan¢nich moZnostech samotného
podnikatele. Financovani obchodnich spolecnosti je obecné moZzné navySenim
zakladniho kapitalu. V praxi se bézn¢ pouzivéa financovani prostfednictvim uvéri. Malé
a stiedni firmy maji ztiZenou situaci pro ziskani ivéru od banky. Banka pfi poskytovani
uvéru prihlizi k historii, dostate¢nému zajisténi a pfijatelné bonité klienta. K hlavnim
formam kratkodobych Uvért patii obchodni uvér, ktery je charakteristicky tim, ze
odbératel zaplati za zbozi a sluzby az po uplynuti sjednané lhity. Smlouva upravuje
konkrétni platebni podminky. K financovani ¢innosti podnik mlze vyuzit také slozky
svych pasiv — cizi zdroje. Cizi zdroje jsou zdroje, které se v podniku docasn€ uvoliiuji a
diky plynulosti reprodukéniho procesu maji trvaly charakter. Podnik vyuZiva tyto zdroje
bezurocné. Jedna se napf. o zavazky vi€i zaméstnanclim nebo zalohy od odbérateli.
Mezi zvlastni formy financovani fadime faktoring a forfaiting, jejichz podstata spoc¢iva
v odkoupeni pohledavky pted datem jeji splatnosti bankou nebo specializovanou
spolecnosti (faktorem ¢i forgaiterem). Pii faktoringu se jednd o odkoupeni
kratkodobych pohleddvek, pii forfaitingu potom o odkoupeni dlouhodobych a
sttednédobych pohledavek.

K nenavratnym zdrojim financovani patii dotace, které predstavuji ekonomicky nastroj,
jehoz prostfednictvim stat nebo jiny izemni celek podporuje prosazovani svych zaméru.
Dotace rozdélujeme na pfimé a nepiimé. Pod pojmem piimé dotace rozumime piisun
penéznich prostfedkli do firem — jde napf. o cenové piiplatky, exportni prémie,
investi¢ni dotace atd. Nepifimé dotace snizuji firemni vydaje. Zpravidla mivaji formu
danovych tlev, bezuro¢nych pljcek, pljcek se snizenou trokovou sazbou, statni zaruky

uveérl, bezplatného poradenstvi nebo poskytovani vyhodnych statnich objednéavek. (4)

1.6 Rizeni rizik

Aby byl podnik na trhu uspé€$ny, musi umét vyuzit vSech pftilezitosti, které¢ se mu
naskytnout. Tyto pfilezitosti jsou vSak obvykle doprovazeny riziky. Znalost prace
sriziky je proto jednim zklicovych predpokladii tuspéchu a schopnost prace
v podminkach rizika se dnes stdva charakteristickym rysem moderniho manaZera.

Kazdy podnikatelsky zdmér by mél obsahovat analyzu rizik, jejimz cilem je odhalit
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pfipadna rizika existujici v daném odvétvovém a konkurencnim prostiedi. Jednotliva
rizika mohou byt rozlicnd, vyplyvajici zreakce konkurence, ze Spatného vedeni
podniku, neefektivniho marketingu, nekvalifikované pracovni sily,... Podnikatel by mél
vytvofit strategii fizeni rizik. Riziko vétSinou neexistuje izolované, ale jedna se o urcité
kombinace rizik, které ve svém dopadu piedstavuji pro podnik hrozbu. Vzhledem
k mnozstvi rizik je tfeba urcit velikost dopadu rizika a pravdépodobnost jeho vyskytu.

Vysledky provedené analyzy je vhodné zakreslit do tzv. matice rizik. (6)

Obrazek 5: Matice rizik
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Table 1 = Sample Eisk Matrix

Zdroj: http://it.tmcnet.com/topics/it/articles/47518-ranking-risks-rare-certa-negligible-
catastrophic.htm (vidéné dne 16.2.2012)

Rizika v oblasti svétle zlutych poli jsou zanedbatelnd, mdalo nékladnd nebo lehce
odstranitelnd. Proti rizikiim nachézejicim se v tmavé Zluté oblasti je nutné se pojistit. Da
se jim tim levn€ predchazet, pravdépodobnost vzniku je minimalni, avSak piipadna
Skoda je nevycislitelna. Na rizika v oblasti oranzovych poli si spole¢nost musi davat

nejvetsi pozor a neustdle se snazit o predchdzeni nebo sniZovadni moZnosti jejich

vyskytu. (6)
Mezi nej€astéjsi oblasti rizik patfi:

e Trhy: riziko ndhlé zmény naSich trhlt — Mohou tato rizika nastat? Jak by to

ovlivnilo nase celkové trzby?
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e Produkt: rizika plynouci z vysoké ceny, Utlumu poptavky, probléma s kvalitou a
sluZzbami, zivotni cyklus produktu,...

e Obchody — rizika neplnéni plénovanych trzeb, rizika Spatnych obchodd,
kapacitni rizika (velké mnozstvi zakéazek),...

e Management — rizika nekompetentniho fizeni, konfliktd,...

e Kbvalita — rizika nizké kvality produkti, negativnich referenci, poskozeni image,

ztraty zékaznika,. ..

Aby se podnikatelé pfipravili na ta rizika, jez lze ptredvidat, je nutno si vytvofit nékolik
variantnich krizovych scénafi, které by dopomohly k efektivnimu a urychlenému feseni

vzniklych problémi. (4)

1.7 Metody hodnoceni investice

Hlavnim cilem hodnoceni investice je porovnani vynalozeného kapitalu s vynosy, které
nam investice pfinese. Metody hodnoceni investic miizeme rozd¢lit do dvou oblasti, a to
na metody statické (Cas nemd podstatny vliv) a metody dynamické (vétSina investic,

delsi zivotnost). Mezi statické metody fadime:

e priamérné ro¢ni cash flow (CF),
e priamérnd doba navratnosti,
e priameérné procento vynosu,

e pramérny vynos z ucetni hodnoty.

MiZzeme také pouzit dynamické metody, mezi které patfi:

¢ index ziskovosti,
e metoda doby splaceni,
e metoda Cisté soucasné hodnoty,

e metoda vnitiniho vynosového procenta.
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1.7.1 Metoda doby splaceni (navratnosti investice)

Ukazatel doby splaceni ndm udava pocet let, za které tok vynost pfinese hodnotu, ktera
bude rovna ptivodnim nakladim na investici. Jsou-li vynosy v kazdém roce konstantni,
dobu splaceni potom vypocteme jako podil ndkladli vynaloZenych na investici a ro¢ni
¢astkou ocekavanych vynost. Nevyhodou je fakt, Ze nezohleditujeme ¢asové rozlozeni

vynost v dobé& splaceni.

1.7.2 Metoda Cisté souc¢asné hodnoty (NPV)

Oproti predeslému ukazateli zohlednuje metoda Cisté souasné hodnoty faktor ¢asu, tzn.
hodnota dne$nich penéz je vyssi nez hodnota stejné ¢astky v budoucnu. Dochdzi zde
tedy k prepoctu budoucich piijmil z investice na jejich souc¢asnou hodnotu. Investici je
vhodné realizovat v piipad¢, Ze cCista soucasna hodnota je kladni. Vypocet cisté
soucasné hodnoty predstavuje rozdil mezi soucasnou hodnotou ocekavanych vynost a

naklady na investici.

NPV = PVCF —1N=iC—Ff, ~IN , kde:
o (1-k)
NPV ¢ista soucasna hodnota investice,
PVCF ..o soucCasna hodnota CF,
CF oc¢ekavana hodnota cash flow v obdobi t,
IN naklady na investici,
K kapitalové naklady na investici (diskontni sazba),
b obdobi 1 azn,
N e, doba zivotnosti investice.

1.7.3 Metoda vnitiniho vynosového procenta (IRR)

Ukazatel vnitiniho vynosového procenta je také zaloZena na principu soucasné hodnoty,
diskontni mira (WACC) vsak neni dand. Cilem metody je najit takovou miru diskontni
miry, pti které se souCasné ocekdvané vynosy z investice (SHCF) rovnaji souCasné

hodnoté vydajii na investici (SHIN), tzn. SHFC = SHIN.
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n CF‘[

SHCF = IN = ,
S (1-k)

Metoda nam udava piedpoklddanou vynosnost investice, kterou miiZzeme porovnavat
s pozadovanou vynosnosti. Rozdil pfedstavuje miru jistoty a rizika. Pokud je vnitini
vynosové procento vysSi nez diskontni mira zahrnujici riziko (WACC), projekt je

pfijatelny. (12)
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2 Analyza soucasného stavu a trznich prileZitosti

Podnikatelsky zdmér je zaméfen na vybudovani a zprovoznéni squashového arealu
na Vysocing€. Potencidlnimi zakazniky jsou predevSim mistni obyvatelé, tzn. lidé vSech
vékovych kategorii z Jihlavy a jejiho blizkého okoli. Jelikoz se v Jihlavé nachazi velké
mnozstvi zakladnich a stfednich Skol a jedna vysoka Skola, chtéla bych s nimi navazat
spolupraci ve smyslu rozsifeni sportovni vychovy zakl. Cilem spoluprace je predevsim
zvysit navstévnost arealu v dopolednich hodinach. Mimo jiné Skola, ktera této nabidky

vyuzije, se stane v oich vetejnosti atraktivnéjsi.

2.1 Analyza trzniho prostiedi

Nez bude sestaven samotny podnikatelsky plan, je zapotiebi zjistit, jestli bude viibec
o nabizené sluzby v dané lokalité¢ zajem, zda neni trh v oblasti sportovnich aktivit jiz
nasycen, jak velka je konkurence uvnitt odvétvi a dalsi. Proto jsem se rozhodla v prvni
fad¢ analyzovat Siroké okoli podniku prostiednictvim SLEPT(E) analyzy a na ni poté

navazat prizkumem oborového okoli formou Porterovy analyzy péti konkurenénich sil.

2.1.1 SLEPT(E) analyza

Socialni faktory

V okrese Jihlava zije vsoudasné dob&é podle Ceského statistického tufadu
112 222 obc¢anti, z toho zhruba polovina ma trvalé bydlisté piimo v krajském mésté
Jihlava. Ptiblizné 14,6 % obyvatel je ve véku 0 — 14 let, 69,1 % ve v€ku 15 - 64 let a
16,3 % populace je starsi 64 let.

Z hlediska pfedmétu podnikani 1ze povaZovat za negativni socialni faktory financni

krizi a s ni spojenou nezaméstnanost obyvatel. Zakaznici budou disponovat mensim

dichodem, coZz muze ohrozit navstévnost squashového centra. Mira registrované
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nezamé&stnanosti v Kraji Vyso€ina ¢inila ke konci uplynulého roku 9,44 %.
Nezaméstnanost vyssi nez 10 % byla v okresech VysoCiny zaznamendna pouze
v Ttebi¢i a ve Zd’afe nad Sdzavou. Primérnd hrubd meésicni mzda v Kraji Vysocina je

20 680 K¢.

Obrazek 6: Nezaméstnanost v Kraji Vysocina
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Zdroj: http://www.jihlava.czso.cz/csu/2011edicniplan.nsf/krajkapitola/631011-11-
r 2011-29 (vidéné 2.3.2012)

Pozitivnim socidlnim faktorem je snaha populace travit aktivné svlij volny cas a s tim
spojend touha po udrzovani dobré télesné kondice a zdravém Zzivotnim stylu. Sport a
sportovni vyziti je v dneSni dob¢ jednou z nejvyhledavangjSich forem relaxace. Jako
pozitivni faktor se déle jevi lokalita squashového centra, které bude umisténo piimo

v centru Jihlavy.

Legislativni faktory

Jelikoz bude squashové stiedisko zalozeno jako spolecnost srucenim omezenym,
vztahuji se na ni prava a povinnosti vyplyvajici z obchodniho zikoniku (zakon ¢.
513/1991 Sb.). V tizeni ve vécech, které nejsou upraveny obchodnim zakonikem, bude
podnikéni vychazet z obfanského zakoniku, neni-li ani zde upraven potiebny postup,
pouziji pii feSeni dané problematiky obchodnich zvyklosti. Jelikoz bude squashové
centrum provozovano Vv nove vybudované sportovni hale, musime si obstarat

na stavebnim ufad¢ ptislusné stavebni povoleni. Dilezité je také dodrzet hygienické
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normy pro hygienickd zatizeni, je proto nezbytné ziskat povoleni od krajské hygienické

stanice. Dal$i omezeni mohou pfijit také ze strany Ceské asociace squashe.

Legislativa umoziuje poskytovat zaméstnancim benefity ve formé€ poukazek
umoznujicich volné nebo zvyhodnéné vstupy do sportovniho aredlu. Poukazky jsou
pro zaméstnavatele daitove uznatelnym nékladem a predstavuji i€¢inny nastroj motivace

zameéstnancu.

Ekonomické faktory

Stejn¢ jako kazdé podnikani, tak i podnikéni v oblasti volnocasovych aktivit ovliviiuji
ekonomické faktory. Je velmi dilezité v jaké fazi ekonomického cyklu se pravé dana
ekonomika statu nachazi. Podle vyvoje HDP v poslednich letech mizeme konstatovat,
7e se ekonomicky cyklus Ceské republiky nachazi ve fazi stagnace. Vyvoj HDP opticky
koresponduje s vyvojem v Evropé, vyznamny vliv na atlum hospodaistvi CR maji dle

struktury riistu jednotlivych slozek HDP pfedev§im domaci podminky.

Obrazek 7: Vyvoj HDP a indikatory duvéry
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Zdroj: http://www.czso.cz/csu/2011edicniplan.nsf/publ/1109-11-g4 2011
(vidéné 16.3.2012)
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Podle vyvoje HDP mtzeme pozorovat, ze stale dozniva ekonomicka krize. Ta se muze
z hlediska naseho pfedmétu podnikani negativné projevit zejména v nedlivéie
bankovnich instituci. Potfebny Gvér na vystavbu squashového zafizeni tedy ziskdme

s vys$$i urokovou sazbou.

Obrazek 8: Vyvoj tvéri
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Zdroj: http://www.czso.cz/csu/2011edicniplan.nsf/publ/1109-11-g4 2011
(vidéné 16.3.2012)

Mezi ekonomické faktory fadime také inflaci, jeji primérna mezirocni mira
v uplynulém roce byla 1,9 %. Déle musime zohlednit fakt, Ze stdt mlize na soucasnou
ekonomickou situaci reagovat napf. zvySovanim dani, coZ se promitne ve vysSich
nakladech podniku. V letoSnim roce planuji zédkonodarci zejména novelu zékoniku

prace a zmény v oblasti DPH.

Politické faktory
Pro kazdou existujici spolecnost je velmi dilezitd stabilita vlady a politické prostiedi.

Nediivéra vlady spéje k uréitému riziku podnikani.

37



Technologické faktory

Technicky pokrok je pozitivnim faktorem rozvoje kazdého podnikani. Pro existenci a
rozvoj nasi spolecnosti je dilezity predevsim internet, diky némuz lze vyuzit napiiklad
systém elektronické rezervace kurtl, které Setii zdkaznikovi €as a ndm umoZni
poskytovat efektivnéjs$i nabidku volnych casovych usekli pro zatim neregistrované
hrace. Vyznamné jsou i novinky v oblasti energetickych piipravkl, které mohou

zakazniklim vyrazné pomoci v doplnéni ztracené energie pii sportovani.

Ekologické faktory
Sportovni stfedisko svou ¢innosti zdsadné neovlivituje Zivotni prostfedi. Pro danou
oblast podnikdni nejsou stanoveny zadné normy a limity pro ochranu Zzivotniho

prostfedi. Abychom nikterak nezatézovali ekologii, planujeme tfidit veskery odpad.

Tabulka 1: Vysledky SLEPT(E) analyzy

Diisledek
Faktory
pozitivni negativni
S Lokalita Nezaméstnanost obyvatel
Zdravy zivotni styl Nizké ptijmy
Hygienické normy
L Danové uznatelné benefity Omezeni Ceské asociace squashe
Stavebni povoleni
Ekonomicky cyklus — stagnace
Doznivani ekonomické krize
E Nizka inflace
Zmény zakont (zdkonik préce,..)
Nedlvéra bankovnich instituci
P Stabilita vlady X
Internet
T _ X
Energetické ptipravky
E Ttidéni odpadu X

Zdroj: Vlastni tvorba
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2.1.2 Porterova analyza péti konkuren¢nich sil

Abychom mohli kompletné zanalyzovat situaci firmy, je zapotiebi zjistit, jaké je

postaveni spole¢nosti ve zkoumaném podnikatelském prostiedi.

Hrozba vstupu novych konkurentii do odvétvi

V Ceské republice je v oblasti sportu velka konkurence, proto hrozi vstup konkurentii
do tohoto odvétvi. Dilezitou roli tedy bude hrat nejen cenova politika, ale 1 kvalita
nabizenych sluzeb. V soucasné chvili je pro mé podnikani zcela zisadni ziskat

zakazniky na svoji stranu.

Vyjednavaci sila dodavatelii

Predpokladam, Ze dodavatel¢ budou mit zdjem na prosperité squashového aredlu,
jelikoZ pro n& piedstavuje nového odbératele. Cim lepsich vysledki hospodaieni bude
sportovni centrum dosahovat, tim rychleji bude moci rozsifovat pole své plisobnosti a
odebirat od dodavatelll vétsi mnoZstvi zbozi a sluZzeb. Vzhledem k dostatecnému poctu
dodavatelll na trhu lze usuzovat, ze vyjednéavaci sila dodavatelli je nizkd. Dodavatele
budu vybirat zejména podle kvality, ceny produkt, dodacich podminek a zplisobu

feSeni reklamaci.

Vyjednavaci sila kupujicich

Za kupujici lze vtomto ptipadé¢ povazovat konecné zakazniky, tzn. navstévniky
squashového centra ¢i coctail baru. Jelikoz pocet zdkaznikli bude narGstat aZ postupem
¢asu, bude zpocatku kupni sila odbératelii vysoka. Predpokladdm, ze zakaznici budou

vyZzadovat rozumné ceny, kvalitu, pfijemné prostiedi a kolektiv.

Hrozba substituti

Hrozbou substituti mohou byt nové vznikajici squash centra s SirSim rozsahem
nabizenych sluzeb. Protoze je squashovy aredl teprve na pocatku svého fungovani,
podnikani vyzaduje vysoké naklady, a proto nelze vybudovat vSechna sportovni vyziti
najednou. Dal§im substitutem mohou byt noveé vznikajici sporty, které svou oblibenosti

predci atraktivitu squashe.
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Intenzita konkuren¢niho boje uvniti odvétvi

Jelikoz je v soucasné dob¢ v dané lokalité minimalni mira konkurence, domnivam se, ze
konkuren¢ni boje uvnitt odvétvi nebudou vznikat. Moznym rizikem vzniku téchto
konkuren¢nich bojii vSak mulze byt vstup novych podnikii na trh. Je proto velmi
dalezité, vstoupit na trh s dobfe propracovanou strategii a vybudovat si zde silné

postaveni.

Tabulka 2: Vysledky Porterovy analyzy péti konkurenénich sil

Faktor Hodnoceni

Bariéry vstupu do odvétvi zadné . nemozny vstup
Rivalita mezi konkurenty zadna . extrémni
Dostupnost substitutil nizka . znacna
Zavislost na vstupech nizka . znacna
Vyjednavaci sila odbératelti | podtizuji se | diktuji si
Vyjednavaci sila dodavatelt | podtizuji se . diktuji si
Technologickd naro¢nost nizka . hi-tech

Zdroj: vlastni tvorba

2.2 Pruzkum trhu

Pti provadéni prizkumu trhu jsem se zaméfila na dvé zékladni oblasti, a to na prizkum
konkurence a z4jem o nabizené sluZby ze strany potencidlnich zdkaznikli. Konkurenéni
prostfedi jsem zmapovala prostfednictvim informaci z internetu a osobni navstévou
vybranych sportovnich stiedisek. Zajem ze strany zdkaznikd je odvozen na zakladé¢

vyhodnoceni dotaznikového Setienti.
2.2.1 Prizkum konkurenéniho prostiredi
Prostiednictvim internetu jsem zjistila, ze v kraji Vyso€ina v soucasnosti piisobi pouze

Sest spolecnosti, provozujici squashové kurty. Jedna se o:

e Sport Studio v Havlickové Brodg,

e Tesq, s.r.o. v Ttebici,
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e Tenis Club Spartak v Jihlavé,
e Squash centrum Vysluni v Pelhfimové,
e Japa, s.r.o. v Novém M¢sté na Morave,

e Sportovni aredl Kotlina v Havlickové Brodé.

Z vySe uvedenych spoleCnosti predstavuje nejvetsiho konkurenta sportovni aredl
Tenis Club Spartak, a to zejména kvili stejné lokalit¢ (Jihlava). Pii prozkoumani
podrobngjsich informaci o tomto sportovnim zatizeni jsem vSak dospéla k ndzoru, ze
pro mé podnikani neni pfili§ velkou hrozbu, jelikoZ se zaméfuje predevSim na tenis a
badminton. Co se tyc¢e squashe, ma k dispozici pouze dva squashové kurty, které navic
nejsou klimatizované. Zakaznici nemaji moznost zapujcit si raketu, micek, obuv a
rucniky. Nelze provadeét ani online rezervace. Tenis Club Spartak nenabizi zadné

studentské slevy a vstupné se pohybuje od 140 — 200 K¢ za hodinu.

2.2.2 Marketingovy prizkum

Abych zjistila, zda bude o nabizené sluzby z4jem, rozhodla jsem se provést priazkum
trhu formou dotaznikového Setfeni. Dotaznik vyplnilo celkem 300 respondentd,
konkrétné 157 muzl a 143 Zen. Prizkum trhu probihal v ulicich mésta Jihlavy, pficemz
pfiblizn€ 80 % dotazovanych ma bydlisté pravé v tomto mésté. Zbyvajicich 20 % tvoii

pievazné obyvatelé okolnich obci.

Obrazek 9: Grafické zobrazeni vékové struktury respondentii

Vékova struktura respondentu

60+

40

20+

0,
12-15 let | 16-20 let | 21-30 let | 31-40 let|41-50 let| vice
m Muz 22 38 49 32 12 4
m Zena 19 54 38 25 5 2

Zdroj: Vlastni tvorba
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Dotaznik, ktery je soucasti ptiloh diplomové prace, se skladd z péti otazek. Obsah a
struktura otazek byla vytvofena na zdkladé mysSlenkovych map, které sestavilo pét
nahodné vybranych osob. Myslenkové mapy jsem se pii tvorbé dotazniku rozhodla

vyuzit zejména kvili eliminovani subjektivity a pochyceni vSech dilezitych oblasti.

Jelikoz je squash relativné ,,mladym* sportem, bylo cilem prvni otazky zjistit, zda se
respondenti s timto sportem jiz v minulosti setkali. Ze vSech dotazovanych, se se
squashem setkalo v praxi pouze 118 respondentli, coz je necelych 40 %. Za hlavni
pri¢inu téchto vysledkli povazuji nedostatecny pocet squashovych kurti ve sportovnich

arealech na Vysocing.

Druhé otazka hodnotila zajem vefejnosti o squash v pfipad€, Ze bude v centru Jihlavy
vybudovano squashové centrum. Z této analyzy lze vyvodit pomérné pozitivni zavéry,
o navstéve aredlu uvazuje témer 80 % dotazanych. Nejvétsi zajem lze pozorovat
u respondentli ve véku 12 — 30 let, proto budu svoji strategii sméfovat predevSim

na tento segment trhu.

Obrazek 10: Grafické zobrazeni zajmu verejnosti o nabizené sluzby

Zajem verejnosti
100
50
O,
12-15 | 16-20 | 21-30 | 31-40 | 41-50 | vice
B Ano 32 81 72 44 9
W Ne 9 11 15 13 8 5

Zdroj: Vlastni tvorba

Treti otazka byla zamfena na meési¢ni navstévnost aredlu. Cilem bylo zjistit, zda

potencialni zakaznici uvazuji o pravidelnych navstévach sportovniho stfediska nebo si
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chtéji squash zahrat pouze jednou za ¢as. Pokud z prizkumu vynechame jiz zminénych
61 dotazovanych, ktefi nemaji v umyslu navstévovat squashové centrum, miizeme
vyvodit zaveér, Ze 34 % respondentt, by si chtélo squash zahrat alespon 3-krat za mésic.
Priblizné 24 % klientl zamysli navstivit aredl alespon 2-krat mésicné, 19 % potom 4-

krat mésicné, 14 % minimalné 1-krat za mésic a zbyvajicich 9 % vicekrat do mésice.
Soucasti squashového arealu budou také prostory urcené k posezeni. Podle vysledki

dotaznikového Setfeni jsem se rozhodla oteviit coctail bar, ktery bude uréen krome

zakaznikt stfediska 1 Siroké vefejnosti.

Obrazek 11: Grafické zobrazeni: Typ posezeni ve squashovém centru

Posezeni v arealu squashového centra

4%

12%

21%

m Coctail bar m Bufet @ Kavarna 0 Ostatni

Zdroj: Vlastni tvorba

V poslednim bod¢ dotazniku respondenti hodnotili cenu za hodinu squashe. Dle mého
predpokladu vybrala vétSina dotazovanych (93 %) nejnizsi cenovou hladinu, tzn. 60 K¢.
Cenik bude sestaven podle konkurence, mimo jiné bude vstupné rozdéleno do ¢asovych
pasem (dopoledni vstupné bude oproti vecernim hodindm cenové zvyhodnéno).

Studentim poskytnu studentské slevy.
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2.3 Segmentace trhu

Po provedeni prizkumu trhu jsem potencialni zdkazniky rozdélila do Ctyt zakladnich

segment, a to:

e populace ve véku 12 -30 let;
e zakladni, stfedni a vysoké Skoly;
e rodiny s détmi;

e zakaznici coctail baru.

Kazdému segmentu pfizpisobim marketingovou strategii. Prvnim segmentem je
populace ve véku 12 — 30 let. Z dotaznikového prizkumu vyplyva, Ze prave lidé v této
veékové kategorii projevili o nabizené sluzby nejvétsi zajem. Piedpokladam, Ze budou
pro mé podnikani pfedstavovat nejpocetnéjsi klientelu, bude proto zapotiebi zvolit
takovou strategii, kterd zajisti jejich spokojenost a loajalitu. Zvlastni postaveni budou
mit studenti, kterym poskytnu zvyhodnéné vstupné. Zakazniklim, ktefi budou

squashové centrum navs$tévovat pravidelné, umoznim zakoupit permanentky.

Druhou skupinu tvoti vzdélavaci instituce (zdkladni, stiedni a vysoké Skoly). S vedenim
Skol se pokusim navazat spolupraci, diky niZ budou moci Zaci v ramci té€lesné vychovy
(TV) vyuzivat squashovy areal. Skoly tedy mohou zafadit vyuku squashe piimo

do rozvrhu hodin TV nebo napf. vytvofit squash jako volitelny pfedmét.

Tteti segment piedstavuji rodiny s détmi. Do aredlu umistim také détsky koutek, kde
budou moci rodice prenechat své déti na hlidani odborné proskolené asistentce. Rodice
si tak mohou nerusené uzivat sportu. V dopolednich hodinach bude mimo jiné dvakrat

tydné fungovat squashova skolicka, kterd je uréena détem ve véku od 5 do 12 let.

Poslednim segmentem jsou =zakaznici coctail baru, kde mulze vefejnost travit

v pfijemném prostiedi sviij volny Cas.
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2.4 SWOT analyza

Dilezitym krokem pfi vstupu na dany trh je stanovit oblasti, ve kterych muize sportovni
areal na trhu vyniknout a kde muze spatfovat své souCasné a budouci ptilezitosti.

Podstatné je také urcit slabé stranky spole¢nosti a mista, kterd ji mohou ohrozit.

Podrobné zkouméni vzajemnych vazeb a souvislosti mize pfinést podniku vyssi
uplatnéni na trhu a zéroveil mulZze zabranit problémim. Tyto oblasti je tieba
vyhodnocovat 1 v pribéhu fungovani podniku, ménici se ekonomika ma totiz vliv i
na samotné chovani firmy. Nejjednodus§im zplsobem hodnoceni téchto oblasti je
sestaveni tzv. SWOT analyzy, kterd hled4d silné a slabé stranky spolecnosti, jeji

ptileZitosti a hrozby.

SWOT analyza squashového centra je sestavena na zdkladé¢ provedenych analyz.
PrileZitosti a hrozby proto vyplyvaji z vysledkit SLEPT(E) analyzy a Porterovy analyzy
péti konkurenénich sil. Silné a slabé stranky by mély vychazet z analyzy vnitiniho okoli
podniku. Jelikoz jde ale o podnik, ktery je teprve ve fazi zalozeni, nemizeme provést
interni analyzu podniku. Silné a slabé stranky jsou proto odvozeny z vysledkl

prizkumu trhu a progndz managementu spolecnosti.

2.4.1 Silné a slabé stranky

Za silné stranky sportovniho aredlu povazuji vlastni klimatizované prostory, které
pravdépodobné budou financovany prevazné bankovnim uveérem, ale na druhou stranu
po dobé¢ splaceni tvéru odpadne spolecnosti rozhodujici ¢ast nakladi — nemusi po celou

dobu existence platit ndjemné.
Velmi dutlezity je fakt, Ze v okoli se nenachdzi téméf z4dnd konkurence. V Jihlavé

v soucasné dob¢ funguje pouze jedno squashové stredisko, které je vSak ,,pfedrazené* a

jeho trovei je velmi nizka.
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Dalsi vyhodou je potom umisténi spole¢nosti pfimo v centru mésta, v arealu je moznost
parkovani. Ke svym zakaznikim budou pracovnici arealu pfistupovat vzdy
profesionalné, kazdy klient mize vyuzit sluzeb osobniho trenéra. Mimo squashovych
kurtd bude v aredlu umistén pingpongovy stil, v coctail baru budou mit zdkaznici

k dispozici dva kule¢nikové stoly.

Ke slabym strankam spolecnosti patii bezpochyby vysoké vstupni naklady spojené
s vybudovanim aredlu. JelikoZ podnik nedisponuje takovym mnoZstvim finan¢nich
prostiedkli je nucen vyuzit bankovni uvér. Urcitou slabinou je také zavislost
na zakaznicich, které je zapotiebi si urcitym zplisobem ziskat a vytvofit tak vlastni

klientelu.

2.4.2 Prilezitosti a hrozby

Velkou pfilezitosti je vzristajici trend poptavky po zdravém zplisobu Zivota. Lidé vSech
vékovych kategorii se snazi sportovat a tim pfispivat ke zdravému Zivotnimu stylu.
Ptilezitosti k prilakani a udrZeni zdkaznikl je zavedeni klubového Clenstvi, kdy bude
¢lenim squashového klubu umoznéno tcastnit se squashovych turnaji. Do budoucna

ma spole€nost v planu rozsifit sportovni vyziti o bowlingové centrum.

Hrozbou podnikani je zejména prohlubovani celosvétové ekonomické krize a s tim
spojené zvySovani nezamestnanosti obyvatelstva. Pokud 1idé ptfijdou o praci, nebudou

mit dostatek penéznich prostiedkl pro vyuzivani sluZeb naseho sportovniho zatizeni.

Jelikoz vstupujeme na trh, kde jiZz plsobi jedna zabchld spolecnost nabizejici stejné
spektrum sluzeb, hrozi riziko rivality. Pfi otevieni aredlu planujeme pfijit na trh s cenou
niz$i, na to vSak konkurence miize reagovat také snizenim ceny, coZ muze prerust az
v ,cenovou valku“. Rizikem je dale moZznost vstupu novych konkurenti na trh.
V neposledni fadé piedstavuje ur€itou hrozbu také nedostateCny zdjem ze strany

zakazniku.
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Obrazek 12: SWOT analyza

Silné stranky

Slabé stranky

vlastni prostory
mala konkurence v okoli
vyborna lokalita
klimatizované prostory
nabizeni volnocasovych aktivit
profesionalni pfistup
dlouhd oteviraci doba
doprovodné aktivity

e osobni trenér

e squashova skolicka

o détsky koutek

e coctail bar

vysoké vstupni naklady
novy podnik — zadn4 klientela
nedostatek vlastnich financi

znacna zavislost na zakaznicich

Prilezitosti

Hrozby

rust poptavky po zdravém zptisobu
Zivota

malé konkurence v dané lokalité
nizka inflace

zavedeni klubového clenstvi
rozSiteni  portfolia  nabizenych
sluzeb - bowling

poradani turnaji

dotace

celosvétova financéni krize
zvySovani nezamestnanosti
nediivéra bankovnich instituci
sniZeni cen konkurence
nedostateCny zajem zdkaznikl
nova potencialni konkurence
technologicka naroc¢nost kurtt
pohodlnost populace

minéni vetejnosti

Zdroj: Vlastni tvorba
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3 Navrh podnikatelského zaméru

3.1 Zakladni udaje o spolecnosti
Spolecnost Squash-happy s.r.o. ma své sidlo v krajském meésté Jihlava. Pfedmétem

podnikani je predevsim:

e Provozovani sportovniho zafizeni — momentalné se jedna pouze o provoz
squashovych kurtl. Zakaznici maji k dispozici pét modernich plné
klimatizovanych kurt. Do budoucna planujeme vybudovani bowlingovych

drah.

e Hostinska ¢innost — soucasti sportovniho aredlu je také kavarna a coctail bar,

ktery je ur€en nejen navstévniklim squashového centra, ale 1 Siroké vefejnosti.

Tabulka 3: Zakladni informace o spole¢nosti

Nazev spole¢nosti Squash-happy s.r.o.

Pravni forma S.T. 0.

Sidlo nam. Svobody 1, 586 01 Jihlava

Datum vzniku 1.5.2012

Zakladni kapital 400 000 K¢

Piedmét podnikani provoz sportovniho zatizeni, hostinska ¢innost
Telefon 608 22 33 44

E-mail squash@squashhappy.cz

Webové stranky www.squashhappy.cz

Zdroj: Vlastni tvorba

V soucasné dob¢ je spolecnost ve fazi realizace projektu, probihaji stavebni upravy a
fesi se formality spojené s provozem stfediska. Ke slavnostnimu otevieni squashového
aredlu dojde v pondéli 9. Cervence 2012. Jak jiz zndzvu podniku vyplyva, pravni

formou podnikani bude spole¢nost sruenim omezenym. Hlavnim divodem je
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predev§im omezené ruceni za zavazky spole¢nosti v pfipadé neuspéchu. Spolecnost
zakladaji dva spoleCnici, znichz se kazdy podili na zalozeni vkladem ve vysi
200 000 K¢, zékladni kapitéal tedy ¢ini 400 000 K¢. Kazdy ze spolecnikli dale vlozi
do podniku penézity dar ve vysi 100 000 K¢&. Oba spolec¢nici mohou jednat za
spolecnost jejim jménem, plati pro n¢ zékaz konkurence. Jednateli spolecnosti Squash-

happy s.r.o. jsou Be. Denisa Abrahdmova a Bc. Jana Novakova.

Hlavnim cilem spolec¢nosti je maximalizace trzni hodnoty podniku. Tohoto cile chceme

dosahnout splnénim dil¢ich cilt, kterymi jsou:
e uspokojovani potieb zdkaznikd,
e dosahovani zisku,

e dosazeni ur¢itého podilu na trhu,

e rUst a expanze firmy.

Cile budou formulovany vzdy podle soucasné situace metodou SMART a jejich plnéni

bude kontrolovano vedenim spole¢nosti vzdy jednou za dva mésice.

Spolecnost bude uzivat logo:

Obrazek 13: Logo spolecnosti

Squash
/happy

Zdroj: Vlastni tvorba

49



Oteviraci doba squashového centra:
Pracovni dny: 7:00-21:00 hod.
Sobota, nedéle, svatek: 8:00-22:00 hod.

Strategii podniku lze spatfovat v lokalit¢ ptsobeni, jelikoz je squashové centrum
umisténo pfimo v centru krajského mésta Jihlava. Vyhodou je také mald konkurence
v této lokalit€. Za marketingovou strategii stoji pfedevSim marketingovd akce
souvisejici se slavnostnim otevienim squashového aredlu a stim spojend reklama

v radiu a rozdavani propagacnich letakt.

3.2 Obchodni plan

3.2.1 Squashovy kurt
Squashovy kurt je dlouhy 9,75 m a Siroky 6,40 m. Zadni sténa kurtu byva vétSinou
prihledna. Na pfedni stén€ je spodni liSta, kterda ma jiny zvuk, pokud ji trefime. Je

vysoké 48 cm.

Obrazek 14: Squashovy kurt

International Squash Singles Court
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Squash-happy s.r.o. se rozhodla vybudovat squashové kurty na zdkladé¢ vypsani
vybérového fizeni, kdy zad4 zakazku na prodej, dodavku a montaz péti squashovych

kurtti. Podrobné informace o zakdzce budou zaslany nasledujicim dodavateltim:

e ASB-Nosta, s.r.0.,

e C(lassic Woodworking, Inc.,
e Fiberesin Inc.,

e Hollman, Inc.,

e In-Tec,

e M.Cup.

V dokumentu vybérového fizeni budou uvedeny pozadavky, které musi dodavatel

zavazng splnit, konkrétné:

e vymezeni plnéni zakéazky,
e doba a misto zhotoveni zakdzky — termin realizace a termin ukonceni pract,

e zaruéni doba min. 10 let.

Jelikoz se jednd o vybudovani péti kurtl, domnivame se, ze kazda z vySe uvedenych
spolecnosti bude mit o realizaci zakézky znatny zajem. Od kazdého dodavatele
poZadujeme zasldni podrobné nabidky do dvou tydni od doruceni dokumentt.
Dodavatele, ktery bude spliiovat ndmi zadané podminky, vybereme podle nabizené

ceny. Cenu odhadujeme ptiblizné na 480 000 K¢ / kurt.

3.2.2 Vybaveni
Raketa pro squash je vétSi a t&€z8i neZz raketa pro badminton, ale je menSi a lehci
nez raketa na tenis. Jeji rozméry jsou: max. délka 686 mm, max. Sitka 215 mm, max.

plocha vypletu 500 mm” a max. hmotnost 255 g.
Mi¢ na squash mé primér 40 mm a hmotnost 24 g. Dale se mic¢ky rozeznévaji podle

odskoku ¢i odrazu o stény. Tento odraz reprezentuje barevna te€ka na micku. Zacinajici

hréaci pouzivaji nejcastéji micek s modrou nebo €ervenou teckou, protoze se velmi dobie
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odrazi a odskakuje. Naproti tomu velmi dobii hraci pouzivaji micek s jednou nebo

dvéma Zlutymi teckami, ktery skace velmi malo — je tzv. pomaly. (13)

Veskeré vybaveni pofidime od spole¢nosti Uni-sport, konkrétné¢ squashové rakety,
squashové mice a squashové dopliky znacky DUNLOP, TECNIFIBRE, HEAD,
PRINCE, PRO KENNEX, DAVIES a UNSQUASHABLE. Ke dni vzniku spole¢nosti
bude podnik disponovat zboZim v hodnoté¢ cca 45 000 K¢&. Jde o vybaveni potiebné
k zapijceni a prodeji zakaznikim. Dle aktudlnich potfeb bude potom toto zboZzi

prubézné dokupovano.

3.3 Marketingovy plan

mozna nejvetsi pocet zékaznikii. V prvnich tydnech fungovani sportovniho stfediska
pocitdme s vyuzitim squashovych kurti z 50 %. Této navstévnosti dosdhneme
predev§im diky marketingové akci spojené se slavnostnim otevienim squashového
arealu, kdy bude cely tyden vstupné do aredlu za polovicni ceny. Tim si ziskdme urcitou
,»oblibenost u zakaznik, kteti si béhem tohoto tydne prohlédnou prostory squashového
centra, seznami se s podminkami provozu, navstivi coctail bar a v neposledni fadé se
o svych ptijemnych zéazitcich pod¢€li se svymi zndmymi, ¢imz se nase stiedisko dostane

do podvédomi Siroké vefejnosti.

V prvnim roce podnikani bude hlavnim cilem udrzet si navstévnost stfediska v rozmezi
50 — 55 % zakaznikli, v néasledujicim roce ocekavame zvySeni o 5 - 10 %, v dalSich
letech potom pocitdme vzdy s pétiprocentnim ptiristkem navstévnosti. Plnéni cilti bude
kontrolovat vzdy ctvrtletné vedeni spolecnosti a vysledkim kontroly potom bude

pfizptisobovat vhodnou marketingovou strategii.
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3.3.1 Marketingovy mix

Product (produkt, sluzba)

Spolecnost Squash-happy s.r.o. se zabyva provozovanim squashovych kurtd. Nasim
zdkaznikiim nabizime pét certifikovanych, osvétlenych a plné klimatizovanych kurta.
Narecepci je mozné si zapujCit rakety a squashovy micek. VesSkeré cennosti si
zakaznici mohou odlozit do zabezpecenych skifin€k v Satnach. Kazdy zdkaznik ma
moznost vyuzit sluZzeb osobniho trenéra. Jednou za mésic se v aredlu budou potadat
squashové turnaje. Recepce zaroven slouzi jako obchod, kde si lze zakoupit rakety,
micky, obuv a odévy od celosvétoveé uzndvanych vyrobcl. K dispozici je takeé

pingpongovy stll. V prostorach recepce je dale umistén détsky koutek.

Kazdé pond¢li a ctvrtek bude fungovat squashova skolicka, kam mohou pftihlésit rodice
sveé déti ve v€ku od 5 do 13 let. Déti budou rozdéleny do vykonnostnich skupin podle
véku, fyzickych zdatnosti a dovednosti. Cilem détské squashové Skoly je sezndmit
mladé squashisty s timto sportem. Nasi snahou bude rozdé¢lit déti do skupin podle jejich
pokrocilosti a naucit je pohybovat se po kurtu, zachazet se squashovou raketou, pravidla
a techniku samotné hry. Pokrocilejsi hrace pfipravime na juniorské soutéze. Zacatecnici
se seznamuji se squashem, uc¢i se pravidlim hry a zdkladnim postuplim. Béhem hry
rozviji své orientacni, prostorové a posttehové schopnosti. Pokrocili hraci zvysuji své

dovednosti a uci se taktice hry.

Po sportovni ¢innosti mohou zékaznici vyuZzit nas§ coctail bar a kavarnu, kde nabizime
Sirokou Skdlu ndpoji jak alkoholickych, tak nealkoholickych, jak posilujicich, tak
doplilyjicich organismus o mineraly, stopové prvky ¢i vitaminy. Dale pak napoje teplé
od mnoha druht kavy a caje az po horky punc. V nabidce mame také kompletni
sortiment Plzenského pivovaru Gambrinus jak toceného, tak lahvového. Pro chut’ a hlad
muzeme poskytnout napi. zeleninové salaty, teplé toasty se syrem, Sunkou nebo
slaninou, vejce na slaning€, ovoce a jako dezert zmrzlinu Algida, banan s cokolddovou

polevou a vajeénym koniakem nebo jable¢ny zavin se Slehackou.
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Price (cena)
Spolecnost se rozhodla stanovit cenu vstupného podle konkurence. Nabizime ceny az

0 30 % niz8i nez konkurence.

Cenik squashového centra

Ceny jsou uvadény v korunach za hodinu a pfedstavuji vstupné za jednu osobu. Studenti
musi na pozadani predlozit studentsky priikaz. Oteviraci doba v pracovnich dnech je
od 7:00-21:00 hod., o vikendech a ve svatky potom od 8:00-22:00 hod. V dopolednich
hodinach budou dva kurty vy€lenény pro zékladni, stfedni a vysoké Skoly v ramci

vyuky zakl v té€lesné vychove.

Tabulka 4: Cenik

‘ Pracovni den sobota,

- w 7:00 — 14:00 14:00 — 21:00 nedele,

‘ hod. hod. Sl
Dospéli 75 85 85
Déti, studenti, duchodci 55 65 65
Squashova Skolicka 100-150 100-150 X
Zapiijceni rakety 30 30 30
Zapujceni mi¢ku 10 10 10
Trenér 220 220 220
Pingpongovy stil 65 65 65

Zdroj: Vlastni tvorba

Cena za jednu tréninkovou hodinu ve squashové Skolicce (na jednoho hrace) se
pohybuje kolem 100 — 150 K¢& v zavislosti na poctu déti. V cené jsou zahrnuty kurty,

vyuka trenéra, rakety a micky.
Zakaznici mohou vyuzit slevy ve formé permanentky. Nabizime permanentky

obsahujici 20 hodin nebo 50 hodin. Obé maji platnost jeden rok. Univerzalni

permanentka opraviiuje majitele ke vstupu do aredlu 1 o vikendech a svatcich.
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Tabulka 5: Zvyhodnéné vstupné: Permanentky

. Permanentky: 20 hodin
WAl > Y >
y
.'?..w Casové pasmo — pracovni dn
Univerzalni
7:00 — 14:00 hod | 7:00 —21:00 hod
Dospéli 1200 1 400 1500
Déti, studenti, diichodci 900 1100 1200
‘ Permanentky: 50 hodin
S L a) = - ;
.'?"w Casové pasmo — pracovni dny
Univerzalni
7:00 —14:00 hod | 7:00—21:00 hod
Dospéli 2900 3300 3500
Déti, studenti, diichodci 2000 2400 2 600

Zdroj: Vlastni tvorba

Promotion (propagace)

Nejvétsi reklamni kampant mame v umyslu provést zacatkem Cervence 2012. Bude se
jednat predev§im o rozdavani letaki, které budou potencidlni zédkazniky informovat
o otevieni nového squashového aredlu v Jihlavé. Zaroven ho budou vyzyvat k rezervaci
kurtu v prvnim tydnu provozu aredlu (tedy od 9.7.2012 do 15.7.2012), kdy bude
squashové centrum slavnostné otevieno. Ceny vstupného budou v ramci této kampané
polovi¢ni. Na slavnostni otevieni aredlu bude poukazovat také reklamni spot v radiu
Vysoc€ina, ktery pobézi od 1.7.2012 do 13.7.2012. V tomto obdobi vyuzijeme dale
reklamy na vozidlech MHD Jihlava.

Po slavnostnim otevieni stiediska bude vedeni spolec¢nosti pravidelné kontrolovat a
zaznamenavat navstévnost squashového centra. Na zakladé téchto vysledkii bude
provadét dalSi marketingové akce. Od 16.7.2012 budou vyvéSeny letdky informujici
vefejnost o provozu squashové Skoli€ky na nasténky matetskych a zékladnich Skol.

Letdky budou déle umistény do cekdren détskych lékait. Ke dni vzniku spolecnosti
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budou zprovoznény webové stranky www.squashhappy.cz, kde zékaznici naleznou
podrobné informace o squashovém centru a budou moci provadét online rezervace
kurtd. Internetové stranky vytvoii jednatelka spolecnosti za symbolickou cenu

4 500 K¢. Stranky budou aktualizovany pribézné jednou za mésic.

Na recepci mohou zékaznici zapisovat do knihy ndvstév pochvaly a pfipominky. Kniha

navstév poskytuje vedeni zpétnou vazbu od zdkaznikd.

Tabulka 6: Marketingové naklady

Polozka Marketingové naklady
Zhotoveni webovych stranek, registrace domény 4500 K¢
Vyroba letdkl — kampari slavnostni otevieni centra 3 500 K¢
Vyroba letdkli — kampan squashova Skolicka 1 500 K¢
Reklama v radiu Vysocina 35000 K¢
Reklama na vozidlech MHD Jihlava 7 000 K¢

Celkem 51 500 K¢

Zdroj: Vlastni tvorba

V pribéhu zafi si spole¢nost nechd vyrobit reklamni pfedméty — bonbony pro déti,
propisky, tricka,... Reklamni pfedméty budou obsahovat logo spolecnosti a cena za kus

nepiesdhne 500 K¢ (jedna se tedy o dailové uznatelné vydaje).

V nésledujicich mésicich planujeme mimo jiné nabizet zlevnéné vstupné formou

vouchert na slevovych portalech www.slevomat.cz, www.hyperslevy.cz atd.

Place (misto prodeje, zptisob distribuce)
Squashové kurty budou provozovany v sidle spole¢nosti na adrese ndm. Svobody 1,
Jihlava. Jelikoz se jedna o centrum krajského mésta, jsou velice dobie dostupné.

V aredlu je mozZnost parkovani.
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3.4 Vedeni a lidé

3.4.1 Organizacni struktura

Spolec¢nost fidi dva jednatelé, ktefi maji rovné postaveni, zastupuji firmu a jednaji jejim

jménem. Tieti linii tvofi osobni trenér, recepcni a obsluha cocatil baru, kteti jednaji

piimo se zakazniky. Zameéstnanci maji se spolecnosti uzavienou pracovni smlouvu

na hlavni pracovni pomér (s vyjimkou osobniho trenéra). Posledni linii predstavuje

udrzbat a uklizecka. Ti ve spole¢nosti pracuji na dohodu o provedeni prace.

Obrazek 15: Organizaéni struktura

Squash-happy s.r.o.

Jednatel 1

Trenér

Jednatel 2

Recepéni

Obsluha coctail baru

.
=

Udrzb

Zdroj: Vlastni tvorba

3.4.2 Zaméstnanci spolec¢nosti

Jednatel 1

Uklizecka

Jednatelka spole¢nosti Bc. Denisa Abrahdmovd ma v podniku na starost vedeni

ucetnictvi a zpracovavani mezd. Je zaroven finan¢ni vedouci, hospodafi tedy

s financnimi prostfedky, jednd s dodavateli, bankou a urady. Az bude sportovni aredl

%

v provozu, bude déle dohliZzet na praci osobniho trenéra. M¢si¢ni hruba mzda cini
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26 000 K¢. Se spolecnosti ma uzavienou pracovni smlouvu a smlouvu o vykonu funkce

jednatele.

Jednatel 2

Jednatelka Bc. Jana Novékova ma na starost nadbor zaméstnanci a péci o n¢é. Zaroven je
marketingovou vedouci, jejimz hlavnim ukolem je zpocatku ,pfildkat* zdkazniky,
planovat marketingové akce,... Dale v pfipad€ potfeby bude vypomahat na recepci.
Mg¢sicni hrubd mzda je taktéz 26 000 K¢ (pracovni smlouva a smlouva o vykonu funkce

jednatele).

Recepéni
Recepéni mame v planu zaméstnat k 9. €ervenci 2012. V pribéhu ¢ervna bude vypsano

vybérové fizeni. Recepcni musi spliiovat pozadavky:

e min. ukoncené stiedoskolské vzdé€lani,
o vek 18-35 let,

e zakladni znalosti PC,

e pfijemné vystupovani,

e peclivost.

Planujeme ptijmout dvé recepcni, které se budou ve vykonu prace stiidat. Pracovni
doba bude cinit 40 hod/tyden. Naplni prace bude obsluha zdkaznik navstévujicich
squashové centrum. Vyfizovani objednavek a telefonnich hovort, prace s pocitacem,
dohled na détsky koutek, ranni tklid squashového kurtu a udrzovani socidlnich zatizeni

v Cistoté. Nastupni plat je 18 000 K¢ hrubého.

Obsluha coctail baru a kavarny

Coctail bar a kavarna bude v provozu od 2. Cervence 2012. Vybérové fizeni na tuto
pozici bude vypsano v poloviné ¢ervna, vybrani zaméstnanci budou odménovani mzdou

ve vysi 18 000 K¢ hrubého a musi splilovat nasledujici pozadavky:

e min. ukoncené stfedoskolské vzd¢€lani,
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e dvouleta praxe v oboru,

e piijemné vystupovani.

Na tuto pozici budeme taktéz piijimat dva zaméstnance.

Trenér

Osobni trenér bude zaméstnan na dohodu o provedeni prace a musi byt majitelem
prislusného licen¢niho opravnéni. Praci bude vykonavat pravidelné¢ v pond€li a
ve ¢tvrtek cca 4 hodiny v dobé squashové Skolky. Dale bude pracovat podle poctu
zakaznikd, kteti budou chtit vyuzit jeho sluzby. MozZnost vyuziti osobniho trenéra bude
nabidnuta vSem zékazniklim. Trenér je postupné nauci zékladni principy squashe, jak
spravn¢ provadét udery a jak se pohybovat po kurtu. Pokrocilejsim hracim pomtize
odhalit chyby a poskytne jim navod na jejich odstranéni. Hodinova mzda ¢ini 120 K¢.
Bude-li o sluzby osobniho trenéra velky zdjem, nevylucujeme spolupraci s trenérem

prostfednictvim Zivnostenského listu (odménovani trenéra thradami ptijatych faktur).

Uklizecka
Uklizecka bude mit na starost kompletni uklid squashového centra, cca 2x tydné. Bude

odménovana hodinou mzdou 70 K¢&.

Udrzbar
Povinnosti udrzbare je provadéni potiebnych oprav spojenych s provozem.

Za vykonanou praci mu nalezi odména ve vysi 80 K¢ za hodinu.

3.5 Financ¢ni plan

Finan¢ni plan promita podnikatelsky zamér do penéZnich prosttedki. Pomoci n¢j
spole€nost udrzuje svoji finan¢ni rovnovahu a hodnoti, zda bylo dosaZeno stanovenych
finan¢nich cilii. Podnikatelsky zamér spole¢nosti Squash-happy s.r.o. je financovan jak
vlastnim kapitalem, tak kapitdlem cizim. Vlastni kapital spolecnosti €¢ini 600 000 K¢, je
tvofen zdékladnim kapitdlem ve vySi 400 000 K¢ a vkladem ze strany majitelt:

200 000 K¢. Z téchto prostiedkil byl pofizen ndbytek a vybaveni, ¢ast prosttedki potom
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byla ulozena na bézny ucet. Pokud se spolecnosti nepodafi ziskat investora, bude
dlouhodoby majetek financovan dlouhodobym bankovnim uGvérem ve vysi
8 700 000 K&, konkrétné pujde o investi¢ni uvér Ceské spotitelny s tirokovou sazbou
8,5 % p.a. na obdobi 15 let. Kdyby banka spolecnosti Gvér neposkytla, vyuZzijeme

financovani prostfednictvim leasingu.

Tabulka 7: Rozvaha k 1.7.2012

AKTIVA PASIVA
Stala aktiva Vlastni kapital
e Pozemek 750 000 K¢ e Zakladni kapital 400 000 K¢
e Budova 5200 000 K¢ e Vklady jednatelti 200 000 K¢
e Squashové kurty 2 400 000 K¢ (poptipadé vklad investora)
Obézny majetek Cizi kapital
e Bé&Zny ucet 182 000 K¢ e Bankovni uvér 8 700 000 K¢
e Nabytek a vybaveni 768 000 K¢ (popripadé¢ leasing)
9300000 K¢ = 9300000 K¢

Zdroj: Vlastni tvorba

3.5.1 Bankovni uvér versus finan¢ni leasing

Squash-happy s.r.o. zvazuje vyuzit k preklenuti ¢asového nesouladu mezi tvorbou a
potiebou finan¢nich zdroji dlouhodoby investi¢ni Gvér s urokovou sazbou 8,5 % p.a.
nal5 let ¢i finan¢ni leasing se splatkovym kalendafem leasingové spoleCnosti

Raiffeisen - Leasing Real Estate.

Propocet vydaju na leasing a uvér

Bankovni uvér funguje na principu anuitnich splatek, které vypocteme pomoci vzorce:
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= D vyse uvéru,

S R rocni urokova sazba,
L diskontni faktor (v = 1/(1+1)),
EE | PO doba spléceni.

Vypocet mésicni splatky uvéru:

0,085
a = 8700000 * 12 — 85672

15%12

0,085
1+
12

Mg¢sicni anuitni splatka je tedy 85 672 K& (vySe ro¢ni anuity bude ¢init 1 028 064 K¢).
Spolecnost na urocich zaplati celkové 7302980 K¢. Platby leasingu vychéazi ze
splatkového kalendate spolecnosti Raiffeisen, ktery je spole¢né s detailnim propoctem
vydajii na leasing a bankovni Gvér soucésti ptiloh. Spole¢nost pozaduje vynosnost ve
vysi 10% (diskontni faktor), je uvazovano s kazdoro¢ni sazbou dané z piijmi 19%.
Majetek bude odpisovan rovnomérné po celou dobu Zivotnosti. Mé&si¢ni odpis budovy je

28 889 K&, mesicni odpis squashovych kurt potom 13 334 K¢.

Z provedenych vypoctl jednoznacéné vyplyva, ze je pro spolecnost vyhodnéjsi zvolit
financovani prostfednictvim bankovniho uv€ru. Diskontované vydaje na uvér cini
6 120 537 K¢ a diskontované vydaje spojené s leasingem 7 646 464 K¢. Podnikatelsky
zamger proto profinancujeme uvérem, pouze v piipade, Ze ndm banka uvér neposkytne,

pfistoupime na moZznost financovani leasingem.

3.5.2 Pristoupeni investora
Pro realizaci naseho podnikatelského zaméru zvazujeme také pristoupeni investora. N4s
zamér mame proto v umyslu prezentovat na webovych strankdch http:/www.i-

marketing.cz/, které umoziuji zprostfedkovat prezentaci projektu Siroké Skale investori.
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Pokud zadmér nékterého zinvestorti zaujme, sepiSeme snim konkrétni smlouvu

o poskytnuti finan¢nich prostfedkii na financovani projektu. Investorovi nabizime

v prvnich péti letech 20% zisku, v nésledujicich letech potom 25% zisku. Umisténi

projektu na webové stranky je spojeno s thradou poplatku 10 000 K¢.

3.5.3 Majetek spole¢nosti a jeho odpisy

Dlouhodoby majetek spolecnosti ptedstavuje:

e pozemek v potizovaci cené 750 000 K¢,

e budova (sportovni hala), potizovaci cena 5 200 000 K¢,

e pét squashovych kurtd, potfizovaci cena 2 400 000 K¢.

Pozemek neni odpisovan, jelikoZ neztraci svoji hodnotu v Case

. Budova a squashové

kurty jsou zatazeny do 5. odpisové skupiny. Vnitini ucetni smérnice spolecnosti

stanovuje, ze danové odpisy budou zrychlené (degresivni). Zdkon o dani z piijmul

stanovuje koeficient pro zrychlené odpisovani u paté odpisové skupiny v prvnim roce

odpisovani 30, v dalSich letech odpisovani potom 31. Odpisy se zaokrouhluji na celé

koruny nahoru. Majetek bude odpisovan ucetné pouze tehdy, prekroci-li jeho potizovaci

cena 40 000 K¢ u hmotného majetku a 60 000 K& u nehmotného majetku. Majetek

nesplitujici tyto podminky nebude odpisovan a zatiétuje se p¥imo do spotieby. Ucetné se

bude majetek v paté odpisové skupiné odpisovat 15 let. Odpisovat se zac¢ind v mésici,

kdy byl majetek dle protokolu zafazen do uzivani, v mésici vyfazeni zuzivani se

neodpisuje.

Tabulka 8: Daiiové odpisy v prvnich letech fungovani spole¢nosti

Majetek Obdobi Zustatkova
2012 2013 2014 2015 cena
Budova 173 334 335112 323 556 312 000 4 055998
Squashové kurty 80 000 154 667 149 334 144 000 1 871 999

Zdroj: Vlastni tvorba
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Ucetni odpisy v prvnich letech fungovani spole¢nosti

M¢sicni odpis budovy je 28 889 K¢, mési¢ni odpis squashovych kurtd 13 334 KC¢.

Utetni odpisy se uétuji na ucet 551 a piedstavuji tedy naklady spoleGnosti, které

vyjadiuji skute¢né opotfebeni majetku.

Tabulka 9: Uetni odpisy

Majetek Obdobi Zustatkova
2012 2013 2014 2015 T
Budova 173 334 346 668 346 668 346 668 3 986 662
Squashové kurty 80 004 160 008 160 008 160 008 1 839972

Zdroj: Vlastni tvorba

3.5.4 Naklady spojené se zaloZenim spolecnosti a marketingové naklady

Ztizovaci vydaje spolecnosti pfedstavuji 5 000 K¢ za zépis do obchodniho rejstiiku,

1 000 K¢ za zapis do katastru nemovitosti a 3 000 K¢ za notatské ovéfeni spolecenské

smlouvy. Podrobny popis

v marketingovém planu (viz. kapitola 3.3.1).

planovanych marketingovych ndkladi je uveden

Tabulka 10: Naklady spojené se zahajenim ¢innosti + marketing

NAKLADY SPOJENE SE ZAHAJENIM CINNOSTI + MARKETING

Poplatky spojené se zaloZenim spole¢nosti

Zapis do obchodniho rejstiiku — kolkova znamka + zapis do katastru nemovitosti 6 000 K¢
Notafsky ovérend spolecenska smlouva 3 000 K¢
Celkové naklady spojené se zaloZenim spolecnosti 9 000 K¢
Marketingové naklady
Zhotoveni webovych stranek, registrace domény 4500 K¢
Vyroba letdkli — kampani slavnostni otevieni centra 3500 K¢
Vyroba letakti — kampan squashova skolicka 1500 K¢
Reklama v radiu Vysocina 35000 K¢
Reklama na vozidlech MHD Jihlava 7 000 K¢
Reklamni predméty 7 000 K¢
Dalsi marketingové naklady (propagacéni akce v prubeéhu roku) 15 000 K¢
Celkové marketingové naklady 73 500 K¢
CELKOVE NAKLADY: ZALOZENI + MARKETING 82 500 K¢

Zdroj: Vlastni tvorba
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3.5.5 Mzdové naklady
Spole¢nost zaméstnava na hlavni pracovni pomér dva jednatele, dvé recepéni a dvé
pracovnice obsluhujici kavarnu a coctail bar. Na dohodu o provedeni prace pracuje

trenér, uklizeCka a drzbar.

U zaméstnanct, ktefi ve spoleCnosti pracuji na zakladé dohody o provedeni préce,

predpokladdme nasledujici pocet odpracovanych hodin za rok:

e trenér: 300 hodin,
e uklizecka: 285 hodin,
e udrzbar: 180 hodin.

Zaméstnanci pracujici na HPP mohou ziskat podle kvality odvedené prace vzdy
v prosinci roéni prémie (az 1 500 K¢ za odpracovany mésic). Za kazdy odpracovany
den dale zaméstnanci nalezi stravenka ve vysi 60 K¢, pficemz 45 % hodnoty stravenky

je zaméstnanci strzeno ze mzdy.

Tabulka 11: Mzdové naklady

MZDOVE NAKLADY
Hlavni pracovni pomér
Pozice Rok 2012 DalSi roky
Jednatel 1 156 000 K¢ 312 000 K¢
Jednatel 2 156 000 K¢ 312 000 K¢
Recepcni (dve pracovnice) 216 000 K¢ 432 000 K¢
Obsluha coctail baru (dvé pracovnice) 216 000 K¢ 432 000 K¢
Prémie 54 000 K¢ 108 000 K¢
SP a ZP hrazené zaméstnavatelem (34 %) 271 320 K¢ 542 640 K¢
HPP Celkem 1069 320 K¢ 2 138 640 K¢
Dohoda o provedeni prace

Trenér 18 000 K¢ 36 000 K¢
Uklizecka 9975 Ké 19 950 K¢
Udrzbat 7200 K¢ 14 400 K¢
DoPP Celkem 35175 K¢ 70 350 K¢
CELKOVE MZDOVE NAKLADY 1104 495 K¢ 2 208 990 K¢&

Zdroj: Vlastni tvorba
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3.5.6 Provozni naklady
Provoznimi néklady rozumime néklady na zajisténi bézné podnikatelské ¢innosti, jedna
se o spotiebu energie, nakup kancelarskych potieb, dané€ a poplatky... Do této kategorie

fadime dale mzdové naklady (osobni naklady) a odpisy majetku.

Tabulka 12: Provozni naklady

PROVOZNI NAKLADY
Polozka Rok 2012 DalSi roky
Vybaveni sportovniho aredlu 768 000 K& 30 000 K¢
Kancelarské potieby 8 000 K¢ 15 000 K¢
Spotieba energie 70 000 K¢ 140 000 K¢
Telekomunikac¢ni sluzby 8 000 K¢ 16 000 K¢
Opravy a udrzba 10 000 K¢ 20 000 K¢
Pojisténi majetkové a odpoveédnostni 5000 K¢ 10 000 K¢
Ostatni naklady (stravenkys,...) 50 000 K¢ 60 000 K¢
Ostatni poplatky 5000 K& 8 000 K¢
Mzdové naklady 1 104 495 K¢ 2 208 990 K¢
Odpisy 253 338 K¢ 506 676 K&
Uroky z tvéru 369 750 K& 727 236 K&
CELKOVE PROVOZNi NAKLADY 2 651 583 K& 3741 902 K&

Zdroj: Vlastni tvorba

Celkové castky provoznich ndkladi je tfeba povazovat za orientacni, napf. uroky
z tvéru budou v nasledujicich letech vzhledem k anuitnimu zptsobu splaceni klesat (dle

propoctl, které jsou piilohou prace).

3.5.7 Celkové naklady spole¢nosti

Nasledujici tabulka zachycuje pfedpokladané celkové ndklady spolecnosti v dal§ich
letech fungovani squashového stiediska. JelikoZ se squash centrum dostdva postupem
casu do podvédomi obyvatelstva, mizeme sniZovat marketingové ndaklady. Neni
zapotiebi tak rozsahlych propagacnich kampani jako na zaatku podnikani. Uroky
z tvéru také klesaji, je to dano postupnym umotovanim dluhu. Odpisy zistavaji po
celou dobu konstantni. Mzdové naklady se v roce 2014 zvysi o 10 %, zaméstnanci
vykonavaji svoji praci svédomité, dochazi proto ke zvySeni hrubych mezd. Navic se

zvysuje inflace, kupni sila penéz tedy klesa. V dalSich letech budou mzdy vzdy zvySeny
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0 5 % oproti piedeslému roku. Ostatni provozni néklady jsou v prvnim roce pomérné

vysoké, je to zpusobenou vznikem spolecnosti, kdy bylo zapotiebi vybavit sportovni

centrum a coctail bar nabytkem. V dalSich letech se jedna pouze o drobnéjsi nakupy

jako jsou napftiklad kancelatské potfeby. V tomto obdobi ma nejvyssi podil na ostatnich

provoznich nakladech spotfeba energie (v zimé jsou kurty vytapény, v 1€t€ naopak

klimatizovany).

Tabulka 13: Celkové naklady (v K¢)

Naklady Obdobi
2012 2013 2014 2015
Ztizovaci néklady 9000 0 0 0
Marketingové naklady 73 500 60 000 45 000 42 000
Uroky z uvéru 369 750 727 236 701 666 673 922
Odpisy 253 338 506 676 506 676 506 676
Mzdové néklady 1 104 495 2208 990 2 429 889 2 551 384
Ostatni provozni naklady 924 000 299 000 288 000 276 000
Celkové naklady 2 734 083 3 801 902 3971 231 4 049 982
Zdroj: Vlastni tvorba
3.5.8 Vynosy spolecnosti
Tabulka 14: Odhad predpokladanych vynosu v 1. a 2. roce (v K¢)
VYNOSY 1. ROK 2. ROK

Optimist. | Realist. Pesimist. | Optimist. Realist. Pesimist.
Vstupné - SQUASH 1261260 | 1051050 840840 | 2708615 | 2291905 | 1875195
Squashova Skoli¢ka 93 600 62 400 31200 187 200 124 800 62 400
Pujceni rakety a micku 165 600 128 800 64 400 328 500 255500 127 750
Trenér 121 440 80 960 40 480 240 900 160 600 80300
Pingpongovy stiil 83 720 66 976 50232 166 075 132 860 99 645
Komisni prodej 16 000 13 000 11 500 32000 26 000 23 000
Reklama: kurty 17 500 15 000 12 500 50 000 40 000 30 000
Poradani turnaji 15 000 12 000 9 000 33000 26 400 19 800
Provoz coctail baru 110 400 92 000 55200 255500 219 000 146 000
Provoz kavarny 77 280 64 400 38 640 178 850 153 300 102 200
CELKEM 1961800 | 1586586 | 1153992 | 4180640 | 3430365 | 2566290

Zdroj: Vlastni tvorba
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Navstévnost:
o Realisticka varianta — 1. rok 50 %, 2. rok 55 %, 3. rok 60 %, 4. rok 65 %
o Optimisticka varianta — 1. rok 60 %, 2. rok 65 %, 3. rok 70 %, 4. rok 75 %
o Pesimisticka varianta — 1. rok 40 %, 2. rok 45 %, 3. rok 50 %, 4. rok 55 %

Squashova Skolicka: Jelikoz se v kraji Vysoc¢ina nenachazi zadna squashova
Skola orientovand na malé déti, je velice obtizné urcit pfedpoklddany zdjem
ze strany rodi¢ a déti. Pro vypoCty vychdzime pii realistické varianté
se zapisem osmi déti do SkoliCky, pti optimistické varianté s dvanacti détmi a pii

pesimistické varianté se ctyimi détmi.

Zapijceni rakety: Je velice pravdépodobné, Ze pievazna vétSina zékazniki
nevlastni squashovou raketu. Mohou si ji vSak zaptjcit od svych znamych, proto
predpokladdme kazdorocné vypljceni cca 20 raket denné (u optimistické
varianty 25 raket denn¢, u pesimistické potom 10 raket denn¢). Denné muze

navstivit areal max. 140 zakazniku.

Zapijéeni micku: Micek je nedilnou soucasti squashového vybaveni. Pofizeni
vlastniho micku neni pfili§ ndkladné, pii samotné hie se vSak miiZze micek ztratit
nebo znicit. Ocekavame piiblizné vypujceni 10 mickd denné (u optimistické

varianty 15 mic¢kt denné, u pesimistické 5 denn¢).

Trenér: Sluzeb osobniho trenéra vyuziji primérné¢ dva zdkaznici denné
(optimistickd varianta pfedpoklada tii zdkazniky denné, pesimisticka potom

pouze jednoho zdkaznika).

Poradani turnaju: Jednou za mésic budeme poradat squashové turnaje,
do kterych se muze prihlasit kazdy z navstévnikli squashového centra. Zapisné
na jednoho hrage ¢ini 100 K& Ugastnici, ktefi se umisti na prvnich tiech
mistech, budou odménéni vécnymi cenami. Pti vypoctech pocitdme v prvnim
roce se zajmem 20 hraci/turnaj (u optimistické varianty 25 hracl, u pesimistické

varianty 15 hract). V nésledujicich letech ptfedpokladdme nartist 10 %.
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Provoz coctail baru a kavarny: Pfi provozovéani coctail baru dosdhne
spole¢nost v prvnim roce Cistého zisku (tzn. rozdilu mezi vynosy a naklady)
piiblizné 500 K¢/den (optimistickd varianta: 600 K¢&/den, pesimistickd varianta:
300 Kc/den). Jelikoz coctail bar mulze navStévovat 1 Siroka vefejnost,
predpokladdme, Ze oblibenost coctail baru kazdoro¢né poroste. Ve druhém roce
proto pocitdme s Cistym ziskem 600 K¢/den (opt. varianta: 700 K¢/den, pes.
varianta: 400 K¢&/den), ve tfetim potom se ziskem 800 Kc¢/den (opt. varianta 1
000 Kc¢/den, pes. varianta: 700 K¢/den) a ve ¢tvrtém se ziskem 1 000 Kc¢/den
(opt. varianta 1 200 K¢&/den, pes. varianta 900 K¢&/den). Zisky z provozu kavarny

predstavuji 70 % ze ziskl coctail baru.

Pingpongovy stiill: Kazdorocné pocitdme se 40 % vyuZzitim pingpongového

stolu (u optimistické varianty vyuziti 50 %, u pesimistické potom 30 %).

Ostatni: DalSi trzby spole¢nosti plynou zkomisniho prodeje (prodej

sportovniho vybaveni) a z umisténi reklamy v aredlu squashového centra.

Tabulka 15: Vynosy ve tietim a ¢tvrtém roce (v K¢)

VYNOSY 3. ROK 4. ROK

Optimist. | Realist. Pesimist. | Optimist. Realist. Pesimist.
Vstupné - SQUASH 2916970 | 2500260 | 2083550 | 3125850 | 2709070 | 2292290
Squashova Skolicka 187 200 124 800 62 400 187 200 124 800 62 400
Pijéeni rakety a micku 328 500 255 500 127 750 328 500 255 500 127 750
Trenér 240900 160 600 80 300 240900 160 600 80 300
Pingpongovy stiil 166 075 132 860 99 645 166 075 132 860 99 645
Komisni prodej 32 000 26 000 23 000 32 000 26 000 23 000
Reklama: kurty 55000 45 000 35000 60 000 50 000 40 000
Poradani turnaju 36 300 29 040 21780 39930 31944 23 958
Provoz coctail baru 365 000 292 000 255 500 438 000 365 000 328 500
Provoz kavarny 255 500 204 400 178 850 306 600 255500 229 950
CELKEM 4583445 | 3770460 | 2967775 | 4925055 | 4111274 | 3307 793

Zdroj: Vlastni tvorba
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3.5.9 Vysledek hospodareni

Vysledkem hospodafeni rozumime rozdil mezi vynosy a néklady. V ptipadé
financovani podnikatelského zdméru bankovnim uvérem, bude squashové centrum

dosahovat nasledujicich vysledk:

Tabulka 16: Vysledek hospodareni v pripadé financovani bankovnim uvérem (KC¢)

OBDOBI VYNOSY (varianta) NAKLADY VYSLEDEK HOSPODARENI
Optimist. Realist. Pesimist. Optimist. | Realisticka Pesimist.
2012 1961800 | 1586586 | 1153992 2734083 | - 772 283 -1 147 497 -1 580 091
2013 4180640 | 3430365 | 2566290 3 801 902 378 738 - 371537 -1235612
2014 4583445 | 3770460 | 2967 775 3971231 612214 - 200771 -1 003 456
2015 4925055 | 4111274 | 3307793 4 049 982 875 073 61292 - 742 189

Zdroj: Vlastni tvorba

Optimisticka varianta

V prvnim roce dochazi ke ztraté. Ztratu zptisobuji vysoké vstupni naklady. V dalSich
letech spolecnost vytvaii zisk, ten mize byt pouzit ke kryti ztraty z pfedchoziho roku
nebo ho Ize naptiklad rozdé¢lit mezi spole¢niky. Tato varianta uvazuje pomérné velkou
navstévnost stfediska, coz je v soucasnych trznich podminkach spise nerealné. Proto je
pro spolecnost rozumnégj$i pocitat s variantou realistickou a pravé na zéklad€ této

varianty stanovovat dlouhodobé cile podniku.

Realisticka varianta

Zisk zacina spolecnost tvofit v roce 2015, to znamena po dvou a pul letech fungovani
stiediska. Na konci tohoto roku bude podle ptfedpokladaného vyvoje nakladi a vynost
spolecnost vykazovat zisk ve vysi 61 292 K&. V nasledujicich letech ptedpokladame
rust zisku v disledku vétSi navstévnosti, ristu trzeb coctailového baru a kavarny a
v neposledni fad¢ také kvuli snizovani nékladl (postupné umotovani dluhu zpiisobuje
niz8i naklady spojené suvérem). Zisk spolecnosti bude v dalSich letech pouzit

k vybudovani bowlingovych drah.
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Pesimisticka varianta

U pesimistické varianty neni v uvedenych letech dosazeno ziskovosti. Lze ocekavat, ze
spolecnost zacne vytvaret zisk az vroce 2018, a to pouze v minimalni vysi. Podle
predpokladanych nékladl a vynosti by mél nastat vyssi nartst zisku az v roce 2020. Je
vSak nepfipustné, aby vedeni spolecnosti ¢ekalo, az zacne byt podnik ziskovy. Je tieba
pocitat se vstupem novych konkurentli na trh, coZ by mohlo zptsobit, ze spolecnost
bude ztratova i nadale. Je proto dilezité, aby se jiz na pocatku podnikani vedeni
spolecnosti snazilo pfildkat co mozné nejvice zakaznikili, ¢imz by piedeslo negativnim

vysledkiim pesimistické varianty.
Pokud by se spole¢nosti podafilo financovat projekt finan¢nimi prostfedky investora,
nebyly by v nakladech zahrnuty uroky z bankovniho uvéru a vysledky hospodatfeni by

byly nasledujici:

Tabulka 17: Vysledek hospodareni v pripadé ziskani investora (v K¢)

OBDOBI VYNOSY (varianta) NAKLADY VYSLEDEK HOSPODARENI
Optimist. Realist. Pesimist. Optimist. | Realisticka Pesimist.
2012 1961800 | 1586586 | 1153992 2364333 | - 402533 - 777747 | -1210341
2013 4180640 | 3430365 | 2566290 3074666 | 1105974 355699 | - 508 376
AUk kel B 3269565 | 1313880 500 895 - 301 790
2015 4925055 | 4111274 | 3307793 3376060 | 1548 995 735214 - 68267

Zdroj: Vlastni tvorba

Ziska-li spoleCnost investora, bude dosahovat v pifipadé¢ optimistické a realistické
variant¢ zisk jiz vroce 2013 (tzn. po roce a pual provozu stiediska). Investorovi
za poskytnuté financéni prosttedky nalezi v prvnich péti letech odména ve vysi 20%
dosazeného zisku, v dalsich letech potom 25 % podil na zisku. Bude-li se situace vyvijet

podle pesimistické varianty, bude squashové centrum ziskové v roce 2016.
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3.6 Hodnoceni rizik

3.6.1 Rizika spojena s podnikanim

e Rizika spojena s majetkem:
o kradez majetku,

o riziko poskozeni majetku zivelnymi pohromami.

¢ Rizika spojena s poskytovanim sluZeb ziakaznikiim:
o zména legislativy,
o nezajem zakazniku v disledku zvySeni cen,

o zastardvani softwarového vybaveni.

¢ Rizika spojena s konkurenci:
o konkurenéni ceny za sluzby,
o prechod zédkazniki ke konkuren¢nim spole¢nostem,

o vysoké provozni ndklady — netnosnost provozu.

Kazdé riziko je tfeba ohodnotit na stupnici zdvaznosti od 1 (nejmensi dopad) do 5
(nejveétsi zplsobené Skody). Déle je tfeba kaZzdému riziku pfifadit urcitou

pravdépodobnost vyskytu, konkrétné:

e VM. ... velice mald pravdépodobnost vyskytu,

e M. malé pravdépodobnost vyskytu,

e S sttedni pravdépodobnost vyskytu,

o Vo velkd pravdépodobnost vyskytu,

® V. i, zvlast’ vysoka pravdépodobnost vyskytu.
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Tabulka 18: Rizika spojena s podnikanim

W Riziko Stupein | Pravdépodobnost
R1 | Zména legislativy 1 VM
R2 | Zastaravani softwarového vybaveni 1 M
R3 | Vysoké provozni ndklady — netinosnost provozu 2 M
R4 | Nizsi konkurenéni ceny za sluzby 2 S
R5 | Kradez majetku 3 VM
R6 | Nezdjem zakaznikl 3 v
R7 | Pfechod zdkaznikl ke konkurenénim spolecnostem 4 S
R8 | Poskozeni majetku zivelnymi pohromami 5 VM

Zdroj: Vlastni tvorba

Takto roz¢lenéné rizikové udalosti zaneseme do tzv. ,matice rizik*. Rizika v oblasti

zelenych poli jsou zanedbatelnd, mélo nédkladna nebo lehce odstranitelna. Proti rizikiim

nachazejicim se ve zluté oblasti je nutné se pojistit. D4 se jim tim levné piedchézet,

pravdépodobnost vzniku je minimalni, avSak pfipadné Skoda je nevycislitelna. Na rizika

v oblasti oranzovych poli si spolecnost musi ddvat nejveétSi pozor a neustdle se snazit

o predchéazeni nebo snizovani moznosti jejich vyskytu.

Tabulka 19: Matice rizik

S RS
4 R7
3 RS R6
2 R3 R4
1 R1 R2
VM M S v YA

Zdroj: Vlastni tvorba

3.6.2 Strategie zvladnuti rizik

Veskera rizika budou ve spoleCnosti pravidelné monitorovana. Monitoring rizik

zajiStuji v podniku jednatelé, ktefi sestavuji plan a strategii fizeni rizik.
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R1: Zména legislativy
Pokud nastane zména v této oblasti, musime ji pfijmout. Legislativni opatfeni jsou
definovanad pro vSechny nerozdiln€, tzn. spole¢nost se nemiize proti tomuto riziku

brénit, ale je nucena se ptizptisobit novym podminkam.

R2: Zastaravani softwarového vybaveni
Nefunkénost informacnich technologii vyvola zejména zhorSenou komunikaci
se zékazniky, ktefi si potom nemohou objednat rezervaci squashového kurtu

pres internet. Na software bude proto pravidelné dohlizet externi IT specialista.

R3: Vysoké provozni naklady — neinosnost provozu

Rist provoznich nakladii je tfeba kompenzovat zvySovanim provoznich vynosu. Je
dobré provést vhodnou marketingovou strategii, ktera ptildka nové zakazniky.

R4: Niz8i konkuren¢ni ceny za sluzby

V ptipadé nizkych konkurencnich cen nabizi spole¢nost svym zakaznikiim zvyhodnéné
cenové sazby v konkrétnich casovych pasmech a zvyhodnéné ceny pii poftizeni

permanentek.

RS: Kradez majetku

Majetek pouzivany k podnikatelské Cinnosti pojistime proti kradezi. Pojisténi sice
snizuje velkou mérou podnikatelské riziko, spole¢nost je vSak vyraznou mirou zavisla
na svém majetku a pfipadnd krddeZz by pro ni znamenala citelnou okamzitou Gjmu,
nebot’ pojisStovna vyplati spolecnosti pomérnou ¢ast ztraty, avSak jedna se o ,,béh na
dlouhou trat™, protoZe penize nejsou nikdy vyplaceny okamzit€¢ po pojistné udalosti,

vétSinou je nutné urcité vySetfovani.

R6: Nezajem ziakazniki

V ptipad¢ vzniku tohoto rizika spole¢nost vynakladd znacné financni prostfedky
na marketingové nastroje podnécujici ziskani novych zakaznikd. Jedna se naptiklad
o zatazeni odkazi squashového centra na zndmé webové vyhledavace (google,

seznam,...), vydavani propagacnich letakti a plakatd, pofadani riznych akci pro Skoly,
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aby si déti rozsitili moznosti sportovniho vyziti, umisténi zlevnénych vstupt v podobé

vouchert na slevové portaly apod.

R7: Prechod zakaznikii ke konkuren¢nim spole¢nostem

V soucasné dobé spolecnost neni ohroZzena konkurenci, musi vSak myslet na to, ze
na trh mohou kdykoliv vstupovat nové spolecnosti, které mohou ovlivnit navstévnost
sportovniho aredlu. Proto je dilezité o své stavajici zdkazniky pecovat, nabizet jim

rizné bonusy,...

R8: Poskozeni majetku Zivelnymi pohromami

Proti pfipadnym Zivelnym pohromém si spole¢nost sjedna pojisteéni.

3.7 Harmonogram realizace
Samotnému otevieni sportovniho stfediska predchéazi fada Cinnosti, které musi vedeni

spolecnosti zabezpecit. Jedna se o:

e 15.04.2012 — 30.04.2012 — zaloZeni spole¢nosti
Konkrétné se jedna o vyplnéni Zadosti o zapsani spolec¢nosti do obchodniho

rejstiiku, sepsani a notaiské ovétreni spoleCenské smlouvy.

e 01.05.2012 — vznik spole¢nosti
Dne 1. kvétna 2012 byla spolecnost Squash-happy s.r.o0. zapsano do OR.

e 15.04.2012 — 02.05.2012 — hledani investora
Umisténi  podnikatelského zdméru na webové stranky http:/www.i-
marketing.cz/. V ptipad¢, Ze se spolec¢nosti podafi ziskat investora, nebude zadat

o bankovni avér.
e 02.05.2012 — zahajeni vystavby

Zahajeni vystavby sportovni haly probéhlo 02.05.2012. Ptredpokladané datum
ukonceni stavebnich praci je 20.06.2012.
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e 02.05.2012 — 15.05.2012 — sjednani bankovniho uvéru
Dne 02.05.2012 pozadala spoleénost Ceskou spofitelnu o poskytnuti

investi¢niho tvéru, penézni prostredky byly 25.05.2012 pfipsany na ucet.

e 05.06.2012 — vypsani vybérového Fizeni na zakazku vybudovani
squashovych kurti
Dne 05.06.2012 bylo vypsano vybérové fizeni, pficemz dodavatel, ktery bude
nejlépe spliovat zadané pozadavky bude vybran 20.6.2012, k tomuto dni mize

zacit pracovat na projektu, ktery musi dle smlouvy o dilo pfedat 08.07.2012.

e 20.06.2012 — 30.06.2012 — prijimaci pohovory, nabor zaméstnancu

e 01.07.2012 — otevieni kavarny a coctail baru

e 09.07.2012 — slavnostni otevi‘eni squashového stirediska
Otevieni sportovniho arealu bude podpoteno rozsahlou marketingovou kampani,
jejimz cilem je upozornit Sirokou vefejnost na otevieni nového sportovniho
centra v Jihlavé a informovat o akci spojené stouto udélosti, a to ,,Vstup

za polovi¢ni ceny*.

Abychom nedoslo ke zpozdéni nekteré z Cinnosti projektu, musime stanovit kritickou
cestu, kterd se sklada z Cinnosti, na které¢ by se mél ptislusny vedouci projektu nejvice
zaméfit, pokud chce zajistit v€asné dokonceni projektu. Kriticka cesta je nejdel$i mozna
cesta. Cinnosti lezici na kritické cesté maji nulové asové rezervy, kazdé zpozdéni
ukolu, ktery je umistén na kritické cest€, proto znamend zpozdéni v celkovém projektu.
Naopak zrychleni Cinnosti, které lezi na kritické cestu, zkracuje dobu trvani celého

projektu.

Zjisténi kritické cesty provedeme metodou CPM (Critical Path Method), jejimZ prvnim

krokem je stanoveni Cinnosti projektu.
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Cinnosti projektu:

L= 2 e zalozeni spolecnosti

2 = s vznik spole¢nosti

3 zahajeni vystavby

4 0 e ziskani fin. prostfedkli od investort

4 o S e sjednani bankovniho tvéru

5 0 ziskani fin. prostfedkii od banky

0 — 7 e vypsani vybérového fizeni na vybudovani kurt
T = 8 e vybér dodavatele

B = D realizace vystavby kurtii

0 — 10t dokonceni vystavby

LO = 11 e nabor zaméstnancl

TT =12 e otevieni kavarny a coctail baru

O — 13 slavnostni otevieni sportovniho stiediska

12 = 13 e propojeni stiediska a kavarny, otevieni arealu

Tabulka 20: Vypocet CPM

Cinnost Datum Cas (dny) M KM VA4 KP RC
1-2 15.04.-30.04. 15 0 15 0 15 0
2-3 30.04.-01.05. 1 15 16 15 16 0
3-4 01.05.-02.05. 1 16 17 16 17 0
4-6 02.05.-20.05. 18 17 35 22 40 5
4-5 02.05.-15.05. 13 17 30 17 30 0
5-6 15.05.-25.05. 10 30 40 30 40 0
6-7 25.05.-05.06. 11 40 51 40 51 0
7-8 05.06.-20.06. 15 51 66 51 66 0
8-9 20.06.-08.07. 18 66 84 66 84 0
6-10 25.05.-20.06. 26 40 66 40 66 0
10-11 20.06.-30.06. 10 66 76 66 76 0
11-12 30.06.-01.07. 1 76 77 76 77 0
9-13 08.07.-09.07. 1 84 85 84 85 0
12-13 01.07.-09.07. 8 77 85 77 85 0
Zdroj: Vlastni tvorba
ZM..... zaCatek mozny KM...... konec mozny RC...... rezervy celkové

ZP...... zacatek pfipustny KP ....... konec ptipustny
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V naSem pfiipad¢ existuji dvé kritické cesty, je proto diillezit¢ dohlédnout na striktni
dodrZeni termin®i vSech tkold, které leZi na téchto dvou cestach. MiZzeme ptedpokladat,

Ze realizace projektu bude trvat 85 dni.

Kriticka cesta 1: ¢innosti 1-2-3-4-5-6-7-8-9-13
Celkova doba trvani kritické cesty: 15+1+1+13+10+11+15+18+1 = 85 dni

Kriticka cesta 2: ¢innosti 1-2-3-4-5-6-10-11-12-13
Celkova doba trvani kritické cesty: 15+1+1+13+10+26+10+1+8 = 85 dni

3.8 Zhodnoceni efektivnosti projektu

Vlastni kapital spole¢nosti ¢ini 600 000 K¢ a je tvofen zakladnim kapitdlem ve vysi
400 000 K¢ a vklady jednatelti v celkové castce 200 000 K¢&. Cizi kapital pfedstavuje
bankovni Gvér ve vysi 8 700 000 K¢ s urokovou sazbou 8,5 % p.a., sazba dan¢ z piijmt

je 19 %. Investice spojena s realizaci projektu vyzaduje potizeni nasledujiciho majetku:

e Pozemek 750 000 K¢
e Budova 5200 000 K¢
e Squashové kurty 2 400 000 K¢
e Vybaveni aredlu 768 000 K¢

Celkova vySe investovan¢ho kapitalu tedy cini 9 118 000 K¢. Odhadované piijmy

vychazejici z finanéniho planu jsou:

Tabulka 21: Piehled vynosu (v K¢)

OBDOBI VYNOSY (varianta)
Optimisticka Realisticka Pesimisticka
2012 1961 800 1586 586 1153992
2013 4 180 640 3430 365 2 566 290
2014 4 583 445 3 770 460 2967 775
2015 4 925 055 4111274 3307 793

Zdroj: Vlastni tvorba
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Vynosy vroce 2012 predstavuji pfijmy z prvnich Sesti mésicli provozu squashového
sttediska. Navratnost investice miizeme vypocitat ne zcela piesnym, ale pro nas ptipad
dostacujicim zpiisobem, a to podilem investovaného kapitdlu a primérného roc¢niho

pfijmu.
Doba navratnosti investice
a) optimisticka varianta

9118000
15650940
3,5

2,04

V ptipad¢ optimistické prognozy piijmd, ¢ini doba navratnosti dva roky.

b) realisticka varianta

9118000
12898685

3,5

2,47

Doba navratnosti investice u realistické varianty je dva a piil roku.

¢) pesimisticka varianta

9118000
9995850

3,5

=3,19

Pokud se budou trzby vyvijet dle pesimistické varianty, o€ekavame névratnost investice

piiblizné po tfech letech a tfi mésicich (2,28 mésice).
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Vyse uvedené vypoCty vyjadiuji dobu, za kterou piijmy z investice pokryji vydaje
vynaloZzené na investici. VypoCty nezohlednuji néklady, které squashovému centru
vzniknou pfi provozu stfediska. Névratnost zahrnujici provozni ndklady spojené
s fungovanim stfediska Ize jen velmi obtizné vy¢islit, jelikoz nezname primérny zisk
(napt. v horizontu nasledujicich 15 let). Piipadny investor si vSak podle vypoctenych
vysledkii hospodafeni, které jsou soucasti financniho planu a doby navratnosti
opomijejici provozni naklady, mize udé¢lat vlastni ndzor na celkovou ndvratnost
projektu. Dle mého nazoru nastane okamzik navratnosti investic celého projektu
v piipad¢ vloZeni kapitalu investorem u optimistické varianty po 8 letech, u realistické

varianty potom po 14 letech. Pti ¢erpani bankovniho tivéru bude tato doba delsi.
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ZAVER

Cilem diplomové prace bylo sestavit podnikatelsky plan pro zfizeni squashového
stiediska na Vysocin€. Na zaklad¢ provedenych analyz vnéjsiho a oborového okoli 1ze
konstatovat, ze projekt by mohl byt na trhu GspéSny, a to zejména diky zanedbatelné

konkurenci a vyborné lokalité sportovniho areélu.

Squashové centrum bude zaloZeno jako spoleCnost s rucenim omezenym, hlavnim
divodem je omezené ruceni za zavazky spoleCnosti v pfipadé neuspéchu.
Na vybudovani stfediska potiebuje spolecnost finanéni prostiedky ve vysi
9 118 000 K¢&. Nejoptimalngjsim feSenim financovani projektu je ziskdni investora,
v Givahu také ptipada vyuzit dlouhodoby bankovni Gvér od Ceské spofitelny. Otevieni
squashového aredlu je pldnovano na 9. cervence 2012. Na tuto udélost bude
upozornovat fada marketingovych projekta, jejichz hlavnim cilem je oslovit potencialni

zakazniky a sezndmit je s portfoliem sluzeb, které stfedisko nabizi.

Finan¢ni plan stiediska byl vypracovan ve tfech variantach: optimistické, realistické a
pesimistické. Vedeni spole¢nosti bude piizptisobovat kratkodobé i dlouhodobé cile

vyvoji trzeb podle realistické varianty, ktera predpoklada tvorbu zisku jiz v roce 2015.

Aby si sportovni aredl zajistil dlouhodoby tspéch, musi pecovat o stavajici zdkazniky a
zaroven ziskdvat zdkazniky nové, pravé navstévnost squashového centra totiz
predstavuje nejvyssi podil na celkovych trzbach. Dale je zapotfebi mit dobie
propracovanou marketingovou strategii, stanovit si konkrétni cile a pravidelné
kontrolovat jejich plnéni, monitorovat situaci na trhu. Dilezité je také vyhodnocovat
podnikatelské rizika, ¢imz lze predejit jejich vzniku. V neposledni fadé je zapotiebi

striktné dodrzet ¢asovy harmonogram realizace projektu.

Podafi-li se spolec¢nosti proniknout na trh, ziskat finan¢ni prostfedky a splnit

pfedpoklady uvedené v podnikatelském zaméru, bude podnikéani Gspé&sné.
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PRILOHY

Priloha ¢.1: Dotaznik

DOTAZNIK - Vybudovani squashového arealu v Jihlavé

Zakladni udaje o respondentovi:
Pohlavi: a) muz b) Zena

Vék:
a) 12-15 b) 16-20 c) 21-30 d) 31-40 e) 41-50 f) vice nez 50

BydliSté: ..o

Dotaznik:

1) Uz jste se n€kdy v minulosti setkal/a se squashem?

a) ano b) ne

2) M¢l/a byste zajem navstévovat squashovy areal?

a) ano b) ne

3) Kolikrat za mésic byste si chtél/a zahrat squash? (Squashovy aredl bude vybudovan
v centru Jihlavy.)

a) 1-krat b) 2-krat c) 3-krat d) 4-krat e) 5-krat f) vicekrat  g) nikdy

4) Jaky typ posezeni byste nejradé€ji uvital/a ve squashovém arealu?

a) coctail bar b) bufet ¢) kavéarnu d) oo

5) Jakou cenovou hladinu povazujete za piijatelnou za hodinu squashe? (hod./osoba)
a) 60 K¢ b) 70 K¢ c) 80 K¢ d) 90 K¢ e) 100 K¢ f) vice g) nic

Dékuji za vyplnéni.
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Priloha €. 3: Plakat

Squas
~ Jihlava
IT~e®

nameésti Svobody

Po - Pa 7:00 - 21:00
So - Ne 8:00 - 22:00

Sqgquash Tel: 608 22 33 44

-

C happy squash@squashhappy.cz

www.squashhappy.cz




Priloha ¢. 4: Plakat — squashova Skolicka

Sguas!ﬂavé
9 $haolicka

L Prodéti5-13 let, zalateéniky i pokrodilé

V=77 =2\ \7Z7Z =N

pohyt u
smysl pro fair-play
psychické odolnosti

Kazdy trénink zaé¢fndme rozcvitkou, aby piipravily své télo na fyzickou zatéz.
27.10.2013
Cena 100ké/hod.




Priloha €. 5 : Propocet uvéru a finan¢niho leasingu

Leasingovy splatkovy kalendar, vydaje na leasing

Rok Leasing. splatka Daiiova uspora Vvdaje po zdanéni
2012 600 000 114 000 486 000
2013 1600 000 304 000 1296 000
2014 1600 000 304 000 1296 000
2015 1600 000 304 000 1296 000
2016 1 600 000 304 000 1296 000
2017 1400 000 266 000 1134 000
2018 1400 000 266 000 1134 000
2019 1400 000 266 000 1134 000
2020 1200 000 228 000 972 000
2021 1200 000 228 000 972 000
2022 1200 000 228 000 972 000
2023 1200 000 228 000 972 000
2024 1200 000 228 000 972 000

Splatkovy kalendar Gvéru

Rok Po¢. stav Splatka Urok Umor KS iivéru
X X X X X 8 700 000
2012 8 700 000 514 032 369 750 144 282 8 555718
2013 8555718 1 028 064 727 236 300 828 8 254 890
2014 8 254 890 1028 064 701 666 326 398 7 928 492
2015 7 928 492 1028 064 673 922 354 142 7 574 349
2016 7 574 349 1 028 064 643 820 384 244 7 190 105
2017 7 190 105 1028 064 611 159 416 905 6 773 200
2018 6 773 200 1028 064 575722 452 342 6 320 858
2019 6 320 858 1 028 064 537 273 490 791 5830 067
2020 5 830 067 1 028 064 495 556 532 508 5 297 559
2021 5297 559 1028 064 450 292 577772 4719 787
2022 4719787 1 028 064 401 182 626 882 4 092 905
2023 4 092 905 1 028 064 347 897 680 167 3412738
2024 3412738 1028 064 290 083 737 981 2 674 757
2025 2674 757 1028 064 227 354 800 710 1874 047
2026 1874 047 1 028 064 159 294 868 770 1005 277
2027 1005 277 1 028 064 85 449 942 615 62 662
2028 62 662 67 988 5 326 62 662 0
Celkem X X 7 302 980 8 700 000 X




Vydaje na avér

Rok Splatka Urok Odpisy Urok + Odpisy Dﬁ:;g:: sz;a {ggnpio
2012 514 032 369 750 253 338 623 088 118 387 395 645
2013 1028 064 727 236 506 676 1233912 234 443 793 621
2014 1028 064 701 666 506 676 1208 342 229 585 798 479
2015 1028 064 673 922 506 676 1180 598 224 314 803 750
2016 1028 064 643 820 506 676 1150 496 218 594 809 470
2017 1028 064 611159 506 676 1117 835 212 389 815675
2018 1028 064 575722 506 676 1 082 398 205 656 822 408
2019 1028 064 537 273 506 676 1043 949 198 350 829 714
2020 1028 064 495 556 506 676 1002 232 190 424 837 640
2021 1028 064 450 292 506 676 956 968 181 824 846 240
2022 1028 064 401 182 506 676 907 858 172 493 855 571
2023 1028 064 347 897 506 676 854 573 162 369 865 695
2024 1028 064 290 083 506 676 796 759 151 384 876 680
2025 1028 064 227 354 506 676 734 030 139 466 888 598
2026 1028 064 159 294 506 676 665 970 126 534 901 530
2027 1028 064 85 449 253 198 338 647 64 343 963 721
2028 67 988 5 326 0 5 326 1012 66 976

Diskontace vydaji na leasing a vydaji na Gvér (souc¢asné hodnoty)

Rok Odirogitel Vydaje- | Diskontované | y o4 .. 5o | Diskontované
leasing vydaje — leas. vydaje - uvér
2012 0.909091 486 000 441 818 395 645 359 678
2013 0,826446 1296 000 1071074 793 621 655 885
2014 0,751315 1296 000 973 704 798 479 599 909
2015 0,683013 1296 000 885 185 803 750 548 972
2016 0,620921 1296 000 804 714 809470 502 617
2017 0,564474 1134 000 640 113 815 675 460 427
2018 0,513158 1134 000 581 921 822 408 422 026
2019 0,466507 1134 000 529 019 829714 387 068
2020 0,424098 972 000 412 223 837 640 355 241
2021 0,385543 972 000 374 748 846 240 326 262
2022 0,350494 972 000 340 680 855 571 299 872
2023 0,318631 972 000 309 709 865 695 275 837
2024 0,289664 972 000 281 554 876 680 253 943
2025 0,263331 X X 888 598 233 996
2026 0,239392 X X 901 530 215819
2027 0,217629 X X 963 721 209 734
2028 0,197845 X X 66 976 13 251
Celkem X X 7 646 464 X 6 120 537
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