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Abstrakt

Tématem této diplomové prace je vypracovani podnikatelského planu na ztizeni nové
firmy zabyvajici se zprostfedkovanim sportovnich soustfedéni. Dlraz je kladen na

variantni ekonomické zpracovani za ucelem dosazeni zisku.

Abstract

The topic of this master thesis is working out of a business plan focused on an
establishment of a new company, dealing with arranging of sport camps. Is is

emphasized on alternative financial development.
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UvVoD

Diplomové prace se zabyva zpracovanim podnikatelského planu na zprostiedkovani
sportovnich soustfedéni sportovnim klubim a oddilim. Pod pojmem sportovni
soustiedéni si Ize predstavit mimosezonni piipravu druzstva orientovanou na fyzické a
psychické zdokonalovani jednotlivych ¢lent druzstva a také na teambuilding. Sportovni

soustfedéni jsou nedilnou soucasti fungovani drtivé vétSiny sportovnich klubti

Zasadni roli hraje faktor kolektivismu, jelikoz aby soustfedéni pfineslo maximalni efekt,
je zapotiebi ucasti co nejvyssiho poctu ¢lend druzstva, nejlépe vSech. Ze strany clenil
oddilu tak dochazi k preferenci oddilové formy soustfedéni pied riznymi campy a
tdbory zaméfenymi na jednotlivee. Cilovou skupinou podniku tedy neni jednotlivec,

nybrz kolektiv-sportovni oddil.

Soucasna trzni situace z pohledu nabidky sportovnich soustfedéni neni nikterak pestra.
AC v poslednich letech doslo k velkému rozmachu nabidky riznych tabora a campt, tak
na trhu prakticky neexistuje subjekt typu zprostfedkovatele poskytujici zdkaznikim
moznost vybéru z vice alternativ, jehoz cilovou skupinou je kolektiv. Ugelem planované

podnikatelské aktivity je vyuZiti nalezené trZzni mezery a jeji ekonomické zhodnoceni.

Geograficka piisobnost podniku je vymezena do regionu Stfedni Moravy, konkrétn€ do
okoli mésta Lipnika nad Be¢vou. Vysokd nezaméstnanost regionu, nevyuZzité ubytovaci
kapacity a malo rozvinuté podnikatelské prostiedi tlaci ceny vstupi dold a v kombinaci
s dobrou dopravni dostupnosti z okolnich kraji a vysokou urovni sportovni
infrastruktury pfedstavuje tento region takika idealni lokalitu pro realizaci sportovnich

soustfedéeni.

Tato mySlenka se tyka oblasti sportu, ve které se jiz dlouhodobé aktivné pohybuji a v
rdmci vykondvani administrativnich aktivit pro sportovni klub v této oblasti také
vznikla. Divodem tvorby tohoto podnikatelského planu neni pouze ma vlastni zajmova
zainteresovanost, ale rovnéZ osobni zkuSenosti s organizaci a realizaci campi a
soustiedéni pro mladez, které mi pomohly nacerpat dilezité poznatky podnikatelské

vyuZitelnosti téchto aktivit.
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1 Cile prace, metody a postupy zpracovani

Cilem prace je zpracovani podnikatelského planu pro zprostfedkovani sportovnich
soustiedéni kolektivim a sportovnim oddiliim, vcetné variabilniho ekonomického

vypracovani za ic¢elem maximalizace zisku.

Vychozim bodem je sestaveni teoretické zastity prace, a to pomoci literarni reserse, ve
které budou uvedeny metody, postupy a deskripce jakozto baze pro tvorbu c¢asti

nasledujicich-analytické a navrhové.

Nadchézejici analytickd cast reprezentuje posouzeni aktudlni situace v dané
problematice, bude vyuzito zejména metodik a postupil charakterizujicich vnéjsi a
oborové okoli podniku (analyzy Porter a SLEPT) a potencidl sluzby z hlediska
uplatnéni na trhu (marketingovy vyzkum — kratké dotaznikové Setfeni). Vystupy

jednotlivych analyz shrne analyza silnych a slabych stranek podniku-SWOT.

Samotny podnikatelsky pldn vyobrazi ¢ast ndvrhova, nejvétsi diraz bude kladen na
zpracovani marketingového a finanéniho planu, vychodiskem marketingového planu je
zajiSténi dostatené prodejnosti sluzeb, finan¢ni plan pak odpovi na otazky vynosnosti a

celkové realizovatelnosti projektu.
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2 Teoreticka vychodiska prace

Tato ¢ast diplomové prace je orientovana na vymezeni teoretickych pojmu a definic za

ucelem blizs§iho porozuméni vystupii a poznatki ¢asti praktické.

2.1 Tvorba podnikatelského planu

Podnikatelsky plan lze chapat jako pisemny dokument popisujici veskeré faktory
ovlivitujici budouci podnik a jeho ¢innost. Potieba zpracovani planu vychazi z vlastnich
pozadavkl tvirce planu — podnikatele a z pozadavkl externich uzivatel — investord,
bank apod. Funkci planu je planovani, organizovani a kontrola vSech aktivit spojenych

s danym podnikanim.
Zasady zpracovani podnikatelského planu jsou:

e Jedine¢nost a inovativnost zaméru
e Strucnost, prehlednost a srozumitelnost
e Pravdivost a realnost

e Respektovani rizik (1, s. 60)

Podnikatelsky plan odpovidd na otazky typu: co?(co je pfedmétem podnikatelské
aktivity), kam?(¢eho chceme v podnikdni docilit), jak?(jakym zplisobem dosdhneme

stanovenych cil). (1, s. 60), (2, s. 14)

2.1.1 Struktura podnikatelského planu

Tvorba podnikatelského planu se netidi Zadnou pravni upravou, kterd by stanovila jeho
zévaznou strukturu (1, s. 60). Z tohoto divodu lze nalézt velkou spoustu literarnich
prament, vice ¢i mén¢ liSicich se v popisu jednotlivych nélezitosti planu. Ve vétSiné

ptipadl se tyto zdroje shoduji v nésledujicich bodech:

o [Exekutivni souhrn — shrnuti: Shrnuti predstavuje struény popis

vvvvvv

bodi planu a ziskani zajmu ctenafe. V mnoha piipadech se sepisuje az po

dokonceni podnikatelského planu. (1, s. 60), (3, s. 36)

12



Popis podniku: Pravni forma podnikani, misto podnikani, pfedmét podnikéni,
legislativni nélezitosti, majetkova struktura, zdroje financovani apod. Jedna se o
podrobny vycet zékladnich informaci a skute¢nosti o spolec¢nosti. (1, s. 62)
Analyzy: Dopady jednotlivych vnitinich a vnéjSich aspektii ovliviiujicich ¢innost
podniku jsou zjiStovany analyzami. Nejcastéji pouzivanymi analytickymi
metodikami jsou analyza makrookoli SLEPT, analyza konkurence — Porteriiv
model péti sil, analyza silnych a slabych stranek, pfilezitosti a hrozeb
realizovaného projektu — SWOT a 4P marketingového mixu. (1, s. 61), (2, s. 17)
Marketingovy plan: Marketingovy plan tvoii jeden z nejdilezitéjSich
strategickych planti podniku udavajici konkuren¢ni vyhody podniku. Soucésti
marketingového pldnu je v mnoha pfipadech jiz zminény analyticky nastroj
marketingového mixu 4P skladajici se ze Ctyf pilifi — cena (urCena na zakladé
cenové politiky podniku), produkt (popis produktového portfolia podniku),
propagace (nejriznéjs$i marketingové nastroje, které podnik vyuziva) a distribuce
(zptsoby dostani produktu ¢i sluzby k zakaznikovi). (1, s. 63), (3, s. 38)
Operacéni plan: Pti sestavovani opera¢niho planu dochazi k zahrnuti faktoru
Casu, respektive k vypracovani casového harmonogramu projektu. Mezi
nejznaméjsi nastroje sestaveni operacniho planu se fadi napt. Ganttiv diagram.
(3,s.38)
Planovani lidskych zdrojii: Potteba lidskych zdroji zavisi na rozsahu a typu
podnikani. Nékteré podnikatelské aktivity nejsou naro¢né na lidsky kapital, jiné
naopak vramci vykonavani svych c¢innosti jiny nez vyrobni faktor prace
nevyuzivaji. (3, s. 38)
jelikoz zakladnim cilem kazdého podnikani je zvySovani hodnoty vloZenych
prostfedktl, tedy snaha o zisk. Podstatou finan¢niho planu je pfevedeni vSech
¢asti podnikatelského planu do finan¢ni podoby. (1, s. 65) Finan¢ni plan tvofi:

o Zahajovaci rozvaha

o Plan nékladi, trzeb a vysledku hospodateni

o Planovany vykaz ziskl a ztrat

o Planovana rozvaha

o Plan penéznich toka

13



o Ukazatelé finan¢ni analyzy (1, s. 65), (2, s. 28)

e Analyza rizik: Analyza rizik hodnoti vliv neptiznivych okolnosti ptisobicich na
podnikatelsky plan. Rizika mohou mit vnéj$i (externi rizika, napf. zména
makroekonomického vyvoje) a vnitini (interni rizika, napf. napéti mezi
zamestnanci) charakter. Mezi metody identifikujici a kvantifikujici rizika patii
napt. expertni odhady, matematicko-statistické metody apod. V souvislosti

s riziky se vyvinula samostatnd védni disciplina, tzv. risk management. (1, s.

66), (3, s. 38)

2.2 Analyza prostredi firmy

Podrobnym zkoumanim a charakteristikou okolnosti plsobicich na podnik se zabyva
analyza prostfedi. Je nezbytnou soucasti jakéhokoliv podnikatelského planu, jeji
vystupy tvofi zaklad pro stanoveni jednotlivych podnikovych strategii a pomaha odhalit
rizika spojend s podnikatelskym zamérem. Analyzu prostiedi je nutné neustile
aktualizovat a inovovat vzhledem k ménicim se parametrim. Z hlediska struktury se

analyza ¢leni na analyzu vnéjSiho prostiedi a analyzu vnitiniho prostiedi. (3, s. 47)

2.2.1 Nastroje vnéjsi analyzy podniku

Vngj§im prosttedim podniku je mysleno podnikové okoli, jehoz soucasti jsou specifické
sily — externi faktory pusobici na podnik. Tyto sily podnik ovliviiuji pozitivné nebo
negativné, jsou pro podnik pfilezitosti na jedné stran€ a hrozbou na druhé. Vné&jsi
prostiedi se dale ¢leni na mikroprostfedi a makroprostfedi, nejzndméjSim instrumentem
analyzujicim makroprostfedi je analyza SLEPT, k analyze mikroprostiedi byva

nejcastéji pouzito Porterova modelu péti konkurencnich sil. (4, s. 41)
SLEPT Analyza

SLEPT analyza slouzi k odhaleni a identifikaci vnéjSich faktort ptisobicich na podnik, a
to jak zpohledu soucasnosti, tak 1 z prediktivni perspektivy budouciho vyvoje.
Ekvivalentem SLEPT analyzy je analyza PEST nezahrnujici legislativni faktor.

Zkoumanymi oblastmi v rdmci SLEPT analyzy jsou:

14



e Socidalni oblast: Do socialni oblasti se fadi demografické faktory (velikost
populace, vékova struktura aj.), faktory trhu prace (pf. mira nezaméstnanosti) a
socialn¢ — kulturni charakteristiky (pf. zivotni uroven)

o Legislativni oblast: Tato oblast zahrnuje zékony, zdkonné normy, pravni
pfedpisy a omezeni tykajici se podnikové cinnosti, napi. danové zakony,
ochrana spotfebitele, problematika smluvniho prava, zdkon o obchodnich
korporacich apod.

o Ekonomicka oblast: Obsahem ekonomické oblasti jsou tii zékladni skutecnosti;
dopady aktualnich makroekonomickych ukazateli (aktualni vyvoj HDP, inflace,
urokové miry aj.), disponibilita finan¢nich zdroji (formy ziskani financnich
zdroji a jejich cena) a faktory dani (DPH, dané z pfijmi, silni¢ni dai aj.).

e Politicka oblast: Faktory stability vladnoucich garnitur, vztah politickych partii
k podnikani a podnikovému sektoru, aktualni politicky systém apod.

o Technologicka oblast: Zde jsou hodnoceny faktory technologického vyvoje,
schopnosti adaptace firem a implementace technologickych novinek, dostupnost
technologii, technologicka vybavenost konkurence aj. Velkou roli z hlediska
vyznamnosti téchto faktorli hraje typ, forma a oblast podnikani. (3, s.48-49), (5,
str. 83), (6)

Pozadavky nynéjSiho vyvoje davaji za vznik nové oblasti zkoumani SLEPT analyzy —
oblasti ekologické. Ze SLEPT analyzy se tak stavd SLEPTE analyza. Analyzovanymi
skutecnosti v ekologické sféfe jsou existence ekologickych norem, ochrana Zivotniho

prosttedi, problematika odpada apod. (3, s.48), (5, str. 83), (6)
Porteriiv model péti konkurencnich sil

Nejrozsitenéj$im nastrojem analyzy konkurence je Porteriv model péti konkurencnich
sil, v n¢kterych ptipadech byva zahrnuta i Sesta sila, tzv. komplementéaii — vzajemné
zavisla odvétvi. Predmétem zkoumdni Porterova modelu neni pouze stavajici
konkurence, ale také ohrozeni ze strany piipadnych novych konkurentli, hrozby
substituti a vyjednavaci sily dodavatelli a odbératelli. Vystupem analyzy je tedy
hodnoceni celkové konkurencni sily podnikového okoli a trhli, na kterych se podnik

pohybuje. (3, s. 49), (5, str. 85)
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Popis jednotlivych sil:

Stavajici konkurence na trhu: Mapovany jsou konkuren¢ni subjekty s totoznym
¢1 podobnym pfedmétem podnikéni a plisobici na stejném trhu jako vychozi
podnik. Posuzuje se velka skala aspektl, zejména cenova politika konkurence,
rozsah a forma pouzitych marketingovych nastroju, vztahy se zédkazniky, trzni
podily, produktové portfolio a hledani silnych a slabych stran konkurence za
ucelem vyuziti téch slabych a ziskani konkurencni vyhody. (3, s. 50)
Hrozba vstupu novych konkurentii: Jedna se o nové vzniklé subjekty nebo
subjekty z jinych odvétvi vstupujici na trh plisobnosti vychozi firmy. Pfichodem
nového trzniho hra¢e miize dojit k odlivu klientely, snizeni trzniho podilu,
poklesu realizovanych trzeb a zisku apod. Riziko vstupu nové konkurence je
zavislé na celkové urovni bariér vstupu na trh. Bariérami mohou byt:

o Kapitalové pozadavky trhu

o Neatraktivnost trhu

o Dostupnost, kvalita a kvantita dodavatelt

o Vztahy s odbérateli apod.

Druhym faktorem ovliviiujicim riziko pfistupu dals$i konkurence jsou naopak
pobidky vstupu na trh. V pfipad¢é vzniku novych trhli a oblasti podnikani je ve
vetsing piipadil jen otazkou cCasu, kdy krom firmy zakladajici trh vstoupi do

odvétvi novi hraci. (3, s. 50)

Vyjednavaci sila odbératelii: Chovani podniku je zvelké miry ovlivnéno
zakaznikem a jeho schopnosti ovlivnit parametry obchodu. Detailni znalost
zékaznika je jednim ze zdkladnich ptedpokladi tuspéchu firmy. Obecné
pozadavky odbératelt jsou vyhodné obchodni podminky, pozadovana kvalita, co
¢i sluzby. Zda je zakaznik schopen ovlivnit podminky obchodni transakce,
zélezi na mnoha okolnostech, napf-.:

o Konkurence na trhu

o Moznosti substituce

o Pocet zakaznikli

o Spottebitelské preference a potieba statku (4, s. 50), (5, str. 85)
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Vyjednavaci sila dodavatelii: DalSim zainteresovanym c¢lankem putsobicim na
konkuren¢ni silu podniku jsou dodavatelé. Z hlediska vyjednavaci sily
dodavatell je klicovy jejich pocet, ptipadné jejich dostupnost. Jediny dodavatel
na trhu je schopen vyrazné ovlivnit chovani podniku v mnoha smérech a
dokonce 1 nastolit otazky existence podniku, jelikoz nevyhodné dodaci
podminky vcetné vysoké ceny maji zasadni vliv na celkovou podnikovou
vykonnost. (4, s. 50), (5, str. 85)

Substitucni hrozby: Substitu¢ni produktem je minén jakykoliv produkt, ktery je
svou funkci a parametry schopen uspokojit potfebu zakaznika stejnym
zpusobem jako produkt vychozi spole¢nosti. Nizka uroven stdvajici piimé
konkurence nemusi pro podnik automaticky znamenat vyhodu v pfipadé, Ze
existuje cenové vyhodngjsi, kvalitativné dostacujici a logisticky dostupny

substituéni produkt. (4, s. 51)

Hrozba .
novych |
konkurentt

|
/

Vyjednavaci
sila \
dodavatelt

Stavajici
trzni
konkurence

Vyjednavaci
sila \
odbératelll

! !
/ /

Hrozba
substitutd

Obrazek 1 PorterGiv model péti konkurencnich sil (4, s. 49)
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2.2.2 Nastroje vnitini analyzy podniku

Vnitini prostfedi podniku je souhrn prvkii a vazeb mezi témito prvky pisobicich
v podnikovém nitru. Postaveni firmy, jeji pfednosti a slabiny déavaji zdkladni predpoklad
spolecnosti pro fungovani na trhu a ve svém okoli — vnéj$im prostiedi. Hlavnimi

oblastmi zkoumani interniho prostfedi jsou:

e Podnikové zdroje a disponovani s nimi

e Faktory fizeni a planovani vyroby

e Faktory distribuce a marketingu

e Financni fizeni a planovani, problematika rozpocti

e Technické a informacéni parametry

NejbéZnéji uZzivanym nastrojem analyzy interniho prostiedi firmy je SWOT analyza,
ackoliv zahrnuje také analyzu vnéjSich parametrti firmy a predstavuje tak komplexni
analyzu firemniho prostfedi. Podpiirnym prostfedkem interni analyzy je i marketingovy
mix podavajici informace o produktové sortimentni struktufe, uzitych formach

propagace a distribucni siti podniku. (4, s. 53), (5, str. 88)
Marketingovy mix 4P

Product (produkt), Price (cena), Place (misto), Promotion (propagace). Pfi implementaci
produktu na trh je tfeba stanovit jeho cenu na zakladné cenové politiky podniku, zvolit
formy distribuce produktu a vybrat vhodné marketingové nastroje na jeho propagaci.
Touto problematikou se zabyvd marketingovy mix. Jednotlivé slozky mixu jsou
navzajem propojeny a pii zméné jedné z nich dochdzi ke zmé&nam ostatnich. Rlzna
stadia Zivotniho cyklu vyrobku znamenaji odliSnou volbu strategie jednotlivych slozek
mixu, napt. ve fazi implementace produktu se voli politika nizké ceny, naopak ve fazich

rustu a zralosti dochazi k cenovému navyseni. (1, s. 198), (4, s. 57)
Prvky marketingového mixu:

e Produkt: Produkt je kliCovy cinitel marketingové mixu a marketingu viibec.
Uzitim produktu dochazi k uspokojovani potieb spotiebitele. Produktem se
rozumi vyrobek, respektive statek hmatatelny a viditelny, nebo sluzba,

charakteristicka svou nehmotnou podstatou. Od produktu se pfimo odviji ostatni
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¢asti marketingového mixu. Pro nové vznikajici firmy je tstfednim faktorem
jedine¢nost nabizeného produktu. (1, s. 199), (4, s. 58)
Cena: Finan¢ni ohodnoceni produktu je reprezentovano jeho cenou. Stanoveni
optimdlni vySe ceny je ovlivnéno fadou okolnosti; velikost a struktura poptavky,
konkurence na trznim segmentu a v odvétvi, ndkladovost produkce aj. Z pohledu
firmy cena urcuje vysi piijmu podniku a tvorbu zisku. Tvorbu ceny lze pojmout
z nédkladového hlediska, kdy k celkovym nékladim je pfi¢tena marze,
z poptavkového hlediska vychazejici ze znalosti poptavky po produktu a cenové
akceptovatelnosti zakaznik1, a z hlediska konkurence — dochéazi k odvozeni ceny
od cen konkuren¢nich produkti. Nejvhodnéj$Sim postupem tvorby ceny je
kombinace uvedenych metod. (1, s. 205), (4, s. 58)
Distribuce: Dostani produktu ke kone¢nému zékaznikovi je obsahovou naplni
distribuce. Kvalitni distribu¢ni sit’ poskytuje zakaznikovi komfort, jelikoz
v takovém pfipad¢ ziska zékaznik poptavany produkt na zddaném misté,
v pozadovany ¢as a v poptdvaném mnozstvi a kvalité. Firma pii tvorbé a
optimalizaci distribu¢nich cest fesi otazku, zda veskeré distribu¢ni aktivity bude
provadét sama nebo vyuzije sluzeb jinych, externich firem. V prvnim ptipadé
hovotfime o prodeji piimém, druhy popisuje prodej nepiimy. (1, s. 213), (4, s.
60)
Propagace: Utelem propagacnich podptirnych prostiedki je z pohledu podniku
podchytit zajem zékaznika, informovat jej o vyhodach produktu a stimulovat jej
ke koupi. PouZiti nastrojii marketingové komunikace neni z praktického hlediska
nic jiného nez efektivni prace s informacemi o produktu a jejich sdéleni
zakaznikovi. Znalost koncového zdkaznika je nedilnou soucasti marketingovych
propagacnich aktivit, nebot' pro kazdého zékaznika, respektive skupinu
zakaznikl je tfeba zvolit vhodnou formu propagace. Rozhodujici vyznam ma
ziskani odpovédi na tyto otazky:

o Jaké jsou potieby zakaznika, které ma produkt uspokojit?

o Jakych médii zdkaznik uziva nejcasteji?

o Jaké jsou nakupni preference zékaznika?

o Jaké pocity chceme uzitim daného typu propagace u zdkaznika vyvolat?
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Nejbéznéjsimi formami propagace jsou reklama, uziti ndastroji online
marketingu, podpora prodeje, direct marketing a budovani vztahii s vefejnosti

(public relations). (1, s. 218), (4, s. 60)

PRODUKT CENA
kvalita ceniky
design nahrady

sortiment slevy
znacka platebni podminky

PROPAGACE MiSTO
reklama distribucni slevy
pfimy prodej distribuéni sit

podpora prodeje prodejni sortiment

public relations logistika

Obrazek 2 Marketingovy mix 4P (7)
SWOT analyza

Absolutné nejfrekventovanéj§im analytickym instrumentem aplikovanym nejen pfi
rozpoznavani firemniho prostfedi, ale i v jinych disciplinach, je bezesporu analyza
SWOT. V ramci celkové analyzy prostiedi firmy je vzdy umisténa na zavér, ponévadz
zpracovava poznatky a vystupy vSech ostatnich analyz. Zahrnuje prvky analyzy
interniho i1 externiho prostfedi, interni prostfedi je reprezentovano slabymi a silnymi
strankami zkoumaného subjektu, vysledkem analyzy externiho prostiedki jsou
ptileZzitosti a hrozby. Interni faktory mlize firma sama ovlivnit, jelikoz se tykaji ptimo ji,
externim faktoriim se vSak musi ptizplsobit, 1ze je ovlivnit pouze nepatrn€; z tohoto
divodu je ptihodné zacit analyzou piilezitosti a hrozeb podniku, na kterou navaze

analyza slabin a ptednosti. (3, s. 48), (4, s. 84)
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2.3 Spolecnost s ru¢enim omezenym

Spolecnost s ru¢enim omezenim je kapitalovou spole¢nosti, pravni uprava s.r.o. byla
k 31. 12. 2013 zménéna a od 1. 1. 2014 se s.r.o. fidi novym zakonem o obchodnich
korporacich, ktery je soucasti nového obchodniho zakoniku. S.r.o. je nej€astéjsi formou

obchodni spole¢nosti uzivanou na uzemi CR. (8)

Spolecnost musi obsahovat oznaceni ,,spole¢nost s ru¢enim omezenym®, ¢i zkratku

,»Spol. s.r.0.“ nebo ,,s.1.0.“ (1, s. 75)

Dle zakona ¢. 90/2012 Sb., o obchodnich korporacich § 132 odst. 1 ,,je spole¢nost
s ru¢enim omezenym spolecnost, za jejiz dluhy ruci spolecnici spolecné a nerozdilné do
vyse, v jaké nesplnili vkladové povinnosti dle stavu zapsaného v obchodnim rejstiiku

v dobé¢, kdy byli vétitelem vyzvani k plnéni.” (8)

S.r.o. mize byt zaloZena jedinym spole¢nikem - fyzickou nebo pravnickou osoba. Ma-li
s.r.0. jediného spole¢nika, nemize samotnd zalozit dalsi s.r.o. ¢i byt jedinym

spole¢nikem v jiné s.r.o. Maximalni pocet spole¢nikil s.r.o. je 50. (1, s. 74)

S.r.o. vznikd zapisem do obchodniho rejstiiku, kterému piedchdzi podani navrhu na

zapis do obchodniho rejstiiku podepsany vSemi jednateli spolecnosti. (1, s. 76)

Pied zapsanim spolecnosti do obchodniho rejstiiku musi byt kompletné splaceno
vkladové 4zio a nejméné 30% penézitych vkladii vSech spole¢nikll stanovenych na
zéklad¢ spoleenské smlouvy. Vklad spoleCnika mize byt i nepenézitého charakteru

(stroj, automobil aj.). (1, s. 76), (8)
Ziakladni kapital

JiZz neplatnd pravni Gprava v podobé obchodniho zakoniku stanovovala, Ze s.r.o. tvoii
pfi svém zaloZzeni zakladni kapitdl a tento kapital udrZzuje po celou dobu trvani
spolec¢nosti, minimalni vySe zékladniho kapitdlu ¢inila 200 000 K¢ a minimalni vklad
spolecnika byl 20 000 K¢. Tato zakonna uprava vSak nenutila spolecnost zakladni
kapital skute¢né udrzovat, tudiz byl v mnoha ptipadech pouze vykazan v Gcetnictvi.
Nyng&j$i pravni Gprava udava minimalni hodnotu vkladu 1 K¢&, se zavedenim pravidel o

testovani insolvence vedou tyto kroky ke zvySeni ochrany zdjmu véfitell, jelikoz
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hlavnim vychodiskem neni zpochybiiovand hodnota ZK v ucetnictvi, ale skutecny a

realny stav majetku spolecnosti a odpovédnost jednatelil. (8)
Podil na spole¢nosti

Hlavni motivem ucastnikii podnikdni obchodnich korporaci je pravo podilet se na
realizovaném zisku. Soucasna pravni uprava umoziuje vlastnictvi vice podilti drzenych
jednim spolecnikem, coz zjednoduSuje administrativni procesy pii piipadném prode;ji.
Spolecenska smlouva stanovi druhy podilt a jejich obsahovou napln. O rozdéleni zisku
spole¢nosti rozhoduje valna hromada, ¢ini tak na zéklad¢ pozadavkl zakona o tvorbé

rezervniho fondu a ustanovenich vytycenych ve spolecenské smlouve. (1, s. 77), (9)
Dals$imi zménami v oblasti podilti na spolecnosti platnymi od 1. 1. 2014 jsou:

e Dle § 137 Zéakon ¢. 90/2012 o obchodnich korporacich je zjednoduSen proces
pfevodu podilu na dal$i osoby, a to v pfipadech, kdy podil je zachycen
v kmenovém listu — lehce pfevoditelném cenném papiru rubopisem. (8), (9)

e Zmeéna nastdva i v oblasti prav spojenych s jednotlivymi podily. § 135 ZOK
udava urcitym druhtim podilt specidlni prava. (8), (9)

e Nova pravni uprava také stanovuje moznosti jednostranného vystoupeni

spolecnika ze spolecnosti, zobrazeny v § 202, § 164 av § 207 ZOK. (8), (9)
Spolecenska smlouva

Zakladni prava a povinnosti spolecniki, zakladni informace o spole¢nosti, spolecnicich,
stanoveni vySe zékladniho kapitalu a podminky jeho splaceni, vyse vkladl spole¢nikd,
pfedmét podnikani firmy aj. VSe vySe uvedeno je obsaZeno ve spolecenské smlouvé.
Spolecenskd smlouva je dokument nezbytny pro zaloZeni podniku. Spolecenska
smlouva miize podléhat zméndm, inicidtory zmén jsou spole€nici, pfipadné valnd

hromada. (1, s. 75), (8)
Organy spolecnosti

Nejvyssi organ spolecnosti je reprezentovan valnou hromadou. Funkce valné hromady
jsou rozhodovéni o rozdéleni zisku a vyrovnani ztrat, schvalovani fadné, mimotadné a

konsolidované ucetni zavérky, pokud je tomu tak ve spolecenské smlouve, tak
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rozhodovéni o zménach obsahu spolecenské smlouvy a stanov, jmenovani a zbavovani

funkce jednatelt. (1, s. 75)

Statutarnim organem spole¢nosti jsou jednatelé — jeden ¢i vice. V ptipadé, ze nestanovi
spolecenskda smlouva jinak, jednd kazdy z jednatelti jménem spoleCnosti samostatné.
Hlavni néaplni Cinnosti jednatelii je obchodni vedeni spolecnosti, zdkonem stanovené
povinnosti jako vedeni Ucetnictvi, poskytovani informaci spole¢nikim o c¢innosti

spole¢nosti, svolavani valné hromady apod. (1, s. 75)

Orgén kontroly je zastoupen dozorci radou. Dle § 201 odst. 3 ZOK neni mozné, aby
¢lenem dozor¢i rady byl jednatel spolecnosti, ¢i osoba povéfena k jednani jménem

spolecnosti. Dozor¢i rada:

e Kontroluje ¢innost jednatelt
e Svolava valnou hromadu v ptipadé nezbytnych okolnosti

e Kontroluje spravnost tidaji vedenych v ucetnich knihach a jinych dokladech ¢i

dokumentech (1, s. 75)

2.4 Marketingovy plan

Prvopocatkem planovacich aktivit nové vznikajiciho, ¢i jiz existujiciho podniku je vize.
Naplnéni vize je spojeno se stanovenim vrcholové strategie skladajici se ze strategii
dil¢ich, pfisluSnych jednotlivym podnikovym oblastem. Ptedpoklady k realizaci
strategii zase predstavuji plany, pisemné dokumenty zachycujici veSkeré skutec¢nosti
v uspofadané¢ formé tykajici se planovan¢ho ukolu. Plany jsou vztahovany do
budoucnosti, zahrnuji jednotlivé kroky, prostiedky a postupy uzité k dosazeni
stanovenych cilti a hodnot. Mezi stéZejni podnikové plany se fadi plan marketingovy,

ktery je =zakladnim podkladem pro realizaci marketingovych aktivit podniku.

Marketingovy plan se sklada ze Sesti postupnych krokt: (10), (11, s. 66)

1. Dilezité vystupy situacni analyzy. Stézejni vysledky analyzy wvnéjsitho a

vnitiniho prostiedi zasahujici sféru marketingu a propagace. (10), (11, s. 66)
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2. Stanoveni marketingovych cilu. Vystupy situacni analyzy slouzi ke stanoveni
cili, respektive, hodnot v oblasti marketingu, kterych ma byt dosazeno a také
¢asového harmonogramu jejich dosazeni. (10), (11, s. 66)

3. Stanoveni marketingové strategie. Zpusoby dosazeni cili jsou vyjadieny
marketingovou strategii. Moznosti a cest k naplnéni cili je mnoho, tudiz
hlavnim tkolem marketingového managementu je vybér nejoptimalngjsi
strategické varianty. (10), (11, s. 66)

4. Taktické postupy. Jedna se o konkrétni kroky a cinnosti, jejich specifikace
z hlediska ¢asu a odpovédnosti, pfi respektovani zvolené marketingové strategie
a marketingovych cilt. (10), (11, s. 66)

5. Rozpocet  marketingovych  aktivit.  Finanéni  podstata  planovanych
marketingovych cinnosti musi byt zahrnuta do financnich planti a rozpoctu,
zejména do rozpoftu ndkladl, jelikoz vétSina marketingovych —aktivit
predstavuje pro podnik naklad. (10), (11, s. 67)

6. Zpétna kontrola. Kazdy plan vyZzaduje kontrolu skuteénych hodnot a
planovanych, vyjimkou neni ani marketingovy plan. V pfipadé¢ odchylek
skutecnosti od planu je tfeba posoudit funk¢nost zvolené strategie, akénich

krok a také spravnost stanovenych cild. (11 s. 67)

Vyznamnym nastrojem marketingového planovani je marketingovy mix (viz. kapitola
2.2.2 Nastroje vnitini analyzy podniku), jenz zachycuje relevantni data o
marketingovych cilech a strategiich a v ¢asti propagace informace o jednotlivych

ak¢nich krocich. (10), (11)

2.5 Marketingovy vyzkum

Marketingovy vyzkum je nedilnou soucasti marketingového fizeni firmy, marketingovy
vyzkum a celkovy proces marketingového fizeni firmy jsou discipliny navzdjem
propojené a jen stéZi si lze predstavit jednu bez druhé, jelikoz vystupy marketingového
vyzkumu piindsi relevantni data potfebna pro dalsi marketingové aktivity, které by bez
téchto dat nemohli efektivné plnit svou funkci. U¢elem marketingového vyzkumu je
sbér dat a ziskavani informaci tvoticich pojitko mezi spotiebitelem, zakaznikem ¢i

trhem a marketingovym odd¢lenim firmy. (12, s. 11)
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Nejcastéji je marketingovy vyzkum orientovan na tyto oblasti:

e (Celkova analyza trhu

e Vyzkum poptavky

e Vyzkum konkurence

e Vyzkum prodeje

e Vyzkum reklamy aj. (12, s. 14-15)

Vystupy marketingového vyzkumu maji, podobné¢ jako jednotlivé slozky
marketingového mixu 4P, zdsadni vliv na proces marketingového planovani a tvorbu

marketingového planu. (12, s. 21)
Marketingové — vyzkumny proces

Pti provadéni marketingové — vyzkumnych operaci je nezbytné, v mensi ¢i vétsi mire,
dodrzovat pévné stanoveny postup a plnit jednotlivé kroky tohoto postupu. V obecném

pojeti se jedna o posloupnost nasledujicich procesii:

1. Stanoveni cile vyzkumu, definice zkoumaného problému, prinos vyzkumu: Na
pocatku vyzkumného procesu pochopitelné stoji stanoveni cild, kterych ma byt
dosaZeno a podrobny popis zkoumaného problému. Ptesnost formulace téchto
skuteCnosti je zasadni z divodu komunikace mezi zadavatelem a feSitelem
vyzkumu, a to zejména z hlediska spradvného porozuméni podstaty vyzkumu.
(12, 5. 26)

2. Zdroje dat: Pro ucely marketingového vyzkumu se uziva sekundarnich a
primarnich zdroji dat. Mezi sekundarni zdroje patfi data jiz shroméazdéna a
puvodné pouzita za jinym ucelem, napt. databaze, statistiky apod. Primérni data
jsou naopak data nové ziskana v souvislosti s realizovanym vyzkumem, napf.
vysledky dotaznikového Setfeni. (12, s. 26)

3. Techniky sbéru data: Sbér primarnich dat vyzaduje zvoleni vhodné techniky.
Nejbéznéjsi technikou sbéru datu je dotazovani spocivajici v kladeni otadzek
respondentim, dale lze zvolit pozorovani a experimentovani. Se zvolenou
technikou sbéru dat rovnéz dochazi k volbé metody kontaktovani — osobné,
telefonicky, pisemné. Volba spravné techniky zavisi na povaze a podminkach

zkoumaného problému. (12, s. 26)
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4. Velikost vyberového souboru: Pii urCovani optimalni velikosti vybérového
souboru je zapotiebi nalézt odpovéd’ na otazku, jaké minimalni mnozstvi prvka
musi vybérovy soubor obsahovat, aby meély vysledky vyzkumu objektivni
vypovidaci hodnotu. (12, s. 26)

5. Sheér dat: Realizacni faze vyzkumného procesu. Povéteny pracovnik ¢i skupina
pracovniki ziskdva pomoci zvolené metody a na zdkladé predem stanovenych
pravidel hruba data. (12, s. 26)

6. Analyza a zpracovani dat: Shromazdéna data ziskavaji informativni hodnotu az
po jejich zpracovani. (12, s. 26)

7. Zpracovani zaverecné zpravy: Vystupy vyzkumu, jejich hodnoceni a intepretace
jsou zahrnuty v zavérecné zpraveé, kterd je predana zadavatelim vyzkumu.
ZavéreCna zprava musi byt pro zadavatele maximdlné srozumitelnd a

pochopitelna. (12, s. 27)

Veskeré kroky procesu marketingového vyzkumu jsou zahrnuty v planu vyzkumu.
Detailnost planu a jeho potieba zavisi na rozsahu vyzkumu a obtiznosti proveditelnosti

jednotlivych procesti vyzkumu. (12, s. 27)

2.6 Financni plan
»Finanéni planovani je formalizované rozhodovdni o zpiisobu financovani, o
investovani kapitalu do vynosného majetku a o pené¢znim hospodareni. Integruje systém

podnikového planovani podle kritérii vynosnosti a rizika.* (13, s. 243)

Existence kazdé podnikatelské aktivity je spojena s vynosnosti a tvorbou hodnot pro
investory a zainteresované osoby. Zda je podnik Zivotaschopny, zda je podnikatelsky
zamér realizovatelny, jsou klicové otazky, jejichz odpoveéd piinasi pravé exaktné a
precizné vypracovany finan¢ni plan. Podnikatelsky plan, bez detailn€ vypracovaného a

redln¢ vyobrazeného planu finan¢niho, je pouze bezvyznamny dokument.

Néplni finan¢niho planovani je formulace podnikové finan¢ni politiky, finan¢nich cild a
stanoveni jednotlivych ak¢nich krokt, pti respektovani zdsad finan¢ni politiky, jimiz
bude financnich cili dosaZeno. V mnoha piipadech hraje dulezitou roli investor,

respektive osoba, kterd vlozila do podniku své zdroje za tcelem jejich zhodnoceni.
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Pfani a prosby investora je bezpochyby nutné do procesu finan¢niho planovani

zahrnout. (13, s. 243), (14, 5. 75)

Finanéni plany jsou sestavovany z kratkodobého a dlouhodobého hlediska.
Dlouhodoby finan¢ni plan reprezentuje zakladni financni cile a strategie, je sestavovan
na obdobi 3-5 let, kratkodoby plan pifedstavuje taktické prvky realizace strategie, je

zpravidla zpracovan pro ¢asovy horizont 1 roku. (14, s. 75)

2.6.1 Plan vynosi, nakladu, vysledku hospodaieni a vykaz zisku a ztrat

Hlavni polozkou pldnovani vynosii je plan trzeb, jiz existujici podniky mohou za ucelem
planovani trzeb vyuzit statisticko-matematickych metod, napt. regresni analyzy nebo
trendovych kiivek. Nové vznikajici podniky maji situaci komplikovanéjsi, jelikoz se
nemohou opfit o historicky zaklad, v téchto ptipadech se vychdzi z analyzy trznich
podminek; celkového trzniho objemu prodeji a ptredpoklddaného trzniho podilu. Na
zaklad¢ trznich poznatkii je sestaven plan prodeje, z néhoz je odvozen plan trzeb.
Planovani ostatnich druhi vynost souvisi s charakterem a rozsahem podnikatelské
¢innosti, napi. rozsah realizovanych finan¢nich investic podniku a plan vynosovych
urokd z téchto investic nebo v pfipadé vyrobnich podnikli planovani zasob vlastni

vyroby. (15, s. 40-41)
Planovani nakladu 1ze uskute¢nit pomoci dvou zakladnich metod:

e Metoda procentniho podilu 7 trieb: Pomér jednotlivych nédkladovych druht
k trzbam. Pokud dojde k meziro¢nimu naristu absolutni hodnoty trzeb, poroste i
absolutni hodnota daného druhu néakladd, dle pevné stanoveného procentniho
podilu k trzbdm. Nevyhodou této metody je jeji mensi pfesnost a informacni
baze v historickych datech a minulych trendech. (15, s. 44)

o Urceni ndakladovych poloZek individudlné: Nékteré nakladové polozky nelze
vztahovat k trzbam, jejich existence s trzbami nikterak nesouvisi. Stanoveni
jejich vyse je odvozeno od jinych podnikovych aktivit ¢i polozek vykazi, napft.
polozka odpisti pfimo souvisi s majetkem spole¢nosti, jeho financovanim a
nakladani s nim, naklady marketingovych aktivit pfedstavuji souhrn piimych a
nepiimych nékladl spojenych s pofizenim a provozovanim jednotlivych forem

marketingu a propagace, apod. (15, s. 46)
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Rozdil mezi pldnovanymi vynosy a néklady je planovany vysledek hospodareni pted
zdanénim. K dosazeni hospodarského vysledku po zdanéni je nutno znat dan z piijmu,
pro jejiz urceni je rozhodujici velikost sazby dan¢ z ptijmu a danového zakladu. Danovy
zéklad je tvoren rozdilem mezi planovanymi vynosy a naklady upravenym o pficitatelné

a odecitatelné polozky. (15, s. 50-51)

Planované vynosy, naklady a vysledek hospodareni zachycuje planovana vysledovka —
vykaz zisku a ztrdaty. VZZ je soucasti ucetni zdvérky, ma pisemnou formu a sestavuje se
vzdy k urCitému casovému intervalu (kalendarni rok, hospodaisky rok atd.). Z hlediska
struktury se VZZ ¢leni na tfi oblasti; provozni, finan¢ni a mimotadnou. Kone¢ny VH je
tvofen souctem hospodarskych vysledki jednotlivych oblasti. Pro nové vznikajici
podniky je vhodné zpracovat planovany VZZ ve vice alternativach — pesimistické,
realistické a optimistické, jelikoZ skutend situace na trhu miize nabrat rtiznych sméri.
ztrat je doporuceno zpracovat na obdobi 1-3 let. Vyvoj v dalSich letech lze exaktné
planovat jen velmi obtizn¢, v téchto pripadech jsou redlnéjsi varianty méné detailnich,

ramcovych plani. (14, s. 98-99)

2.6.2 Planovana rozvaha

Rozvaha je povinné sestavovany dokument — vykaz vypovidajici o stavu majetku na
stran¢ aktiv a financnich prostfedkli (zdrojl, za které byla aktiva pofizena) na strané
pasiv. Z pohledu poskytovatele kapitalu slouzi rozvaha jako informa¢ni zdroj o uZiti
investovanych prostfedkl a naklddani s nimi. Rozvaha zachycuje tzv. stavové veliCiny,

validni k ur¢itému okamziku ¢i datu. (14, s. 107-108)

Tvorba planované rozvahy obnasi sestaveni planu aktiv a pasiv. Stdvajici podniky
vyuzivajici pfi planovani jednotlivych polozek aktiv a pasiv fadu metod vychazejicich
z minulého vyvoje a historickych dat, nékteré rozvahové poloZzky jsou ovlivnény
trzbami, tudiZz lze vyuZit metod procentniho poméru k trzbam ¢i metody ukazatele
obratu. Pro ucely planovani stalych aktiv se uziva planového investi€éniho programu,
jehoZz obsahem je plan pofizeni investi¢éniho majetku a plan finan¢nich investic. Jako
vychozi bod pro nové utvafené podniky slouzi pocatecni pldnova rozvaha, jednotlivé

hodnoty pocatecni rozvahy je tfeba stanovit individudlné — na zéklad€ jejich potieby
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v prvnim roce podnikani, néslednym datovym zdrojem pro planovani rozvah dalSich

obdobi pak mtize byt napt. plan trzeb. (15, s. 58-59), (14, s. 108)

Aktiva Pasiva

I. Stala aktiva I. Vlastni jméni

1. Nehmotny investi¢ni majetek 1. Zékladni jméni
2. Hmotny investi¢ni majetek 2. Kapitalové fondy
3. Financni investice 3. Fondy ze zisku

4. Hospodarsky vysledek minulych let
5. Hospodatsky vysledek bézného obdobi

I1. ObéZna aktiva I11. Cizi zdroje

1. Zasoby 1. Rezervy

2. Pohledavky (dlouhodobé¢ a kratkodobé) | 2. Dlouhodobé zavazky
3. Finan¢ni majetek 3. Kratkodobé zavazky

4. Bankovni uvéry a vypomoci

III. Ostatni aktiva III. Ostatni pasiva

(Casové rozliSeni a dohadné ucty aktivni) | (Casové rozliSeni a dohadné ucty pasivni)

Tabulka 1 Rozvaha ve zjednoduseném znéni (15, s. 59)

2.6.3 Plan penéznich toku

Tteti Casti finan¢niho planovani je plan piijmi a vydaji za urcité obdobi neboli vykaz
cash flow. Na rozdil od VZZ vykazuje plan penéZnich tokd poloZky znamenajici
skuteny ubytek ¢i prirastek finanénich prostfedkti. Hlavnim tcéelem sestavovani cash
flow je planovani likvidity, respektive neustalé platebni schopnosti podniku. Zakladni

zasadou planovani likvidity je vztah: (15, s. 112-113), (14, s. 78)

PenéZni prostiredky na pocatku obdobi + ofekavané prijmy za obdobi > ocekavané

vydaje za obdobi (15, s. 119)

V poslednich letech vyznam vykazu cash flow mohutné vzrostl, jelikoZ mnoho podnikd,
ac¢ schopnych generovat zisku, nebylo schopno efektivné spravovat a fidit své penézni
toky. Tato skutecnost vedla k rGstu poméru externich zdroji financovani ve struktuie

celkovych zdroji a nasledné rostouci neschopnosti hradit své zavazky vcas a v plné
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vysi. Stimto je spojena rostouci mira pozadavkid bank a investori na finan¢ni

management podniku.

Povaha jednotlivych polozek ptijmi a vydaji je odlisnd, proto se vykaz cash flow ¢leni
na tfi oblasti aktivit; provozni, finan¢ni a investi¢ni. Ve velkych podnicich je plan
penéznich toka sestavovan meésicn€, ne-li tydné. Vykaz cash lze sestavit jednak
metodou piimou zalozenou na urceni jednotlivych polozek pifijmi a vydaji za
sledované obdobi, nebo metodou nepfimou, jejimz vychozim bodem je hospodaisky

vysledek uvedeny ve VZZ. Schéma sestaveni cash nepiimou metodou je:
Hospodarsky vysledek

+ Planované vynosy ptevedené na planované ptijmy

- Planované vynosy nemajici charakter piijmu

+ Planované ptijmy nemajici charakter vynosu a nevyobrazené ve VZZ
- Planované naklady prevedené na planované vydaje

+ Planované naklady nemajici charakter vydaje

- Planované vydaje nemajici charakter ndkladu a nevyobrazené ve VZZ (15, s.

112-113)

VZZ nepodava informace o vSech polozkach ptijml a vydajl realizovanych v priabéhu
sledovaného obdobi, nékteré veli¢iny poskytuje 1 rozvaha. Zpisoby zjisténi polozek

penéznich tokll z rozvahy jsou:

e Jakékoliv sniZeni aktiv a zvySeni pasiv znamend penézni piijem.

e Jakékoliv zvyseni aktiv a sniZeni pasiv znamend penézni vydaj. (15, s. 113)

Dlouhodobé, strategické financni planovani vyzaduje uziti nepfimé metody sestaveni
cash flow, metoda pfima je naopak vhodna k pldnovani penéznich tokl v kratkém

obdobi. (15,s.112)
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2.6.4 Plan investi¢nich vydaji, zFizovaci vydaje a zdroje financovani

Aby podnik mohl vykonavat svou ¢innost, musi mit k tomu prostfedky, urcité statky
(stala aktiva), kterymi mohou byt budovy, stroje a zatizeni, kancelafe a jejich vybaveni,
licence, software apod. Vydaje vynaloZzené na pofizeni téchto statkli jsou nazyvany
investicni, jejich uziti slouzi k tvorbé hodnot, realizovani obchodnich transakci a
generovani zisku. Planovani investi¢nich vydaji vyzaduje uréeni potieby jednotlivych
investi¢nich statkd, jejich mnozstvi a ceny a rovnéz zdroji financovani — kapitalu. (14,

s. 91)

S kazdou polozkou investicnich (kapitdlovych) vydaji je spojen financni zdroj, ktery

polozku pokryje. Planovani zdroji financovani hleda odpovédi na otazky:

e Jaka je redlna potfeba finan¢nich zdroju?
e Bude vyuzitou pouze zdroji vlastnich nebo i cizich?

e Vyuziji-li se zdroje cizi, tak které to budou?

e Jaka je cena pofizeni a podminky poskytnuti daného druhu ciziho zdroje?

V piipadé, Ze je vyuZiti cizich zdroji pro podnik nezbytné nutné, musi podnik peclivé
zvazit, ktery konkrétni druh ciziho zdroje financovani vyuzije, jelikoz pozadavky

nékterych investori jsou stale rostouci povahy a leckdy netinosné.
Nejbeéznéjsi formy dlouhodobého financovani z cizich zdrojt jsou:

e Dlouhodobé uvéry
e Dluhopisy

e Financni leasing

e Rizikovy kapital

e Forfaiting (15)

Naopak mezi vlastni zdroje financovani fadi zejména:

e Vklady spolecniku
o Zisk
e QOdpisy

e Prtipadné odprodej ¢asti majetku — strojl, zasob atd. (14)
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Zdroje ke kryti investi¢nich vydaja jsou dlouhodobé, k financovani bézného provozu je
vSak Cerpano zdroju kratkodobych, dlouhodobych prostiedkt 1ze k témto ucelim vyuzit
pouze v pocatcich podnikatelské aktivit, napt. k ndkupu zasob. Zakladnim kratkodobym
finan¢nim instrumentem jsou trzby, znichz se hradi veSkeré vydaje — néklady
vynalozené na dosazeni trzeb. V praxi muze dojit napf. ke zpozdéni plateb od
odbératelti, zatimco dodavatel vyzaduje platbu promptné, k zaceleni této mezery byva
uzivano uveéra kratkodobych nebo kontokorentnich. DalSimi kratkodobymi zdroji
financovani jsou obchodni uvér, piijaté zalohy, zavazky viaci financnimu ufadu,

faktoring apod.

Pred zahéajenim podnikatelské ¢innosti vznikaji podnikateli i jiné nez investicni vydaje,
zpravidla kratkodobé a drobnéjsi podstaty, nazyvané ziizovaci. Patii mezi n¢ poplatek
za Zzivnostenské opravnéni, cestovné, ndjemné, poradenské sluzby aj. Ackoliv se
nejedna o jednotkové vydajové ndaroéné polozky, jsou vyznamné predevSim
z kvantitativniho hlediska, nebot’ jejich souctem Ize dospét k sumé jiz pomérné vysoké.
Ziizovaci vydaje jsou proto taktéz predmétem finan¢niho planovani, jejich finanénim

zdrojem jsou pravidla vlastni zdroje podnikatele, ptipadné kratkodoby uvér. (16)
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2.7 Shrnuti teoretické casti
Vyjma samotného shrnuti teoretickych poznatkii bych zde ptfedevSim rad objasnil
davody zarazeni jednotlivych témat do struktury celého teoretického uskupeni této

prace.

V tvodu prace byly uvedeny postupy, podminky a struktura utvareni podnikatelského
planu. Pro cast praktickou jsou tyto skute¢nosti vyznamné z ramcového hlediska,
jelikoz jejich dodrzovani snizuje moznost vyskytu chyby ¢i vynechani nékterych

podstatnych nalezitosti.

Sbér, zpracovani a analyza sekundarnich dat o trhu, jeho segmentech a zékaznicich
reprezentuje vnitini a vnéjsi analyza trhu a marketingovy vyzkum. Zdrojem primérnich
dat je marketingovy vyzkum, sekundarni data jsou hodnocena pomoci trznich analyz.

Teoreticka vychodiska analytické ¢asti prace jsou tedy popséna v kapitolach 2.2 a 2.5.

Kli¢ovou slozkou planovaného podnikatelské Cinnosti je vhodny vybér pravni formy
podnikani. Pro ucely projektu je zvolena forma spolecnosti s ru¢enim omezenym, jejiz
deskripce, vcetné legislativnich zmén nastolenych novym pravnim ptedpisem, je

uvedena v kapitole 2.3.

Charakter planované podnikatelské aktivity vyzaduje kvalitné zpracovany marketingovy
a finan¢ni plan. Souc¢asti marketingového planu v navrhové ¢asti je 1 marketingovy mix,
z teoretického zfetelu zahrnuty v kapitole 2.2 Analyza trhu. Precizni vypracovani planu
finan¢niho je zasadni pro uspéch vSech podnikatelskych zamérh, proto mu byl v jeho

teoretické podstaté vénovan v kapitole 2.6 vétsi prostor nez jinym usektim.
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3 Analyza soucasného stavu

Jak je jiz zminéno v kapitole vymezujici cile a postupy préce, analyza soucasného stavu
podrobné zhodnoti aktudlni situaci na trhu tykajici se zvolené problematiky a poskytne

informacni podklad pro sestaveni navrhové Casti prace.

3.1 Vymezeni problému
Aktudlni situaci tykajici se feSeného problému bych rdd osvétlil pomoci vlastni

zkuSenosti, ktera mé na tuto myslenku ptivedla:

“Jakozto trenér mladeze a jednatel neziskové organizace — dobrovolného sdruzeni
obcanil — jsem pro své druzstvo potieboval naplanovat a zorganizovat letni pfipravné
soustfedéni. Zdanlivé snadny tkol se vSak brzy stal takika nefeSitelnym, jelikoZ bylo
velmi obtizné¢ nalézt informace o piipadnych lokalitich, moznostech ubytovani a
stravovani a sportovnim vybaveni dané lokality a pravé na zaklad¢ téchto poznatkl

jsem dospél k napadu realizovat na tuto problematiku vlastni podnikatelsky zameér.*

Celkova trzni nabidka sportovnich campt a tabort je relativné Siroka, avSak kone¢nym
zakaznikem je ve vSech piipadech jednotlivec, zatimco tento projekt se zabyva

nabidkou soustiedéni a campil pro organizované skupiny.
Idealnim zékaznikem je:

e Sportovni ¢i jiny pohyboveé zaméteny oddil, druzstvo ¢i nezdvazné organizovana
skupina
e V¢koveé rozmezi uCastnikl oddilu ¢i druzstva: 7-19 let

e Vékové rozmezi ucastnikil organizované skupiny: 10-50 let
Princip fungovani podnikatelské aktivity

Samotny hodnototvorny proces se tykd trfech hlavnich ucCastnikii. Na strané
poskytovatele sluzby stoji piislusny Skolni institut, ktery je vlastnikem sportovniho
zafizeni a poskytovatelem stravovani a ubytovani, zprostiedkovatelem sluzby je firma
vznikajici dle vystupll tohoto podnikatelského planu. Tato firma projednava

s poskytovatelem sluzeb — Skolou, pfipadné jinym zafizenim — konkrétnich podminky,
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na jejichz bazi je firma zmocnéna k nabizeni piislusnych sluzeb. Tyto podminky jsou
sepsany a dolozeny v pisemné smlouvé mezi obéma stranami. Ttetim subjektem je
uzivatel sluzeb neboli zakaznik, jimz je, jak jiz bylo zminéno, sportovni druzstvo ¢i
skupina. Z grafického pohledu je princip fungovani podnikatelské aktivity zobrazen na

Obrazku 1.

Hodnototvorny proces

¥ v

Poskytovatel Zprostiedkovatel Uzivatel sluzeb -

sluzeb - skola sluzeb - firma zékaznik

1 | ¢ |

Finanéni transakce

Obrazek 3 Princip fungovani podnikatelské aktivity (Vlastni tvorba)

3.2 Analyza SLEPT

Vlivy ekonomického, socidlniho, politického, legislativniho a technologického okoli na
zpracovavany projekt, respektive budouci podnik jsou obsahovou néaplni SLEPT
analyzy. Vystupy analyzy jsou kli€ové pro ur€ovani marketingovych cilli podniku a

sestaveni marketingového mixu.
Ekonomické faktory

Aktualni makroekonomicky vyvoj narodniho hospodarstvi ¢eské republiky neni nikterak
pfiznivy. V mezironim srovnani let 2012 a 2013 doSlo k rlstu inflace o 1,4%,
k poklesu hrubého domaciho produktu o 1,2% a rlstu redlnych mezd pouze o 0,1%. Lze
jen spekulovat, zda 1,4procentni rist inflace je redlnym obrazem pohybu cenové

hladiny. Z hlediska predikce je mozné ocekéavat dal§i nartGst cenové hladiny a to
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z diivodu devalvace ¢eské koruny vici euru, diskutabilni je v tomto sméru pohyb HDP,
jelikoz kromé zvySovani cen na dovozu vyvolavajicich zvySovani cen prodejnich dojde
zaroven ke sniZzeni cen pro zahrani¢ni odbératele a tim k posileni exportu. Z pohledu
planované podnikatelské ¢innosti je zasadni zejména vyvoj inflace a k ni (ne)adekvatni
vyvoj realnych mezd, vyssi hodnota inflace vede ke snizovani kupni sily poptavky a tim

i k ovlivnéni cenové urovné nabizenych sluzeb. (17)

Problematika pristupu k financnim zdrojum je z hlediska zajisténi dlouhodobého ciziho
finan¢niho zdroje irelevantni, nebot’ naroky na investi¢ni vydaje jsou velmi nizké. Lze
vsak kalkulovat z moznosti kratkodobého pieklenuti nedostatku hotovosti, v maximalni
hodnoté¢ 30 000 K&. Bankovni instituce zpravidla poskytuji kontokorentni ¢i jiny
kratkodoby uvér v rozmezi 50 000-60 000 K¢ bez potieby dolozeni udaji predchozi

¢innosti firmy.

Darnové okolnosti tykajici se vznikajicitho podniku zahrnuji dan z pridané hodnoty, dan
z ptijmu pravnickych osob a rovnéz dan silnicni, protoze pro ucely podnikani bude
vyuzivano automobilu. JelikoZ charakter nabizené sluzby odpovida sluzbam nabizenym
v cestovnim ruchu, jako zéklad dané slouzi tzv. ptirazka (rozdil mezi ¢astkou, kterou
poskytovatel sluzeb obdrzi od zakaznika a Castkou, za kterou poskytnuté sluzby
nakoupil -> jednoduse marze). Pro cestovni sluzby se uziva zakladni sazby dané
z pfidané hodnoty, tj. 21%. Nyng&j$i sazba dan¢ z ptijmu pravnickych osob ¢ini 19%.
(18)

Socialni faktory

Do skupiny socialnich faktori se fadi nejriznéjSi demografické charakteristiky, jako
populacni rtst, vékova struktura obyvatelstva apod. Obecné zndmym faktem je starnuti
populace, vzhledem k zédkaznickému portfoliu podniku se tato skute¢nost jevi jako
negativni. Nepfiznivy je vyvoj i dalSich socialn¢ — kulturnich faktorti; klesajici zivotni
uroven, rostouci uroven podilu nezaméstnanych na obyvatelstvu, zvySujici se rozdily
mezi vyS$i a spodni tiidou atd. VSechny zminéné ukazatele mohou mit nezddouci dopad

na realizovanou uroven prodejit podniku. (17)
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Politické faktory

Politickou situaci na uzemi pusobnosti podnikatelské aktivity — na uzemi Ceské
republiky - rozhodn& nelze hodnotit jako stabilni. Casté stiidani vladnoucich garnitur
ma za nasledek vysokou frekvenci zmén ve finan¢ni a ekonomické sféfe, obzvlast
klicové jsou otazky dani, vztahi s pfislusSnymi ufady, pausalli pro Zivnostniky apod.
Veskeré aspekty politického vlivu musi byt zahrnuty ve financnich plénech a

kalkulacich. (6)
Legislativni faktory

S novym obc¢anskym zakonikem dochazi ke vzniku zédkona o obchodnich korporacich,
ktery k1. 1. 2014 nahrazuje stavajici obchodni zdkonik. Zmény spojené s novym
pravnim ptedpisem maji dopad na jednotlivé pravni formy podnikdni, vcetné
spole€nosti s ru¢enim omezenym (pravni forma zvolena pro planovanou podnikatelskou
aktivitu). Veskeré nalezitosti, transformace a jiné podnéty tykajici se spolecnosti

s ru¢enim omezenym jsou popsany v kapitole 2.3. (8), (19)

Planovana podnikatelska aktivita ma charakter sluzeb cestovniho ruchu, proto je nutné,
dle zakona ¢. 455/1991 Sb., o Zivnostenském podnikani, § 26, provozovat tuto ¢innost
na zdkladé Zivnosti koncesované. Dle § 27 tohoto zdkona je podminkou provozovani

zivnosti koncesované odborna zptsobilost. (20), (21)

Podnikani v oblasti cestovniho ruchu se fidi Zadkonem ¢. 159/1999 Sb., o nékterych
podminkach podnikani a o vykonu nékterych ¢innosti v oblasti cestovniho ruchu. Zakon
vymezuje prava a povinnosti subjektim podnikajicim v cestovnim ruchu. Mezi zakladni

povinnosti cestovni kancelate plynouci z titulu tohoto zékona patii zejména:

e Povinnost po celou dobu vykonu podnikatelské Cinnosti mit uzavienou pojistnou
smlouvu proti ipadku CK.
e Piedlozit pred uzavienim cestovni smlouvy z4jemci na jeho zaddost k nahlédnuti

doklad o pojisténi zaruky pro ptipad upadku cestovni kancelare. (22)

Ptiloha €. 3 k zakonu 455/1991 Sb., koncesované Zivnosti, udava vycet pozadovanych

odbornych zptsobilosti, jsou jimi:
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Vysokoskolské vzd€lani ve studijnim programu a studijnim oboru zaméieném
na cestovni ruch, nebo (21)

Vyssi odborné vzdélani v oboru vzdélani zaméfeném na cestovni ruch, nebo
2D

Stredni vzdélani s maturitni zkouskou v oboru vzdélani zaméteném na cestovni
ruch, nebo (21)

Vysokoskolské vzdélani a 1 rok praxe v oboru, nebo (21)

Vyssi odborné vzdélani a 3 roky praxe v oboru, nebo (21)

Stredni vzdelani s maturitni zkouskou a 6 let praxe v oboru, nebo (21)
Osvédceni o rekvalifikaci nebo jiny doklad o odborné kvalifikaci pro ptislusnou
pracovni ¢innost vydany zafizenim akreditovanym podle zvlastnich prévnich
ptedpisli, =zafizenim akreditovanym Ministerstvem Skolstvi, mlddeze a
télovychovy, nebo ministerstvem, do jehoz ptisobnosti patii odvétvi, v némz je
zivnost provozovana, a 6 let praxe v oboru, nebo (21)

Doklad o profesni kvalifikaci pro provozovani cestovni kancelaie podle

zvlastniho pravniho pfedpisu a 2 roky praxe v oboru. (21)

Zésadni postaveni predstavuje smluvni ujednani mezi poskytovatelem sluzeb a jejich

zprostifedkovatelem (podnikem). Z pohledu zprostfedkovatele musi smlouva obsahovat

2 stézejni body:

Zajisténi pozadovanych ubytovacich a stravovacich kapacit a vyuZiti sportovist’
v planovaném obdobi realizace soustiedéni.

Zprostiedkovatel nepiebird pravni zodpoveédnost za zprosttedkovani takovych
sluzeb, které Skola neni opravnéna poskytovat, respektive nema k nabizeni

téchto sluzeb ptislusné povoleni.

Zakon 561/2004 Sb., Skolsky zakon uklada Skoldm podminky pro poskytovani

vedlejSich sluzeb a vykonavani vedlejSich Cinnosti. Zda je Skola skutecné opravnéna

poskytovat dohodnuté sluzby, je obtizné oveéfit, z tohoto divodu je zadhodné se viici

neopravnénému jednéani $kol smluvné pojistit. (23)

38



Technologické faktory

Uroven technologického vyvoje, vyvoj a vyzkum novych technologii & jiné
technologické aktivity nemaji na podnikani podstatny vliv. Jedinym pfipadnym
technologickym faktorem s ur¢itym vlivem muze byt vyvoj informacnich technologii,

zejména pak jeho dopad na internetovy marketing a internet jako takovy. (6)

3.3 Analyza konkurence
Jednim ze zékladnich predpokladii ispéchu podnikéni je detailni znalost konkuren¢niho
prosttedi v daném odvétvi, nejrozsitenéjsi metodiku analyzujici konkurenci predstavuje

Porteriiv model péti konkurencnich sil.

3.3.1 Porteriv model konkurenénich sil
Porteriv model rozebira trzni rivalitu — konkurenci z péti zakladnich hledisek:
mapovani souc¢asnych konkurentti, potencidly vstupu novych konkurentti, konkurenéni

sila odbératelti, konkurenéni sila dodavatelt, riziko substitu¢nich produkti.
Rozbor stavajici konkurence

Jednim zhlavnich dGvodd tvorby podnikatelského planu na zprostfedkovani
sportovnich soustfedéni je velice slaba stavajici trzni konkurenc¢ni sila na daném trznim
segmentu - zaméteni na kolektivy a sportovni oddily. Za jediny soucasny konkurencni

subjekt 1ze povaZovat internetovou sluZbu www.sportovni-arealy.cz, avSak:

e Neni ziejmé trzni zaméfeni sluzby, zda jsou cilovou skupinou jednotlivei ¢i
kolektivy.

e Neni zfejma vécnd podstata sluzby, zda se jednad o zprostfedkovatele sluzeb i
pouze o internetovou databdzi, do které se mohou jednotlivi poskytovatelé
sportovnich soustfedéni zaregistrovat.

e Pii vyuziti strankového vyhledavace sluzeb nebylo dosazeno zZadného vysledku.

(24)
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Vizudlni podoba internetovych stranek sluzby je kompaktni a ptehlednd, nicméné
celkové sluzba plsobi nesourodé, bez zjevného trzniho zamétfeni a vykonavani své

funkcni podstaty. (24)

Mezi konkurencni sluzby se mohou fadit i samotni poskytovatelé sluzeb — sportovni

zafizeni propagujici sebe sama, napf-.:

a) Rekreacni zarizeni Radost. (25)

b) Sportovni areal Berounka. (26)

Velkou nevyhodou pro findlniho uzivatele sluzeb — zékaznika je zde vyclenéni
z hodnototvorného fetézce Clanek zprostfedkovatele, tedy moznost vybéru z nékolika

nabidek.
Riziko vstupu novych firem na trh

Zamér nov¢ vznikajicich subjektli ¢i subjektd z jinych odvétvi plsobit na trhu
zprostiedkovani sportovnich soustiedéni se odviji od bariér a podnétl vstupu na trh.

Bariérami jsou:

e Zdanliva neatraktivita dané¢ho segmentu trhu.
e Znalosti a zkuSenosti v ramci dané problematiky.
o Kontakty na poskytovatele sluzeb-Skolni a sportovni zatizeni.

e Kontakty na odbératele sluzeb-sportovni oddily a jiné kolektivy.
Naopak okolnosti podporujici pfichod novych trznich konkurentli mohou byt:

e Nizké vstupni kapitdlové poZzadavky na investici.

e Nizka stavajici konkurenéni sila trhu.

Celkové riziko vstupu novych konkurentl je objektivné obtizné vyjadfitelné, ovSem

dasledkem zvySené trzni konkurence by byl rozsahly marketingovy boj o klientelu.
Vyjednavaci sila odbérateli

Vyjednavaci sila odbérateld je pomérné vysoka a to hned z nékolika divodu:
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e (Celkovy pocet odbératelti neni pfili§ rozsahly-cilova skupina je kolektiv, nikoliv
jednotlivec.

e (Odbératel muze zvolit jinou alternativu-soustfedéni pro jednotlivce, vyuziti
vlastni zkuSenosti s ur¢itym Skolskym ¢i sportovnim zafizenim, vlastni
vyhledani jiné lokality.

e Odbeératel mize zvolit pfimestskou formu campu v misté plsobeni piislusného

oddilu.

Samotna sluzba predstavuje pro odbératele jisty komfort a moznost vybéru, pokud se
odbératel rozhodne pro uskutecnéni soustfedeéni ve vlastni rezii, benefity této sluzby tak

Ztract.
Vyjednavaci sila dodavatelii

Dodavateli sluzeb jsou konkrétni Skolni instituty spravujici pfislusna sportovni zatizeni
a poskytujici moznosti stravovani i ubytovani. Vzhledem k jejich dosavadni neaktivité
v oblasti organizace soustiedéni ¢i podobnych sluzeb je jakykoliv nepredpokladany
finan¢ni pfijem pro tyto Skoly velmi vitanou skutecnosti. S pfihlédnutim k dalSimu
relevantnimu faktoru; relativné snadné substituci jednoho Skolského zatizeni za jiné, je

vyjednévaci sila dodavatelli pomérné slaba.
Hrozba substituti

Substitucni sluzby jsou jiz popsany v Casti pojednavajici o vyjednavaci sile odbérateld.

Pro pfipomenuti se jedna o:

e (Campy a sousttedéni pro jednotlivce.
e Vyuziti jiné lokality dobfe znamé piislusnému druzstvu, kolektivu.

e Piimé&stska forma soustfedéni v misté vykonavani soustavné ¢innosti druzstva.
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3.4 Marketingovy vyzkum
Predmét vyzkumu: Realizace kratkého dotaznikového Setfeni, jehoz
podstatou je zjiSténi nékterych klicovych poznatki

ucelné vyuzitych pii utvareni navrhové ¢asti prace.

Metodika: Zaslani dotazniku v elektronické podobé na
pfislusné ufady pfislusSnym pracovnikim meést a
obci v oblasti Stfedni Moravy. Pracovnik byl
pozadan o rozeslani dotazniku sportovnim klubiim,
které v daném mésté plsobi. Zaroven byla na
pracovnika vznesena prosba o poskytnuti zpétné
reakce informujici o poctu sportovnich subjekti,
které byly osloveny (pocet dotazanych = 120).
Vyplnéné dotazniky od klubG byly nasledné
zaslany piimo odesilateli, jak je zminéno

v instrukeich k dotazniku.
Vybérovy soubor: Pocet dotazanych: 120
Pocet respondentti: 81

Charakteristika respondenta: Sportovni oddil, druzstvo ¢i jiné télovychovné
uskupeni pravidelné a soustavné vykonavajici svou

¢innost.

Vrcholovy cil vyzkumu: Ziskani  informaéni baze pro  zpracovani
jednotlivych slozek marketingového mixu, odhad
velikosti agregatni poptavky po sluzbé a celkovych

planovanych prodejt.

3.4.1 Vysledky marketingového vyzkumu
Vysledky jsou prezentovany graficky i ustné, pficemz hodnoceni Ustni reprezentuje
dopad jednotlivych vystupti pro navrhovou &ast této prace. Ciselné udaje uvedené

v grafech pfedstavuji Cetnost jednotlivych odpovédi.
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Otazka ¢. 1-Sportovni odvétvi pusobnosti oddilu/klubu

Podcil: Ziskani relevantnich 1daji urCenych k utvafeni jednotlivych

produktii portfolia nabizenych sluzeb.
Pocet dotazanych: 120
Pocet respondentii: 81

Grafické znazorneni vysledkui:

Odvétvi ptsobnosti sportovniho
klubu

u Fotbal
® Florbal
m Halové sporty
m Tanec

m Jiné

Graf 1 Odvétvi plsobnosti sportovniho klubu (Vlastni tvorba)

Atletika 3
Cyklistika 3
Horolezectvi 1

Tabulka 2 Specifikace odpovedi "Jiné" (Vlastni tvorba)

Verdikt: Z Grafu 1 a Tabulky 2 je zfejméd skutecnost, ze témér 76%

sportovnich uskupeni vykonavd svou Ccinnost ve vnitinich
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prostorach, outdoorové prostory vyzaduji oddily fotbalu, atletiky
a cyklistiky. Z hlediska struktury nabizenych sluzeb je tieba brat
zietel na zajiSténi dostateéného mnoZstvi indoorovych
sportovnich kapacit a alespon minimalniho pozadovaného

mnozstvi kapacit outdoorovych.

Otazka C. 2-Frekvence uZivani soustiedeni

Podcil:

Pocet dotazanych:

Pocet respondentii:

Urceni trzniho potencidlu sluzby a velikosti poptavky.
120

81

Grafické zndzorneéni vysledkii:

Frekvence realizace soustredéni

m Ano, kazdorocné
¥ Ano, ale nepravidelné
m Pouze vyjimecné

® Soustfedéni nevyuzivame

Verdikt:

Graf 2 Frekvence realizace soustiedéni (Vlastni tvorba)

Vystupy z Grafu 2 vypovidaji o pevném zaclenéni sportovnich
campil v celkové struktute ¢innosti sportovnich oddilt. Pouze 6%
respondentli uvedlo, ze akce typu soustfedéni jim nejsou vlastni.

Planovana podnikatelska aktivita navic pfedstavuje — jak jiz bylo
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zjisténo analyzou péti konkurencnich sil — relativni novinku na
daném segmentu trhu a moznost vybéru zvice variant.
Kombinace trzni inovace a pevného zakomponovani soustfedéni
v ¢innostech sportovnich klubi znamena pro finalni planovanou

sluzbu pomérné vysoky trzni potencil.

Otazka ¢. 3-Spokojenost s dosavadni lokalitou

Podcil: Ziskani informaci podporujicich optimdlni odhad hodnoty

planovanych prodejt.
Pocet dotazanych: 120
Pocet respondentii: 76

Grafické zndzorneéni vysledkii:

Spokojenost s dosavadni lokalitou

® Rozhodné ano
m Spise ano
m Spise ne

= Rozhodné ne

Graf 3 Spokojenost s dosavadni lokalitou soustfedéni (Vlastni tvorba)

Verdikt: Otazka ¢. 3 udava potencidl zmény, respektive castecné odpovida

na otazku, zda je dany sportovni subjekt ochoten zaménit
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dosavadni lokalitu za jinou. Zhruba 36% respondentl je
s dosavadni lokalitou/lokalitami rozhodné spokojeno. Z téchto
potencidlnich zdkaznikli bude relativné obtizné ulinit zdkazniky
realné, jelikoz spokojeny zdkaznik o zméné v pfili§ velké mife
neuvazuje. Naopak zbyvajicich 64% odpovédi, tedy cirka 2/3
respondentll pfedstavuji okruh potencidlni klientely s vyssi

hodnotou pravdépodobnosti transformace v klientelu realnou.

Otazka ¢. 4-Zajem o sluzby specializované firmy

Podcil: Stanoveni realného trzniho potencialu sluzby a celkové poptavky.
Pocet dotazanych: 120

Pocet respondentii: 81

Grafické zndzorneéni vysledkii:

Zajem o sluzby specializované firmy

® Rozhodné ano
m Spise ano
m Spise ne

B Rozhodné ne

Graf 4 Zajem o sluzby specializované firmy (Vlastni tvorba)
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Verdikt:

Duvod Pocet
Zalezi na konkrétni nabidce 24
Cenovy faktor 24
Vzdalenost 8
Doplrikové sluzby 8
Usnadnéni organizacni pfipravy 6
Loajalita vidi stavajici lokalité 6
Nerealizace soustfedéni, pfipadné pouze pfiméstska forma 5
Celkem 81

Tabulka 3Dtvody jednotlivych rozhodnuti respondentd (Vlastni tvorba)

Otazka ¢. 4 navazuje na otazky ¢. 2 a 3 a uvadi je do konkrétné;si
podoby. Zatimco na otdzku ¢. 3 celkové odpovédélo 76
respondentll (skupina respondentli, ktera soustfedéni dosud
nerealizovala, nemohla vyjadfit své stanovisko tykajici se
spokojenosti s dosavadnimi lokalitami — otazka €. 3), na otdzku ¢.
4 jiz pavodnich 81. Pro planovanou podnikatelskou aktivitu se
jako negativni jevi odpovédi “Rozhodné ne* a “SpiSe ne®, jez €ini
32% vSech odpovédi. Za predpokladu, Ze pocet respondentd,
ktery v minulosti soustfedéni nevyuzival, takto neucini ani
v budoucnu, dostavame pii vylouceni téchto respondentti hodnotu
negativnich odpovédi 21. V otazce €. 3 bylo s dosavadni lokalitou
soustfedéni rozhodné spokojeno celkové 27 respondentd. Pokud
porovname tedy hodnoty 21 a 27, dostaneme rozdilovou hodnotu
6, tedy necelych 23% respondentli, kteti byli s dosavadni
lokalitou rozhodné spokojeni, zaroven nezavrhuji moznost zmény

a vyuziti sluzeb specializované firmy.

VéEtsi miru podrobnosti odpovédi respondentti udava Tabulka 3.
Mezi nejcetnéjsi odpovedi se fadi odpovédi cenového charakteru
a kone¢né podoby poskytované sluzby. Z portfolia potencidlnich
klientl 1ze prakticky vyloucit ty respondenty, ktefi jako diivod
udali  “Neuskutecnovani  soustiedéni, dalSim zasadnim

limitujicim faktorem muze byt vzdalenost.
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Otazka C. 5-Preferujici parametr vybéru

Podcil: Produktové zaméteni sluzeb - kvalita vs. cena.
Pocet dotazanych: 120

Pocet respondentii: 75

Grafické zndzornéni vysledkii:

Preferujici parametr vybéru

m Cena

® Rozsah poskytovanych sluzeb
= Kvalita poskytovanych sluzeb
m Dostupnost lokality

u Jiné

Graf 5 Preferujici parametr vybéru (Vlastni tvorba)

Verdikt: Graf 5 poskytuje informace o preferencich respondentl v oblasti
nabizenych sluzeb. Kritickym faktorem je cena (48% odpovédi),
druhy nejvetsi pocet odpoveédi zaznamenala moznost “Rozsah
poskytovanych sluzeb* a az tfetim nejvyznamnéj$im pozadavkem
dle odpovédi respondentii je kvalita nabizenych sluzeb. Ziskané
odpovédi napomuzou utvaieni produktového portfolia, kdy je

nutné dbat zietel v prvni fadé€ na cenovou dostupnost sluzeb.
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Otazka ¢. 6-Horni hranice ceny

Podcil: Tvorba ceny produktu
Pocet dotazanych: 120

Pocet respondentii: 75

Grafické zndzornéni vysledkii:

Horni hranice ceny

B Maximalné 3000 K¢/osoba/6
noci

B Maximalné 4000 Ké/osoba/6
noci

m Maximalné 5000 K¢/osoba/6
noci

H Vice

Graf 6 Horni hranice ceny (Vlastni tvorba)

Verdikt: Otazka ¢. 6 poskytuje informace o hornim limitu ceny, ktery je
poptavka ochotna akceptovat. Nejfrekventovanéj$i odpoveédi je
zde, pii dané konstelaci 6 - denniho pobytu za osobu, maximalni
hodnota 4 000 K¢, ptiCemz 32% dotazanych by preferovalo cenu
pohybujici se okolo 3 000 K¢. Tyto udaje jsou uzitecné nejen pii
tvorbé cen konecného produktu, ale rovnéz pfi vyjednavani o
nakupnich cenach jednotlivych sluzeb od jejich poskytovatell
(S8kol, ubytovacich zatizeni apod.), pii respektovani a dodrZeni

planované marze.
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Otazka ¢. 7 — Rozsah sluZeb produktu

Podcil: Ziskani informacniho podkladu pro tvorbu jednotlivych produkti
z hlediska jejich rozsahu.

Pocet dotazanych: 120
Pocet respondentii: 75

Grafické zndzorneni vysledkui:

Rozsah sluzeb produktu

B Ubytovani a vyuZiti sportovnich
zafizeni

B Ubytovani, stravovani a vyuZziti
sportovnich zafizeni

 Ubytovani, stravovani, relaxa¢ni
moznosti a vyuZiti sportovnich
zarizeni

m Dalsi

Graf 7 Rozsah sluzeb produktu (Vlastni tvorba)

Doprava 6
Volnocasové aktivity - bowling, minigolf 5
MozZnost sehrdni pratelskych utkani s mistnimi druzstvy 3

v

Tabulka 4 Specifikace v ptipad¢ odpovedi "Dalsi" (Vlastni tvorba)



Verdikt: Sluzby, které by mél produkt obsahovat, vyjadiuji vystupy Grafu
7, poptipadé Tabulky 4, reprezentujici konkrétni pozadavky
zékaznika. Za zaklad produktu lze povazovat sluzby ubytovaci,
stravovaci a vyuziti sportovist. Zaroven je zahodné do celkového
spektra sluzeb zahrnout v uréitém pomeéru i jisty nadstandard

(volnocasové a relaxacni sluzby, pratelska utkdni apod.), aby

vevr

3.4.2 Shrnuti marketingového vyzkumu

Z geografické perspektivy bylo dotaznikové Setfeni zacileno na oblast Sttedni Moravy,
jelikoz sportovni oddily ve vétSiné pripadi z divodu tuspory nakladd voli nepfilis
vzdalené lokality soustiedéni a veskeré planované produktové jednotky maji své

umisténi prave v této oblasti. Sumarizace vystupli vyzkumu je nasledujici:

e 75% sportovnich oddilli vykonava svou €innost ve vnitinich prostorach, zbylych
25% vyzaduje zatizeni vné&jsi.

e Necelych 20% respondentii soustiedéni jakozto formu sportovni ptipravy viibec
nevyuziva nebo jen ziidka.

e (Celkem 55 oddilt projevilo zajem o sluzby specializované firmy zabyvajici se
zprostiedkovanim soustiedéni, v SirSim pojeti tak tyto subjekty tvoti poptavkovy
rozsah po sluzbé ve vymezené geografické oblasti dané vyzkumem (Stredni
Morava).

e Respondenti preferuji cenové dostupné produkty s diirazem na rozsah
poskytovanych sluzeb, pouze 13% odpovidajicich je orientovdno na kvalitu.
Tyto udaje zasadné ovliviiuji volbu produktové strategie, kdy je zdhodné
celkové produktové portfolio sestavit piiblizné z 80% z hlediska cenoveé
pfijatelnosti, pfi splnéni urcitych pozadavkii na mnoZstvi sluzeb v produktu
zahrnutych (dle vyzkumu se jednd o sluzby stravovaci, ubytovaci a moZnost
vyuzivani sportovist). Zbylych 20% portfolia by meélo byt reprezentovano
produkty nesoucimi prvky kvality (kvalitativni nadstandard ubytovacich,
stravovacich a jinych kapacit)

e Maximalni limitni interval ceny stanoveny poptavkou se pohybuje v rozmezi

3000 — 4000 K¢ za osobu na 6 noci. Pro zhruba 30% produktti je vhodné
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ustanovit cenu v maximalni vysi 3 000 K¢, 40% produkce vyzaduje cenovy limit

v hodnoté 4 000 K¢ a zbylych 30% lze cenové ohodnotit 5 000 K¢ a vice.

3.5 SWOT Analyza

e Kapitalové nenarocné e Hrozba substitucnich sluzeb
podnikani e Vysoka vyjednavaci sila

e Schopnost realizace pocatecni odbératelti
investice z vlastnich zdroji e Sezoénnost podnikani (zalezitost

e Potencial optimalniho vyuziti takika vyhradné letnich,
nastroji on-line marketingu pfipadné zimnich mésici)

e Nenaro¢né pozadavky na
personalni vybaveni (v
planovaném rozsahu
podnikani)

e Slaba stavajici konkurencni sila

e Nevyrazna vyjednavaci sila

dodavatelu sluzeb

e Vybudovani silného povédomi e Nepfiznivy demograficky
o podniku a stabilni klientské vyvoj
sité e Nejista politicka situace —

e Potencial rozsifeni portfolia politické intervence v oblasti
nabizenych sluzeb dani

e Aplikace cenovych benefiti a e Nepfizniva makroekonomicka
slev jako podnétt pro koupi situace a jeji vyvoj ustici ve
sluzby vy$$i racionalizaci vydaji

domacnosti

e Zasadni dopady vstupu nového,

ptimého konkurenta

Tabulka 5 SWOT analyza (Vlastni tvorba)
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Nejvyznamnéj$imi piednostmi projektu jsou nizké pozadavky na pocatecni kapitalové
vydaje a relativni jedineCnost nabizené sluzby na ceském trhu, jelikoz Zadny
z konkurencnich subjektii neni jednoznacné profilovan jako zprostfedkovatel a tedy

neposkytuje moznost vybéru.

Naopak nejvétsi slabinu této podnikatelské aktivity predstavuje sezonnost. Podobné
jako v ptfipad¢ cestovani jsou i sportovni soustiedéni zalezitosti urcitého rocniho
obdobi, konkrétné¢ léta. Az 85% veskerych trzeb je ocekavano v obdobi od pulky
cervence do pulky zéati. Zbylych 15% ptipada do obdobi v pribc¢hu mésicii kvétna a
cervna a také do zimnich mésicli — ledna a nora (nékteré sportovni celky planuji své
mimosezonni piipravy zasadit pravé do této rocni periody). Muze tak dojit ke
kratkodobé platebni neschopnosti podniku, zda je tato hrozba opravnéna napomuize

zjistit finan¢ni plan.

Veskeré trzni prilezitosti se tykaji poptavky, pii urovni poptavky pievysSujici kapacity
portfolia nabizenych sluzeb je mozné pruzné a operativni navySeni kapacity.
Z konkrétniho hlediska se jedna o rychlé navazani spoluprace s dal§im $kolnim ¢i jinym
zafizenim-poskytovatelem sluzeb (zdkladni nabidka zahrnuje 5 poskytovatell
sportovnich soustfedéni) a uspokojeni kratkodobého zvySeni poptavky. Dlouhodobé
zvySend poptavka znamena celkové rozsifeni podnikatelské aktivity zahrnujici

zpracovani podnikatelského planu na rozsifeni podniku.

Starnuti populace a negativni makroekonomicky vyvoj jsou skutecnosti znamenajici pro
projekt nejvétsi hrozby. 70-80% veskeré klientely je reprezentovana mladezi, jelikoz
sportovni soustfedéni jsou zaleZitosti zejména mladeZnickych druzstev jednotlivych
oddili. Vznika zde oddéleni platce sluzby — rodi¢e od uzivatele sluzby — ditéte ci
dospivajiciho.  Starnutim populace ubyva pocet uzivateld sluzby, naopak
makroekonomicky vyvoj plisobi na platce sluzby, ktery je nucen vyclenit nezbytné
vydaje z polozky celkovych vydajii, a pravé do nezbytnych vydajiit mohou byt v mnoha

piipadech zaclenény vydaje vynaloZené na tthradu soustfedéni.
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4 Vlastni navrhy reSeni

Navrhova cast prace transformuje vstupy, ziskané v ¢astech piedchozich, v pozadované

vystupy predstavujici samotnou podstatu planovaného podnikatelské planu.

4.1 Exekutivni souhrn

Nové vznikajici spolecnost SportCamps, spol. s.r.o. se zabyva zprostfedkovanim
sportovnich soustfedéni kolektiviim, zejména sportovnim klubiim a oddilim. Ve své
podstaté se jednd o velice specializovanou a Uzce zaméfenou cestovni kancelar.
Spolegnost ma 2 spole¢niky; Frantiska Skoloudika a Ing. Frantiska Zelika, ktery plisobi

zaroven jako odpovédny zastupce.

V produktovém portfoliu je zahrnuto celkové 5 lokalit soustfedéni, vdzend primeérna
cena soustfedéni za osobu na 6 noci je 3 184 K¢ v€. DPH. Zvolenymi prostfedky
propagace jsou nastroje online marketingu (internetové stranky, direct mailing),
katalogy a dotaznikova Setfeni zajistujici zpétnou vazbu od zakaznika. Jednotlivé
lokality soustfedéni jsou umistény ve vzajemné blizkosti, aby byla zajiSténa efektivni

sprava zakaznikd.

Planovana podnikatelska aktivita neklade vysoké néaroky na pocatecni kapitalové
vydaje, vcetné =zfizovacich vydaji c¢ini prvotni investice pouhych 74 440 K.
V zacatcich podnikéni je vSak nutné zajistit dostatecné mnozstvi finan¢nich prostredkii
ke kryti po€atecniho casového nesouladu piijmi a vydaji, zékladni kapital je z tohoto
stanoven ve vySi 200 000 K¢ a financni zajiSténi tak probéhne z vlastnich zdrojh.
Variantni zpracovani pldnu nakladd, trzeb a vysledku hospodafeni ukazalo, ze i
v ptipad¢ pesimistického vyvoje bude spolecnost schopna jiz v prvnim roce podnikani

generovat zisk.
Mezi hlavni pfednosti a ptileZitosti podniku patfi:

e Neexistence pifimého konkurenéniho subjektu na daném trznim segmentu.
e Nizké hodnota pocatecni investice.
e Schopnost financovani chodu podniku z vlastnich zdroji.

e Slaba vyjednavaci sila dodavatela sluzeb
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Naopak k hlavnim slabinam a hrozbam podniku se fadi zejména:

¢ Riziko vstupu nového konkurenta.
e Sezoénnost podnikani

e Negativni vyvoj aktudlnich trendt

4.2 Popis spole¢nosti

Nazev: SportCamps, spol. s r.0.

Pravni forma: Spole¢nost s ru¢enim omezenym
ICO: Neurceno

Predmét podnikani: Zprosttedkovani obchodu a sluzeb

Provozovani télovychovnych a sportovnich zatizeni a

organizovani sportovni ¢innosti

Provozovani cestovni kancelare

Zakladni kapital: 200 000,- K¢

Plvod kapitalu: Vlastni

Sidlo spolec¢nosti: Osek nad Becvou 374, 751 22

Statutarni organ: Jednatel Frantisek Skoloudik

Spolecnici: Frantisek Skoloudik, dat. nar. 16. tmora 1990

Osek nad Beévou 374, 751 22

Vklad: 200 000,- K¢

Ing. FrantiSek Zelik, dat. nar. 22. fijna 1943

Za Parkem 1130, 751 22 Lipnik nad Bec¢vou
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Vklad: 0,- K¢
Zapis do OR: 09/2014

Odpovédny zastupce: Ing. FrantiSek Zelik

4.3 Organizacni plan

Provozovani cestovni kanceldfe se fadi mezi zivnosti koncesované, tudiz je pro ucely
podnikani zapotiebi odborné zpiisobilosti, jak je uvedeno v kapitole 3.2. Sdm podnikatel
pozadovanou odbornou zpusobilosti nedisponuje, musi byt tedy ustanoven odpovédny

zastupce — Ing. FrantiSek Zelik, ktery veskeré nalezitosti spliuje.
Personalni organizaé¢ni plan

Jednatel a odpovédny zastupce Ing. FrantiSek Zelik se na chodu spolecnosti aktivné
nepodili. Rozsah podnikani umoZiiuje spole¢nikovi a jednateli — Frantisku Skoloudikovi

vykonavat ¢innost samostatné, bez potteby dal§iho personalu.
Popis Cinnosti spole¢nika:

e Vedeni a fizeni spole¢nosti

e Zodpovédnost za ¢innost spolecnosti

e Komunikace s urady

e Komunikace a jednani s poskytovateli sluzeb

e Komunikace a jednani se zakazniky a jejich sprava
e Komunikace s externimi spole¢nostmi

e Vykonavani marketingovych aktivit

Nékteré podnikové aktivity vyzaduji vyuziti outsourcingu, jednd se o problematiku
ucetnictvi a dani, tvorby internetovych stranek a zhotoveni propaga¢nich materialt

(katalogti), jejichz zastitu poskytnou v dané problematice specializované firmy.
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AKkéni organizacni plan

Akénim planem je rozumén vycet jednotlivych kroki, které je nezbytné nutné
zrealizovat v souvislosti s vykonavanim planované podnikatelské aktivity a jejich

¢asova posloupnost.
Mezi stézejni tukony patfi:

e Analytické a planovaci aktivity, které jsou pfedmétem této prace

e Prvotni kontakt s potencidlnimi poskytovateli sluzeb (osvétleni, o jaky druh
spoluprace jde, zjisténi zajmu poskytovateli o spolupraci, feseni pravnich otazek
- zda je dany subjekt opravnén nabizet pozadovanou sluzbu apod.)

e ZaloZeni spoleCnosti srucenim omezenym, jehoz soucasti je ustanoveni
spoleCenské smlouvy (notaiskym zapisem), slozeni vkladu spolec¢nika, vytizeni
ptisluSnych zivnostenskych oprdvnéni, zapsani spolecnosti do obchodniho
rejstiiku a registrace spole¢nosti u pfislusnych trada.

e Dojednani smluvnich kontrakt mezi zprostiedkovatelem (planovany predmét
podnik) a poskytovateli sluzeb.

e Zadani zakdzky na sestaveni internetovych stranek specializované firmé.

e Zadani zakazky na zhotoveni katalogt specializované firmé.

e Zahjjeni podnikani a ¢innosti souvisejici s provozem podniku.

Nekteré tkony probihaji sou€asné, jiné naopak mohou byt zapocaty az za predpokladu
dokonfeni Cinnosti predchéazejicich, €asovy harmonogram realizace jednotlivych
¢innosti reprezentuje Tabulka 6 a Graf 8 uvadgjici Tabulku 6 do grafické podoby

(posloupnost ¢innosti je v piipad€ Tabulky 6 a Grafu 8§ totoznd)
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'@ Nazev Gkolu ' Dobatrvéni  Zahijeni | Dokondeni |Predchidci
1 [F  Zpracovini podnikatelského piany T oedny 6114 18514
2 [ Prvotni kontakt s poskytovatel slufeb 20 dny 265, 14 206. 141
e -/ Zaloieni spolecnosti 8 ruéenim omezenym 25 dny 27. 14 58142
4 E Sepsani spoledenské sminuvy & dny 27.14 9714
5 M SibZeni vladu spolednika 5 dny 3714 9714
6 E Viyfizeni Zivnostenskych opravnéni 11 dy 7714 21714
7 E Zapsani spolednosti do Obchodniho rejstiiku 11 dny 2714 5.8. 146
8 E Uzavfeni smiuv = poskytovatel slufeh H dny 18.8. 14 15.9.14|3
9 E Zakazka - internetoveé stranky 37 dny 7814 26914
10 [ Kontrakt - outsourcing o &etnictvi 4 dny 128. 14 15.8. 14
1 |5 Zakizka - zhotoveni katalogd 23 dny 1914 110.14
12 E Zahajeni podnikatelske cinnosti 0 dny 1.10. 14 1.10. 14
Tabulka 6 Harmonogram realizace (Vlastni tvorba)
[12014 [12014 [uz012 E [Va0ia [Vizota [Vii2014 [Vii 2014 X 2014 [X2014

[30.] 6. [13.]20.]27.[ 3. [10.]17. [24.] 3. [10.]17.[24.[31.] 7. [14.]21.[26.] 5. [12.[19.]26.] 2. | 8. [16.]23.|30.] 7. |14.[21.]28.] 4. [11.[18.]25.| 1. | 8. [15.]22.[28. 6. [13.

m

-

$ 110

Graf 8 Ganttlv diagram (Vlastni tvorba)

Casové rozmezi od zapodeti tvorby podnikatelského planu az po zahajeni samotné
podnikatelské cinnosti ¢ini 9 mésicl, pfiCemZ jednotlivé kroky jsou planovany
s dostate€nou €asovou rezervou. Zahdjeni podnikéni je predpokladano 1. 10. 2014,
nebot’ sportovni oddily planuji své letni piipravy ve vétSiné pfipadd jiz v zimnich
mésicich. Obdobi mésicti fijna, listopadu a prosince v roce zahdjeni podnikani-2014 je
tak dostate¢né dlouhé pro osloveni prvnich potencidlnich zakaznikd a propagaci

produktu.
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4.4 Vymezeni trhu a zakaznika
Vystupy analytické ¢asti prace, zejména pak marketingového vyzkumu, jsou

napomocny k vymezeni relevantnich tidajt o trhu a zadkaznikovi.
Typologie zakaznika

Problematika zakaznika je velmi specificka, nebot’ v ni figuruje hned nékolik roli a

dochazi k oddéleni uzivatele sluzby od rozhodovatele o koupi sluzby a jejiho platce.

Rozhodovatelem o nakupu sluzby je sportovni klub, ¢i oddil pod pfislusny klub
spadajici. Konkrétnimi osobami rozhodovaciho procesu jsou trenér oddilu, organiza¢ni
pracovnik druzstva, klubovy ucetni ¢i ekonom a ostatni ¢lenové klubového vyboru.
Marketingovy vyzkum nadéle poukézal na skutecnost cenové orientace rozhodovatele,
kdy dochazi k preferenci cenové ptiznivych produkti. Kluby orientované na niz8i cenu
zpravidla nedisponuji velkou rozpoctovou zakladnou a peclivé zvazuji veskeré své
vydajové kroky, jejich ro¢ni rozpocet se pohybuje v rozmezi 150 000 K¢ — 1 500 000
K¢.

UZivatelem sluZby je clen oddilu, dle odhadu bude uZivatel v 90% ptipadi
reprezentovan mladezi, a to ve véku 7-19 let, zbylych 10% ptedstavuji dospéli jedinci,

zpravidla ve véku 25-55 let.

Pldatcem sluZby je rodi¢ (90% ptipadi), jehoZ potomek (uzivatel) se soustiedéni €astni.
V piipad¢, Zze uzivatelem sluzeb bude dospéla osoba (10% ptipadi), dojde s nejveétsi

pravdépodobnosti ke slouceni roli uZivatele a platce.

Propagace produktii bude zaméfena na sportovni klub — rozhodovatele, ktery provede
vybér prislusné lokality a oznami tuto skutecnost rodici — platci. Platce nemusi nabidku
akceptovat, avSak ve vétSin€ piipadi takto ucini, ponévadZz vliv kolektivismu a
soustavnosti vykonavané Cinnosti druzstva je vyrazny. Nepfijeti nabidky platcem je
zpravidla vdzano na terminovou kolizi s vyznamnou rodinou udalosti, ¢i na pfili§
vysoké cenové pozadavky sluzby. Rozhodovatel je tak shora cenové limitovan nejen
klubovym rozpoctem, ale pfedevs§im moznostmi platce, z tohoto diivodu rozhodovatel

preferuje takovy produkt, ktery je cenové piijatelny pro vSechny platce.
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Vymezeni trhu

Vystupy dotaznikového Setfeni poukdzaly na 55 sportovnich subjektl vyjadtujicich
zdjem o nabizené sluzby. V geografickém méfitku byl vyzkum zaméfen na oblast
Stfedni Moravy, dle pfedpokladu z této oblasti vzejde 45 — 55% celkové klientely,
nebot’ findlni produkt nezahrnuje dopravni sluzby. Cirka 45% produkce bude
realizovano klienty z okolnich krajii — Severni Morava, Jizni Morava, Vychodni Cechy
a zbylych 5% pfedstavuje oddily ze vzdalengjSich konfin — pohrani¢ni oblasti
sousednich statll a oblast Cech. V absolutnim vyjadieni se jednd o 105 — 110
sportovnich subjekti, které vymezuji relevantni poptavkovy rozsah po sluzbé.

Geografické vymezeni trhu znazornuje Obrazek 4.

Stfedni Morava - 45 - 55% produkce

- Severni a JiZzni Morava, Vychodni Cechy - 45% produkce

Cechy a pohraniéi sousednich statd - 5% produkce

Obrazek 4 Vymezeni trhu z geografického hlediska (Vlastni tvorba), (27)
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4.5 Marketingovy plan

Vrcholovym, strategickym marketingovym cilem podniku je:

e Uspokojeni potieb zdkaznika v co nejvyssi mozné mife pti souc¢asném zajisténi

minimalni pozadované urovné zisku.
Dil¢i, operativni cile uvadi vrcholovy cil do vyssiho stupné konkretizace, jsou jimi:

e Volba optimalniho produktového portfolia vzhledem k pozadavkim zakaznika.

e Optimalni cenové ohodnoceni nabizenych sluzZeb.
spektra zékazniki pfi minimalnich nakladech.

e Stanoveni jednotlivych produktovych lokalit ve vzajemné piijatelné vzdalenosti
za Ucelem zajisténi efektivniho klientského servisu.

e Zajisténi zpétné vazby od zdkaznika.

Uvedené cile nelze rozliSit na kratkodobé a dlouhodobé, ve své podstaté se jedna o
neustalé procesy. Nastoli se vychozi stav plnéni marketingového planu, ktery bude
pravideln¢ podrobovan kritice a pifipadnym korekcim tak, aby dil¢i cile byly
napomocny k dosaZeni a udrZovani pozadované urovné cile vrcholového. Jednotlivé
planované taktické a operativni kroky, jimiZ bude dosaZeno vychoziho stavu, zobrazuje

marketingovy mix.

4.5.1 Marketingovy mix
Produkt

Ve struktufe nabizenych produkti je zahrnuto pét produktovych polozek, jejichz nazev

je odvozen od ndzvu piislusné lokality.
Lipnik nad Bec¢vou I

Poloha: Ubytovna se nachdzi v bezprostiedni blizkosti méstského
sportovniho arealu a sportovni haly a také vyhlaSené cyklostezky

Becva.

Ubytovani: Dvojltizkové pokoje internatniho typu, k dispozici internet a

televize, na kazdém patfe k dispozici kuchynka (lednicka,
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Stravovani:

Sportovni vybaveni':

Dalsi moznosti:

Doporuceni:

mikrovlinna trouba, vafi€) a socidlni zafizeni, moznost uschovy
kol a jinych sportovnich potieb. Kapacita 50 mist/tyden (obdobi
cervenec — srpen), 15 - 20 mist/tyden (obdobi leden — unor,

kvéten — Cerven, zaii)
PIné penze, stravovani zdvodniho typu.

Sportovni hala, atleticky oval, fotbalové hfist¢ (uméla trava),
venkovni viceuCelové hiisté, tenisové kurty, soucasti sportovni

haly horolezecka sténa.

Cykloturistika, pési turistika, bowling, minigolf, koupaliste,
motokary, po domluvé moznost sehrani pratelskych utkani
s mistnimi druZstvy fotbalu, florbalu ¢i basketbalu, po domluvé

moznost sjedndni maséznich a rehabilitacnich procedur.

Lokalita Lipnik nad Becvou I nabizi komplexni rozsah sluzeb a
sportovniho vyuziti, vhodnd pro vSechny v&kové kategorie i

naro¢ngjsi klientelu.

Lipnik nad Bec¢vou Il

Poloha:

Ubytovani:

Stravovani:

Sportovni vybaveni:

Ubytovaci komplex se nachazi nedaleko sportovni haly a

sportovniho aredlu zdkladni Skoly na okraji mésta.

Dvojltizkové a trilizkové pokoje internatniho typu, k dispozici
TV, internet a spolecenskd mistnost, kuchyiika (lednicka,
mikrovinnd trouba, vafi€) a socidlni zafizeni na kazdém patie.
Kapacita 40 mist/tyden (Cervenec — srpen), 15 - 20 mist/tyden

(Ileden — unor, kvéten — Cerven, zafi).

PInd penze, stravovani restaura¢niho typu, servirované snidang,

obédy 1 vecere.

Sportovni hala, venkovni viceucelové htisté, mistni atleticky areél
zékladni Skoly, moznost bezplatného vyuziti sportovist

méstského aredlu, ktery je vSak relativné vzdalen (1500 m).
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Dalsi moznosti:

Doporuceni:

Osek nad Beévou

Poloha:

Ubytovani:

Stravovani:

Sportovni vybaveni:

Dalsi moznosti:

Doporuceni:

Hranice

Poloha:

Ubytovani:

Totozné jako v ptipad¢ produktu Lipnik nad Bec¢vou 1.

Klidna lokalita vhodnd zejména pro méné narocnou klientelu -

mladeznické sportovni oddily.

Klidna obec nedaleko mésta Lipnika nad Becvou, obecni
ubytovna se nachdzi v bezprostfedni blizkosti obecniho

sportovniho aredlu.

Obecni ubytovna, dvojlizkové a ctyflizkové pokoje s vlastni
televizi, socidlnim zafizenim a kuchynkou, k dispozici Wi-Fi.

Kapacita 30 mist v sezonnim i mimosezénnim obdobi.
Plna penze, stravovani zdvodniho typu.

Obecni sportovni areal (vicetcelové hiist€¢ s tartanovym

povrchem), sportovni hala (s posilovnou).

Cykloturistika, pési turistika, vice moZnosti volnocasového
vyuziti nabizeji nedaleka méstska centra (Lipnik nad Bec¢vou — 6

km, Pierov — 6 km).

Idealni pro druzstva zaméfena na halové sporty; basketbal,
volejbal, florbal a hazenou, uspokoji méné az stfedné naro¢nou

klientelu.

Domov mladeze se nalézd pobliz centra mésta Hranice,
ubytovaci, stravovaci i sportovni kapacity jsou umistény v tésné

blizkosti.

Ttilizkové pokoje internatniho typu, moznost bezplatného
pfipojeni k internetu, socialni zatizeni, kuchyika (lednicka, vafic,

mikrovinnd trouba) a spolecenskd mistnost s televizi na kazdém
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Stravovani:

Sportovni vybaveni:

Dalsi moznosti:

Doporuceni:

Velky Ujezd

Poloha:

Ubytovani:

Stravovani:

Sportovni vybaveni:

Dalsi moznosti:

patfe. Kapacita 80 mist/tyden (Cervenec - srpen), 15 - 20 mist

/tyden (zafi, kvéten - Cerven).
Plna penze, stravovani zdvodniho typu.

Viceucelové venkovni hiisté, sportovni hala, posilovna, méstské
sportovni centrum s atletickym ovalem a fotbalovym hfisté
sumélou travou vzdalené 500 m (nutno piedbézného nahlaseni

vyuziti sportovist’ z ditvodu jejich blokace).

Cykloturistika, pési turistika, bowling, minigolf, lanové centrum,
plovarna s moznostmi relaxace a mnoho dalSich, po domluvé
moznost sehrani pratelskych utkdni s mistnimi druzstvy fotbalu,

florbalu ¢i hazené.

Rozséahl¢ stiedisko disponujici Sirokou skélou sluzeb a moznosti,
vhodné pro uskutecnéni plnohodnotného soustfedéni v ramci

mnoha sportovnich odvétvi.

Sportovni areal je umistén v severni &asti méstysu Velky Ujezd,

jeho soucasti jsou stravovaci 1 ubytovaci zatizeni.

Moderné zatizené dvojlizkové a tfilizkové pokoje internatniho
typu, socidlni zafizeni a kuchyilka souc¢ésti kazdého pokoje, na
pokojich rovnéZz televize a bezplatné pfipojeni k internetu,
spoleCenskd mistnost C¢itajici velkou ftadku volnocasovych
prilezitosti. Kapacita 60 mist/tyden (Cervenec — srpen), 15 - 20

J 4

mist (zafi, kvéten — Cerven)
PIné penze, stravovani zdvodniho typu.

Sportovni hala, moderni atleticky aredl, viceicelové venkovni

hti§té, posilovna, tenisové kurty, relaxacni centrum (sauna).

Cykloturistika, pési turistika, ptirodni koupalisté — Vykleky.
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Doporuceni: Atraktivni, dobfe dostupnéd lokalita schopnd uspokojit potieby
velmi ndro¢né klientely (vEtSi sportovni kluby orientované na

kvalitu).

Minimalni pocet Gcastnikli soustiedéni je u vSech produktii 10 osob, v ptipadé nizsiho

poctu se sluzba neposkytuje.

Produktova skladba je charakteristickd svou variabilitou, na zakladé¢ pozadavki
zékaznika lze u lokalit Lipniku nad Bec¢vou I a II a Hranic zaménit internatni formu
ubytovani za hotelovou, respektive kempovou (dle dostupnych ubytovacich kapacit
v daném moment¢) a u vSech lokalit zdvodni typ stravovani za restauracni. Uvedené

zamény zaroven vyzaduji patficnou reflexi v prodejni cené.

Sestavené produktové portfolio rovnéz piihlizi k vystupiim marketingového vyzkumu,
kdy 4 z5 produkti jsou orientovany na niz$i cenu a relativné Siroky rozsah

poskytovanych sluzeb a 1 produkt zaméfen na vysokou kvalitu sluzeb.
Cena

Proces tvorby cen jednotlivych produkti je limitovan shora i1 zdola, horni limit ceny
urcuje poptavka (vysledky marketingového vyzkumu) a dolni cenovy limit je vymezen

nakupni cenou produkti.

Kalkulace ceny — produkt Lipnik nad Bec¢vou 1

PoloZzka Castka v K¢
Nékupni cena produktu (osoba/6 noci) 1 250,-
Ziskova marze (120%) 1 500,-
Prodejni cena bez DPH (osoba/6 noci) 2 750,-
DPH (21%) 315.-
Prodejni cena v¢. DPH 3 065,-
Prodejni cena zaokrouhlena (osoba/6 noci) 3 099,-

Tabulka 7 Kalkulace ceny - produkt Lipnik nad Be¢vou I (Vlastni tvorba)
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Kalkulovana prodejni cena 3 099,- je platnd pro pocet osob v intervalu <10,20>.

V piipadé¢ 21 a vice osob se uplatiluje cena snizend, a to 2 899,- za osobu na 6 noci.

Kalkulace ceny — produkt Lipnik nad Becvou I1

Polozka Castka v K¢
Nakupni cena produktu (osoba/6 noci) 1 150,-
Ziskova marze (120%) 1 400,-
Prodejni cena bez DPH (osoba/6 noci) 2 550,-
DPH (21%) 294,-
Prodejni cena v¢. DPH 2 844.-
Prodejni cena zaokrouhlena (osoba/6 noci) 2 899,-

Tabulka 8 Kalkulace ceny - produkt Lipnik nad Be¢vou II (Vlastni tvorba)

Vzhledem k omezené ubytovaci kapacité nelze u tohoto produktu uplatnit mnozstevni

slevu.

Kalkulace ceny — produkt Osek nad Becvou

Polozka Ciastka v K¢
Nékupni cena produktu (osoba/6 noci) 1 030,-
Ziskova marze (150%) 1 550,-
Prodejni cena bez DPH (osoba/6 noci) 2 580,-
DPH (21%) 326,-
Prodejni cena vé. DPH 2 906,-
Prodejni cena zaokrouhlena (osoba/6 noci) 2 999,-

Tabulka 9 Kalkulace ceny - produkt Osek nad Bec¢vou (Vlastni tvorba)

Lokalita disponuje velmi nizkou ubytovaci kapacitou neumoziujici souc¢asné piisobeni
dvou a vice oddill v jednom terminu soustfedéni, zdroven vsak pfili§ vysokou pro plné
vycerpani kapacity jedinym oddilem, z tohoto diivodu lze poskytnout mnozstevni slevu;
cena 2 999,- je platna pro pocet osob v intervalu <10,20>, pfi poctu 21 a vice ucastniki

plati snizend cena 2 799,-.
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Kalkulace ceny — produkt Hranice

Polozka Castka v K¢
Nékupni cena produktu (osoba/6 noci) 1 100,-
Ziskova marze (164%) 1 800,-
Prodejni cena bez DPH (osoba/6 noci) 2 900,-
DPH (21%) 378,-
Prodejni cena v¢. DPH 3 278,-
Prodejni cena zaokrouhlena (osoba/6 noci) 3299,-

Tabulka 10 Kalkulace ceny - produkt Hranice (Vlastni tvorba)

Cena 3 299,- je platna pro pocet osob v intervalu <10,20>, pii poctu 21 a vice ucastnikli

plati snizena cena 3 099,-.

Kalkulace ceny — produkt Velky Ujezd

PoloZzka Castka v K¢
Nakupni cena produktu (osoba/6 noci) 1 650,-
Ziskova marze (100%) 1 650,-
Prodejni cena bez DPH (osoba/6 noci) 3 300,-
DPH (21%) 347,-
Prodejni cena vé. DPH 3647,-
Prodejni cena zaokrouhlena (osoba/6 noci) 3699,-

Tabulka 11 Kalkulace ceny - produkt Velky Ujezd (Vlastni tvorba)

Cena 3 699,- je platna pro pocet osob v intervalu <10,20>, pfi poctu 21 a vice G€astnikli

plati snizend cena 3 499,-.

Uvedeny model planovanych cen jednotlivych produkti je ve své podstaté znacné
zjednoduSeny (pro ucely finan¢niho plénovani a propagace) a nezahrnuje fadu
proménnych vychazejicich z konkrétnich pozadavki klubti, jako napt. rozdilné
pozadavky na délku soustiedéni, vlastni stravovéani, preference alternativni formy
ubytovani, nevyuzivani urcitych sportovist apod. Aby doSlo k transformaci

potencidlniho zakaznika na redln¢ho, popi. stalého, je nutné jeho specifickych
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pozadavki v co nejvyssi mitfe dostat, vysledné cenové kalkulace tak v mnoha piipadech

mohou byt zna¢né€ individualizované.
Propagace

Specificky charakter planované podnikatelské Cinnosti, kdy potencidlnim zdkaznikem
neni jednotlivec, nybrz vice ¢i méné organizovana skupina a trzni segment je jasné
vymezen, umoziuje pouzit zejména nastrojii online marketingu a direct marketingu.

Konkrétné budou aplikovany nasledujici marketingové podptirné prostiedky:

e Internetové stranky
e Direct mail
e Katalogova podpora

e Dotaznikova Setfeni (zajisténi zpétné vazby)
Internetové stranky

StéZejni soucasti budovani znacky a propagace podniku jsou internetové stranky.
Tvorbu stranek zajisti externi specializovana forma, zvolenym typem webovych stranek
jsou stranky dynamickeé, které administratorovi umoznuji stranky aktivné a bez cizi
pomoci spravovat. Samotna sluzba poskytnutd externi firmou zahrnuje mimo tvorby
stranek z technického hlediska — wirefram, graficky design a kodovani, i optimalizaci
SEO. Firma tak provede vlastni analyzu trhu s cilem podrobné definice zédkaznika, na
jejimz zakladé navrhne webovou architekturu takovym zplisobem, aby procento poméru

“ celkovy pocet zakaznikii/celkovy pocet navstévniku‘ bylo co nejvyssi.
Jednotlivymi sekcemi, které musi internetové stranky obsahovat, jsou:

e  “O nas* — zékladni informace o podniku, jeho historii a ¢innosti.

o “Lokality soustredeni* — ptehled jednotlivych produkta.

e  “Dopravni dostupnost* — informace k dopraveé na ur¢ena mista.

o “Sekce Objedndvka* — nezavazna objednavka lokality a terminu, objednavka
katalogu.

o  “Dokumenty* — dokument cestovni smlouvy vcetné¢ vSeobecnych smluvnich

podminek, potvrzeni o pojisténi proti upadku.
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o  “Kontakt —uvedeni dilezitych kontakti.

Pro zdméry osloveni zahrani¢ni potencialni klientely je pozadovano vypracovat stranky

ve dvou jazykovych verzich — Ceské a anglické.
Direct mail

Direct mailing spoc¢iva v adresném zaslani informativniho, respektive propagacniho e-
mailu scilem osloveni potencidlniho zékaznika. Cilova skupina potencialnich
zakaznik je v pfipad¢ planovaného podniku piesné definovéana, tudiz se néstroj

pfimého e-mailu jevi jako velmi hospodarna a efektivni forma propagace.
Konkrétni podoba e-mailu:

e Jasn¢ definovany pfedmét e-mailu — “Nabidka sportovnich soustredeni.
e Stru¢nost a vystiZnost.

e Internetovy odkaz na webové stranky.

Nejvétsim negativem direct mailingu je riziko vyvoldni dojmu, ze se jedna o spam c¢i
jinou nevyzadanou poStu, v této souvislosti je Zadouci vyhnout se pfiliS obecnym

frazim, stejné tak frazim uto¢nym a vyzyvavym.

Nedilnou soucasti tohoto nastroje je sbér kontaktli — e-mailovych adres potencidlnich
zakaznikd. Nejvhodné&jsi metodikou sbéru je vyhledavani kontaktd prostfednictvim
jednotlivych sportovnich svazl a unii, které zastit'uji ptisluSna sportovni odvétvi. Dale
lze aplikovat identickou techniku jako v pfipadé marketingového vyzkumu -—
kontaktovat odpovédné pracovniky mést a obci s prosbou o sdéleni kontaktnich udajii
sportovnich oddili v daném mésté plsobicich. Tato metoda vSak v sob€ nese znacnou
davku nejistoty, jelikoz tudaje poskytnuté pracovnikem mohou byt nepiesné Ci

neaktualni.
Katalogovy prodej

Fyzickou podporu online marketingovych nastrojii reprezentuje katalogovy prode;j.
V prvnim roce podnikéni bude potfizeno 200 ks (20 ks v anglickém jazyce) 16-ti
strankovych katalogii ve formatu A4. Celkova nakupni cena katalogl ¢ini 13 150 K¢

véetné DPH.
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Ugelem katalogu je pievedeni obsahové naplné internetovych stranek do vécné, fyzické

podoby, s vyraznéjsi vizualni (fotografickou) podporou jednotlivych lokalit soustfedéni.
Dotaznikova Setieni

Na konci kazdého pobytu bude zakaznik pozaddn o vyplnéni kratkého tiSténého
dotazniku za ucelem vyjadieni své spokojenosti/nespokojenosti s poskytnutymi
sluzbami, lokalitou, pfiméfenosti ceny a kvality apod. Na zaklad¢ ziskanych poznatki
bude mozno analyzovat a odstranit zjisténé nedostatky, pfipadné zhodnotit a prenastavit
nabizené sluzby, a to z hlediska jejich ceny, kvality, rozsahu a vziajemného vztahu

téchto faktoru.
Misto

Prodejnimi distribu¢nimi kanaly jsou internet a ¢eskd posta. Zakaznik prostfednictvim
sekce objednavka, telefonicky ¢i emailem vyplni udaje o organizaci (klubu), kterou
zastupuje. UZiti udaji je vyhrazeno pouze k G€elim predvyplnéni cestovni smlouvy,
nasledné zaslani smlouvy zakaznikovi probéhne prostfednictvim ceské poSty nebo
elektronicky, zakaznik smlouvu podepiSe, pfipadné¢ doplni a zaSle zpét na adresu
podniku (smlouva se vyhotovuje ve dvou verzich, jednu si zdkaznik ponecha a druhou

zaSle podniku zpét).

Pocet mist realizace soustfedéni, jak je jiZ uvedeno v ¢asti 4.4.1 Marketingovy mix —
Produkt, je celkové pét. VSechny lokality jsou rozmistény ve vzdjemné blizkosti na
izemi o rozloze piiblizng 25 km?, &imZ je zajiténa efektivni sprava a servis klientd
v pribéhu vykonu soustfedéni, pti zajisténi maximalni hospodarnosti — minimalizaci
servisnich nékladl. Vizuélni podobu umisténi jednotlivych lokalit reprezentuje Obrazek

5.
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Obrazek 5 Rozmisténi lokalit soustfedéni (Vlastni tvorba), (28)

4.6 Financ¢ni plin

Rozhodujicim faktorem tspéSnosti a Zivotaschopnosti planované podnikatelské aktivity
je jeji ekonomicka podstata. Vzhledem ke skute€nosti, Ze podnikatelsky plan je zaméfen
na zalozeni nového podniku, jehoz plisobnost souvisi s utvaienim nového trzniho
segmentu, lze jen velmi obtizné€ a pfi existenci rizik velkych odchylek konkretizovat

finan¢ni cile. Obecné pojeti stanovuje pro ¢asovy horizont planovani tii let nasledujici

cile:
e Zajisténi neustalé schopnosti dostani zdvazki v€as a v pozadované mifte.
e Zjisténi pozadavki na zajisténi dodatecnych zdroja kapitalu.
e Generovani zisku na konci 2. a 3. roku planované¢ho obdobi.
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Soucésti finan¢niho plénu podniku jsou plan kapitalovych a zfizovacich vydaja, plan
trzeb, ndkladl a vykaz zisku a ztrat, planova rozvaha a planové cash flow, v piipade

zjisténi poteby dodate¢ného kapitalu také vybrané ukazatele finan¢ni analyzy.

4.6.1 Plan kapitalovych a zfizovacich vydajia
Drobnéjsi vydaje vznikajici pted zaloZenim podniku jsou nazyvany ziizovaci, konkrétni

polozky ztizovacich vydaji podniku vykazuje Tabulka 12.

Uket 011 Z¥izovaci vydaje K¢
Sepsani spole¢enské smlouvy u notare 2 500,-
Ovéteni podpist a listin 2 000,-
Vyftizeni zivnostenskych opravnéni 3 000,-
Vypis z rejstiku trest 100,-
Bankovni poplatky za zaloZeni uc¢tu az 1 500,-
Vypis z obchodniho rejstiiku 140,-
Vypis z zivnostenského rejstiiku 200,-
Pravni sluzby 5 000,-
Celkem 14 440,-

Tabulka 12 Ziizovaci vydaje (Vlastni tvorba)

Nékteré polozky jsou kalkulovany pevné, dle pfislusné pravni normy, jiné ve své
maximalni trzni vysi, aby v pfipad€ vyskytu odchylek doSlo pouze ke snizeni hodnoty
ptislusného vydaje. Celkova kalkulovand ¢astka zfizovacich vydaji tak v sob& zahrnuje
uréitou penézni rezervu. Specifickou kalkula¢ni polozkou je vydaj na pravni sluzby,
pravni poradenstvi by mélo dat odpovédi na otazky smluvniho sjednavani, pozadavka

ochrany spotiebitele a dalSich zdkonem stanovenych pojednéni.

Druhou skupinou vydaji vznikajicich pfed zahajenim podnikatelské cEinnosti jsou

vydaje kapitalové.
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Internetové stranky 17 000,-
Katalogy 13 150,-
Notebook 15 499,-
Software — MS office 6 190,-
Tiskarna- laserova 6 690,-

Tabulka 13 Kapitalové vydaje (Vlastni tvorba)

Veskeré polozky kapitalovych vydaji jsou kalkulovany véetné DPH, jelikoz dodavatelé
sluzeb i zakaznici jsou platci DPH, je zddouci, aby podnik byl rovnéz platcem. Podniku

tak vznika narok na odpocet DPH.

Celkova hodnota pocatecni vydaji ¢ini 74 440 K¢ — podnik je kapitalové velmi lehky,
pro ucely podnikani je nutné kapitadlové zajistit pouze drobny hmotny a nehmotny

majetek.

4.6.2 Plan nakladi, trZeb, vysledku hospodareni a vykazu zisku a ztraty

Plan naklada

Po zah4jeni podnikatelské Cinnosti (1. 10. 2014) vznikaji podniku mési¢ni néklady,
z nichZ vétSina ma zaroven charakter zdvazku. Prvotnim krokem vy¢isleni primérnych
meési¢nich nakladu je kalkulace mzdy podnikatele, jak bylo jiz v praci uvedeno, aktivné
se na podnikatelské Cinnosti podili pouze podnikatel, odpovédnému zastupci bude

vyplacena aZ pfipadna odména na zisku.

Hrub4 mzda 10 000,-
Socialni pojisténi (HM*0,25) 2 500,-
Zdravotni pojisténi (HM*0,09) 900,-

Tabulka 14 Osobni naklady na majitele (prvnich 6 mésicii podnikani) (Vlastni tvorba)
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V pocatcich podnikani si podnikatel vykazuje nizs$i hrubou mzdu, diivodem je sezénnost
podnikani a z ni plynouci ¢asovy nesoulad mezi inkasem trzeb od zdkaznikli a thradou
vydajii. Naslednym zvySenim hrubé mzdy z 10 000,- na 12 000,-/mésic vzrostou
mési¢ni osobni néklady na hodnotu 16 080,-. Cistd mzda podnikatele je z pohledu

kalkulace nékladt podniku irelevantni.

Primérné mési¢ni ndklady podniku jsou vyobrazeny v Tabulce 15.

Nakladovy druh K¢

Osobni naklady 13 400,-
Pausalni vydaje (telefon, internet) 1 350,-
Kancelarské potieby 1 500,-
Webhosting “NoLimit* 31,-

Outsourcing ucetnictvi 5 000,-
Spotieba pohonnych hmot 3 500,-
Celkem 24 781,-
Celkem zaokrouhlené 25 000,-

Tabulka 15 Primérné mésicni naklady v poc€atcich podnikéani (Vlastni tvorba)

Vyjma osobnich nakladii a spotfeby pohonnych hmot (néklady variabilni) maji vSechny
nakladové druhy fixni charakter, jejich vySe je odvozena od trznich cen. Hodnota
spotteby pohonnych hmot je stanovena metodou primérovani, v pribéhu
hospodarského roku lze ptredpokladat jeji kolisavost, v zavislosti na daném obdobi —
sezénni a mimosezonni. Pfi planovaném zvySeni osobnich nakladii po Sesti mésicich
podnikdni na hodnotu 16 080,- bude vySe pramérnych mési¢nich nakladi rovna

27 461,- (zaokrouhlené 27 500,-).

Nejvyznamnéj§i ndkladovou polozkou jsou naklady na nakup sluzeb, které budou
zahrnuty v planu vysledku hospodaieni a v planovaném VZZ, ponévadz jejich vySe

pfimo souvisi s vysi trzeb.
Plan trzeb

Vychozim bodem planovani trzeb je plan prodejii, nejprve je tedy zapotiebi sestavit

planu prodeji v naturdlnich jednotkéch, jehoz nasledné pievedeni do penézniho
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vyjadieni reprezentuje plan trzeb. Plan prodeji i trzeb budou zhotoveny ve tfech

variantach — pesimistické, realistické, optimistické na nadchézejici ttileté obdobi.

Proces planovani prodeji vychazi ze souhrnu ubytovacich kapacit jednotlivych lokalit
soustiedéni za planovany pocet obdobi realizace soustfedéni (12 tydni v roce). Celkové

se jedna o 2 148 mist ubytovani.

Dal$im krokem je urceni primérné vytéZnosti ubytovaci kapacity (%) vychdzejici
z prognozy prodejii a poptavky po sluzbé, dulezitou veli¢inou je primérny pocet ¢lenti
jednoho druzstva, ktery je stanoven na 17 osob. Vyse celkovych prodeji je pouhé

ptevedeni prumérné vytéznosti do absolutni hodnoty.

Hodnota trzeb je kalkulovana jako soucin poctu realizovanych prodeji s primérnou
vazenou cenou produktu Cinici 3 184,-, trzby jsou nasledné snizeny o souhrnnou vysi
slev (primérnd sleva*piedpokladany pocet oddilt o poctu €lent 21 a vySSim*primérny
pocet ¢lent takového druzstva). Hodnota trzeb po slevach ptredstavuje agregatni trzby

za planovana obdobi.

Dulezitym poznatkem planovani trzeb je ptredpoklad konstantni vySe ubytovacich
kapacit a vazené¢ pramérné ceny usticich k zjednoduSeni procesu pldnovani. Je zifejme,
ze v prub¢hu podnikani dojde ke zméndm cenovych i kapacitnich parametri, avSak

v ramci planovani Ize tyto zmény velmi obtizné predikovat.

Realistick4 varianta planu prodejli a trzeb prognozuje v prvnim roce podnikani (2015)
prodej sluzeb 25 oddiliim. Na tizemi sttedni Moravy vyjadrtilo zajem o sluzbu 55 oddild,
znichz lze redlné ulinit 12 - 14 zakazniki, mirné niz§i vytéznost je planovana
z okolnich krajti, tedy 9 — 11 zakazniki, zbyvajici ¢ast klientely (1 — 3 subjekty)
vyplyne z ostatnich regionti CR, piipadné ze zahraniéi. V dalsich letech podnikéani pocet
prodejli poroste, nejveétsi prirtistek prodeji  pravdépodobné nastane hned v

nadchézejicim roce 2016, v dalSich letech budou mit ptirastky trzeb klesajici tendenci.
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Ubytovaci kapacita 2 148 mist 2 148 mist 2 148 mist
Primérna vytéZznost
_ 20% 24% 27%

ubytovaci kapacity
Celkovy pocet prodeju

P procdl 425 515 580
(prodanych mist)
Pocet prodeji * Vazend | 425 * 3 184,- = 515*%3184,-= 580 * 3 184,- =
primé&rna cena 1353200 K¢ 1 639 760 K¢& 1 846 720 K¢
Uhrn slev 33 600 K¢ 40 300 K¢ 47 040 K¢

Tabulka 16 Plan prodejti a trzeb - realisticka varianta (Vlastni tvorba)

Varianta pesimistickd pocita s vyssi loajalitou sportovnich oddilii ke stdvajicim formam
sportovni pfipravy. Nakup sluzeb v prvnim roce uc€ini pouhych 17 sportovnich subjektli
a celkovy Uhrn trzeb po slevach nedosdhne urovné 1000 000 K¢. Zda by v tomto
pripadé¢ doslo k dosazeni zisku, ukdze az plan vysledku hospodafeni. Vyvoj
nasledujicich let bude obdobny jako v ptipad¢ realistické varianty — meziro¢ni pfirtstky

trZzeb budou vykazovat klesajici tendenci.

Ubytovaci kapacita 2 148 mist 2 148 mist 2 148 mist
Primérna vytéznost
. 13,5% 16% 18%

ubytovaci kapacity
Celkovy pocet prodejil

P procsl 289 344 387
(prodanych mist)
Pocet prodeju * Vazena | 289 * 3 184,- = 344 * 3 184,- = 387 *3 184,-=
primérna cena 920 176 K¢ 1 095 296 K¢ 1232208 K¢
Uhrn slev 23 500 K¢ 26 880 K¢ 30240 K¢

Tabulka 17 Plan prodejt a trzeb - pesimisticka varianta (Vlastni tvorba)
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Optimisticky pohled vyvoje trzeb reflektuje efektivnéjsi slozeni produktové portfolia,
nez je povazovano. Subjektt kupujicich sluzbu v prvnim roce bude 38, pfirstky
v dalSich letech jsou pfredpokladany v porovnani s pfechozimi variantami niZsi.

Absolutni hodnota trzeb po slevach ve vSech letech piesahuje vysi 2 000 000 K¢.

Plan prodeji 2015 2016 2017
Ubytovaci kapacita 2 148 mist 2 148 mist 2 148 mist
Primérna vytéznost

30% 32% 33,5%
ubytovaci kapacity
Celkovy pocet prodeju

P procsd 646 687 719

(prodanych mist)
Plan trzeb 2015 2016 2017
Pocet prodeji * Vazend | 646 * 3 184,- = 687 * 3 184,-= 719 *3 184,- =
prumérna cena 2 056 864 K¢ 2 187 408 K¢ 2289 296 K¢
Uhrn slev 50400 K¢ 53 760 K¢ 57 120 K¢
Trzby po slevach 2 006 464 K¢ 2133 648 K¢ 2232176 Ké

Tabulka 18 Plan prodejl a trzeb - optimisticka varianta (Vlastni tvorba)

Podrobnéjsi - mésicni vyc€isleni planu prodeji a trzeb vyobrazuji Tabulky 19 a 20.
Rozdilny okamzik vykazani prodeji a trzeb souvisi s ¢asovou odlisnosti rozhodnuti o
koupi a samotnou realizaci soustfedéni. Sportovni druZstva planuji a nakupuji sva
soustfedéni jiz v zimnich (70% prodejit) a jarnich mésicich (30% prodejt), zatimco
jejich uskutecnéni, a tedy 1 vykazani trzeb, je datovano do obdobi léta (85% trzeb v

obdobi Cervenec — zafi, 15% trzeb v obdobi kvéten — erven).

M¢siéni plan prodejl a trZzeb je sestaven pro prvni rok podnikani, kdy nelze kalkulovat
s prodeji sluzeb na obdobi ledna a tinora, v nadchazejicim roce je jiz vSak jisty pocet
prodejli na zimu prognoézovan (viz. vyse prodeji vykazana v obou tabulkach pro mésic

ZAi).

Pléan je sestaven pouze v realistické a pesimistické varianté, nebot’ bude ndpomocen pii
sestavovani plan penéznich toka — likvidity. V ptfipadé optimistické verze se eventualni

problémy likvidity nepfedpokladaji.
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Leden 89 0
Unor 134 0
Btezen 75 0
Duben 89 0
Kvéten 21 59 382
Cerven 17 138 558
Cervenec 0 280 415
Srpen 0 672 996
Zari 16 168 249
Rijen 0 0
Listopad 0 0
Prosinec 0 0

Tabulka 19 M¢sicni plan prodeji a trzeb v prvnim roce podnikani - realistick4 varianta

(Vlastni tvorba)

[ Mése | Plénprodejd Grodanfehmist) | Plén erleb (K8 |
Leden 61 0
Unor 91 0
Bfezen 50 0
Duben 61 0
Kvéten 26 40 350
Cerven 0 94 151
Cervenec 0 190 544
Srpen 0 457 305
Zati 16 114 326
Rijen 0 0
Listopad 0 0
Prosinec 0 0

Tabulka 20 M¢si¢ni plan prodeju a trzeb v prvnim roce podnikani - pesimisticka

varianta (Vlastni tvorba)
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Plan vysledku hospodareni

Provedeni kalkulace disponibilniho zisku ¢i ztraty se uskutecni rovnéz ve tfech
variantach, dle variantniho planovani trzeb. Metodika vypoctu vyse celkové nakupni
ceny sluzeb vychézi z kalkulace primérné vdzené marze, jejiz hodnota €ini 132,5%.
Rozdilné hodnoty ostatnich ndkladi v jednotlivych letech se odviji od progrese
osobnich nékladl na majitele podniku a riistu pojistného za pojisténi proti ipadku CK,

které se vztahuje k trzbam.

Realisticka varianta planu vysledku hospodafeni generuje v prvnim roce Cisty zisk ve
vysi 359 246 K¢ a to 1 navzdory skutecnosti, Ze v obdobi ledna a unora roku 2015 nelze
z ditvodu nedévného vzniku podniku ocekavat zadné prodeje. Meziro¢ni pokles zisku

mezi lety 2016 — 2017 je dan odménou spolecnikiim ve vysi 80 000 K¢&.

Polozky (K¢) 2015 2016 2017
Trzby 1319 600,- | 1599460,- | 1799 680,-
Nakupni cena sluzeb 512 742,- 621 326,- 699 742,-
Ostatni naklady 363 442,- 424 722,- 541 882,-
Vysledek hospodareni 443 416,- 553 412,- 558 056,-
Zaklad dané 443 000,- 553 000,- 558 000,-
Dan (19%) 84 170,- 105 070,- 106 020,-
VH po zdanéni 359 246,- 448 342,- 452 036,-

Tabulka 21 Plan vysledku hospodateni - realisticka varianta (Vlastni tvorba)

Mimotadné pozitivnim poznatkem v pfipad€ pesimistické verze planu je schopnost
dosahovéni zisku, a to i pfes niz8i hodnotu planovanych prodeji. V ptipadé nastani
pesimistickych progndz tak pravdépodobné nebude potieba zajiSténi externich zdroji

kapitalu, jelikoz své zdvazky bude podnik schopen hradit ze svych zdroji.
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Zaklad dané

193 000,-

238 000,-

Trzby 896 676,- 1068 416,- | 1201 968,-
Nakupni cena sluzeb 348 665,- 415 019,- 466 897,-
Ostatni naklady 354 442 - 414 722,- 449 682,-

285 000,-

Dan (19%)

36 670,-

45 220,-

54 150,-

Tabulka 22 Plan vysledku hospodateni - pesimisticka varianta (Vlastni tvorba)

Optimistickd prognoza tika, Ze 38 zakaznikl (sportovnich oddilll) generuje v prvnim

roce zisk 690 366 K¢, zisk na jeden oddil tak ¢ini 18 168 K¢&. S rostoucim pocétem

Cvwr

Mrwe

Zaklad dané

852 000,-

867 000,-

Trzby 2 006 464,- 2 133 648 2232 176.-
Nakupni cena sluzeb 779 368, - 828 832,- 867 439.-
Ostatni naklady 374 850,- 436 950,- 571 350,-

793 000,-

Daii (19%)

161 880,-

164 730,-

150 670,-

Tabulka 23 Plan vysledku hospodateni - optimisticka varianta (Vlastni tvorba)
Planovany vykaz zisku a ztraty

Shrnuti planu ndkladd, trzeb a VH do formalizované, zakonem piedepsané podoby
vyobrazuje Vykaz zisku a ztraty. VZZ je sestaven ve zjednodusené podobé a pouze pro
pripad realistické varianty, nebot’ jeho vystupy jiz nepifinasi do problematiky planovani

uvedenych oblasti Zadné nové poznatky.

Jednotlivé nédkladové polozky obsahuji primérné mési¢ni ndklady pievedené do ro¢nich

hodnot a také naklady, jejichz frekvence hrazeni je ro¢ni ¢i Ctvrtletni — konkrétné se
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jedné o dan silni¢ni, pojistné za pojisténi proti upadku CK a spotieba katalogi. Dain
silni¢ni ¢ini 1 800 K¢ a je planovéana ve stejné vysi po celé tfileté planované obdobi
(polozka dan¢ a poplatky). Zato pojistné proti upadku CK dostava v pribéhu
jednotlivych let zmén, v zavislosti na vyvoji trzeb, v prvnim roce je kalkulovano ve vysi
27 000,-, v dalsich letech 32 000,- a 37 000,- (polozka ostatni provozni naklady).
Spotieba katalogli je stejna kazdy rok a to 13 150,-, ponévadz kazdorocné je nutné
pofizeni katalogii novych z diavodu aktualizace udaji, staré katalogy pak musi byt
odepsany a cela castka 13 150,- jde do nakladi. V poslednim roce planovani je do

osobnich nékladi zahrnuta odména spole¢niktim ve vysi 80 000,-.

PoloZka 2015 2016 2017
Vykony 1319 600,- | 1599 460,- | 1799 680,-
Vykonova spotieba 644 092,- 752 676,- 831 092,-
Pfidand hodnota 675 508,- 846 784,- 968 588,-
Osobni naklady 184 920,- 241 200,- 353 360.,-
Dan¢ a poplatky 2172,- 2172,- 2172.-
Ostatni provozni naklady 45 000,- 50 000,- 55 000,-
Provozni VH 443 416,- 553 412,- 558 056,-
Finan¢ni VH 0,- 0,- 0,-
Dan z pfijmu za béZnou ¢innost 84 170,- 105 070,- 106 020,-
VH za béznou ¢innost 359 246,- 448 342.- 452 036,-
VH za ucetni obdobi 359 246,- 448 342 .- 452 036,-
VH pied zdanénim 443 416,- 553 412,- 558 056,-

Tabulka 24 Vykaz zisku a ztraty v K¢ (Vlastni tvorba)

4.6.3 Planovana rozvaha

Sestaveni planované rozvahy odpovida realistické prognoze vyvoje majetku podniku a
zdroji jeho kryti. Struktura aktiv vypovidéa o nizkych poZzadavcich na kapitalové vydaje,
dlouhodoby majetek je vykdzan v hodnoté pouhych 59 819 K& a neni mozné jej
odepisovat. Planovana doba Zivotnosti majetku ¢ini 3 roky. V zasobach podnik eviduje
polozku katalogti, v prib&hu jednotlivych let planovani je vykazana ve stale stejné vysi,
nebot’ dle pfedpokladi polovina téchto zasob je spotfebovana pired koncem ucetniho

obdobi a druhd v ucetnim obdobi nadchézejicim.
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Struktura pasiv poukazuje na

schopnost

samofinancovani

podniku,

polozka

kratkodobych zavazkli zahrnuje dan z piijmu splatnou v dal§im ucetnim obdobi a piijaté

zalohy od odbératelll.

Nehmotny majetek

37 630

37 630

37 630

37 630

37 630

Hmotny majetek

22 189

22 189

22 189

22 189

22189

Finan¢ni majetek

finan¢ni majetek

Zasoby 13 150 6 575 6 575 6 575 6 575
Pohledavky
Kratkodoby

127 031 52 688 510499 995041 | 1471783

Tabulka 25 Planovana Rozvaha v K¢ - aktiva (Vlastni tvorba)




PASIVA ZAHAJOVACI 2014 2015 2016 2017
Vlastni kapital 200 000 119082 | 478328 | 926670 | 1378706
Zakladni kapital 200 000 200 000 | 200000 | 200000 | 200000
Kapitalové fondy
Fondy ze zisku 65 000 145 000
VH minulych let -80918 | 213328 581 670
VH béZného obdobi -80918 | 359246 | 448342 | 452036
Cizi zdroje 98 565 134 765 159 471
Rezervy
Dlouhodobé
zavazky
Kratkodobé zavazky 98 565 134 765 159 471
Bankovni Givéry
Casové rozliSeni
Celkem aktiva 200 000 119082 | 576893 | 1061435 | 1538177

Tabulka 26 Planovana Rozvaha v K¢ - pasiva (Vlastni tvorba)

4.6.4 Plan penéznich toku

Pro prvnich 15 mésich vykonu podnikatelské cinnosti je sestaven mési¢ni plan

penéznich tokd. Plan vychazi z ro¢niho planu prodejii a trzeb. Po rozhodnuti o koupi je

po zakaznikovi pozadovana zaloha ve vys$i 30% kupni ceny, k uhrazeni zbyvajici Castky

dojde na konci pobytu. Slaba vyjednavaci sila dodavatelii sluzeb neklade pozadavky na

poskytovani zalohovych plateb za sluzby, veskeré platby za nékup sluzeb jsou tak

hrazeny v ¢asové souvislosti s pfijetim plateb od zakaznikl. Polozka ostatnich vydaji

zahrnuje Ctvrtletni platby pojistného za pojisténi proti upadku CK a zalohovou platbu

silni¢ni dan€. Hlavnim cilem sestaveni podrobného mési¢niho planu cash pro prvni rok

provozu podniku je zjiSténi, zda v pocatcich vykonu podnikatelské aktivity nehrozi

problémy s likviditou, obzvlast' v piipadé pesimistického ekonomického vyvoje. Dle

vystupt Tabulek 27 — 30 by k situacim platebni neschopnosti dojit nemé¢lo.
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Ttilety plan penéznich tokl zobrazuje Tabulka 31. Pro oba plany byla zvolena pfima

metoda sestaveni cash flow, nebot’ podstata vykondvané c¢innosti predurcuje tuto

metodu jako nejoptimalnéjsi a nejpresnéji vykazujici jednotlivé penézni toky.

Polozka X/2014 X1/2014 X11/2014 12015 112015 111/2015 1v/2015 V/2015
Pocateéni stav penéZnich prostiedkii 127 031 102 250 77 469 52 688 111 042 210 963 248 261 303 935
Penézni toky z provozni ¢innosti -24 781 -24 781 -24 781 58354 99 921 37298 55674 10 629
Ptijmy z prodeje produktii za obdobi 0 0 0 83 135 124702 69 279 83 135 61163
Uhrada sluzeb 0 0 0 0 0 0 41 567
Ptijaté zalohy 0 0 0 83135 124702 69 279 83135 19 596
Vydaje na nakup sluzeb 0 0 0 0 0 0 0 -23 073
Vydaje souvisejici s provozem podniku -24 781 -24 781 -24 781 -24 781 -24 781 -24 781 -27 461 -27 461
Ostatni vydaje 0 0 0 0 0 -7 200 0 0
Penézni toky z investi¢ni ¢innosti 0 0 0 0 0 0 0 0
Penézni toky z finanéni ¢innosti 0 0 0 0 0 0 0 0
Stav penéZnich prostiedkii na konci obdobi 102 250 77 469 52 688 111 042 210 963 248 261 303 935 314 564
Tabulka 27 M¢si¢ni plan penéznich tokd v prvnim roce podnikani - realistickd varianta,
¢ast I (Vlastni tvorba)
Polozka (K¢) V12014 VII/2014 | VIII/2014 1X/2015 X/2015 X1/2015 X11/2015
Pocate¢ni stav penéZnich prostiedkii 314 564 339 089 398 961 581 099 598 837 571 376 530 765
Penézni toky z provozni ¢innosti 24525 59872 182 138 17738 -27 461 -40 611 -20 266
Piijmy z prodeje produktii za obdobi 113 024 196 291 471 097 117 774 0 0 14 395
Uhrada sluzeb 96 991 196 291 471 097 117774 0 0 0
Piijaté zalohy 16 033 0 0 0 0 0 14 395
Vydaje na ndkup sluzeb -53 838 -108 958 -261 498 -65 375 0 0 0
Vydaje souvisejici s provozem podniku -27 461 -27 461 -27 461 -27 461 -27 461 -27 461 -27 461
Ostatni vydaje -7 200 0 0 -7 200 0 -13 150 -7 200
Penézni toky z investi¢ni ¢innosti 0 0 0 0 0 0
Penézni toky z finan¢ni ¢innosti 0 0 0 0 0 0
Stav penéZnich prosti‘edkii na konci obdobi 339 089 398 961 581 099 598 837 571 376 530 765 510 499
Tabulka 28 M¢sic¢ni plan penéznich tokd v prvnim roce podnikani - realistickd varianta,
cast II (Vlastni tvorba)
Polozka X/2014 X1/2014 X11/2014 12015 112015 1I1/2015 1V/2015 V/2015
Pocate¢ni stav penéZnich prostiedkii 127 031 102 250 77 469 52 688 84 398 134938 161 698 190 728
Penézni toky z provozni ¢innosti -24 781 -24 781 -24781 31710 50 540 26 760 29 030 9304
Piijmy z prodeje produktii za obdobi 0 0 0 56 491 75321 56 491 56 491 52455
Uhrada sluzeb 0 0 0 0 0 0 28 245
Ptijaté zalohy 0 0 0 56 491 75321 56 491 56 491 24210
Vydaje na nakup sluzeb 0 0 0 0 0 0 0 -15 690
Vydaje souvisejici s provozem podniku -24781 -24781 -24 781 -24781 -24 781 -24 781 -27 461 -27 461
Ostatni vydaje 0 0 0 0 0 -4 950 0 0
Penézni toky z investi¢ni ¢innosti 0 0 0 0 0 0 0 0
Penézni toky z finan¢ni ¢innosti 0 0 0 0 0 0 0 0
Stav penéZnich prosti‘edkii na konci obdobi 102 250 77 469 52 688 84 398 134 938 161 698 190 728 200 032

Tabulka 29 Mé&sicni plan penéznich tokli v prvnim roce podnikéni - pesimisticka

varianta, ¢ast I (Vlastni tvorba)

84




Polozka V12014 VII/2014 VIII/2014 1X/2015 X/2015 X1/2015 XI1/2015
Pocatecni stav penéZnich prostiedki 200 032 196 917 228 745 343 578 346 740 319 279 278 668
PenéZni toky z provozni ¢innosti -3 115 31 828 114 833 3162 -27 461 -40 611 -17 346
Ptijmy z prodeje produkti za obdobi 65 906 133 380 320113 80028 0 0 15 065
Uhrada sluzeb 65 906 133 380 320 113 80 028 0 0 0
Ptijaté zalohy 0 0 0 0 0 0 15 065
Vydaje na nakup sluzeb -36 610 =74 091 -177 819 -44 455 0 0 0
Vydaje souvisejici s provozem podniku -27 461 -27 461 -27 461 -27 461 -27 461 -27 461 -27 461
Ostatni vydaje -4 950 0 0 -4 950 0 -13 150 -4 950
Penézni toky z investi¢ni ¢innosti 0 0 0 0 0 0 0
PenéZni toky z finan¢ni ¢innosti 0 0 0 0 0 0 0
Stav penéZnich prostfedkii na konci obdobi 196 917 228 745 343 578 346 740 319 279 278 668 261 322

Tabulka 30 Mésicni plan penéznich tokli v prvnim roce podnikéni - pesimisticka

varianta, ¢ast II (Vlastni tvorba)

PoloZzka 2015 2016 2017
Pocatecni stav penéZnich
52 688 510 499 995 041

prostiedki
Penézni toky z provozni ¢innosti 457 811 484 542 556 742
Piijmy z prodeje produkti za obdobi | 1333995 | 1614760 | 1823436
Vydaje na nakup sluzeb -512742 | -621326 | -699 742
Vydaje souvisejici s provozem

-321492 | 377772 | -409 932
podniku
Ostatni vydaje -41 950 -46 950 -51 950
Uhrada dané z piijmu 0 -84 170 -105 070
Penézni toky z investi¢ni ¢innosti 0 0 0
Penézni toky z finan¢ni ¢innosti 0 0 -80 000
Odmeény spole¢nikiim 0 0 -80 000
Stav penéznich prostiedkli na konci

510 499 995041 | 1471783
obdobi

Tabulka 31 Plan penéZnich tokl na nasledujici ttileté obdobi (Vlastni tvorba)
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4.7 Analyza rizik
Ditlezitym vstupem analyzy rizik je stanoveni vypoctu hodnoty rizika dané¢ soucinem
hodnoty pravdépodobnosti vyskytu riziku a jeho dopadu. Kvantifikace jednotlivych

¢initelti vyobrazuji nésledujici stupnice.

Pravdépodobnost Hodnota
Miziva <0-1>
Mala (1-2>
Stiedni 2-3>
Vysoka 3-4>
Hranicici s jistotou 4-5>

Tabulka 32 Stupnice pravdépodobnosti (Vlastni tvorba)

Dopad Hodnota
Nepatrny <0-1>
Maly (1-2>
Stiedni 2-3>
Znacny (3-4>
Likvidacni 4-5>

Tabulka 33 Stupnice hodnoty dopadu rizika (Vlastni tvorba)

Riziko Hodnota rizika
BéZzné <0-6,25>
Zavazné (6,25 —16,25>
Kritické (16, 25 - 25>

Tabulka 34 Stupnice vysledné hodnoty rizika (Vlastni tvorba)

Nyni lze identifikovat, kvantifikovat a ohodnotit rizika souvisejici s podnikem a

navrhnout opatfeni snizujici a eliminujici tato rizika.
Hrozba vstupu nového pifimého konkurenta

Vystupy analyzy konkurence informuji o neexistenci zprostfedkovatelské firmy
nabizejici sportovni soustfedéni kolektiviim na ¢eském trhu. Se vznikem podniku tak

dojde i ke vzniku nového trzniho segmentu, jehoz existence muze piilakat nové prichozi
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subjekty. Negativem segmentu je velice specifickd a uzkd skupina zdkazniki schopna
generovat pifijmy velmi omezenému poctu trznich subjektd, novy konkurent by
znamenal odliv klientely, sniZzeni agregatni hodnoty trzeb a nastoleni existencnich

otazek.
Hodnota rizika:
Pravdépodobnost 0,5 * Dopad 4,5 = Hodnota rizika 2,25

Vysledna hodnota rizika spadd do kategorie béznych rizik, divodem je nizka hodnota
pravdépodobnosti vstupu nového konkurenta, kterd je ddna nizkou atraktivitou trhu.
Racionalné smyslejici potencidlni konkurent musi vzit v potaz, Ze jeho vstup na trh by

nezpusobil existencni problémy pouze konkurenci, ale i jemu samotnému.

Kategorie béznych rizik nevyzaduje formulaci navrhii snizujicich a eliminac¢nich

opatieni.
Sezonnost podnikatelské aktivity

Realizace ptipravnych sportovnich sousttedéni je dle progndzy otazkou 12 tydnti v roce,
z toho pfiblizn€ 7 — 9 tydnh ndleZi letnim mésicim. Vyjadfeno v trzbach, 60 — 80%
trzeb je vykazovdno v obdobi 2 mésicii vroce. Problém nastdva v potieb& hrazeni
fixnich nékladi vznikajicich podniku kazdy mésic, jinymi slovy podnik se v pribéhu

roku muze dostat do problému s likviditou.
Hodnota rizika:
Pravdépodobnost 1,5 * Dopad 4,5 = Hodnota rizika 6,75

Riziko spada do kategorie rizik zdvaznych a je nutné pfijmout opatieni snizujici riziko.
V pocatcich podnikani je zapotiebi zaopattit ¢innost podniku dostate¢nym mnozstvim
pen¢znich prostfedkli, aby byl =zajiStén chod v prvnich mésicich Zivotnosti.
NejefektivnéjSim ndstrojem zajisténi dostate¢né likvidity v dalSim pribehu podnikani
jsou poskytnuté zalohy od zdkaznikl, v pfipad€ podniku €ini zaloha 30% z prodejni
ceny. Zakladnim ptedpokladem zabezpeceni potfebného mnozstvi penéznich prostredkli
urcenych k hrazeni zavazk je precizni sestaveni planu likvidity — penéznich toka, ktery

je znazornén v kapitole 4.6.4. a problémy s likviditou neptfedpoklada.
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Negativni vyvoj aktualnich trendi

Momentalni demograficky, makroekonomicky a technologicky vyvoj maji konkrétni
dopad na velikost poptavky po soustfedéni. Stale se snizujici porodnost a vyvoj
vypocetni techniky zaptiCinuji niz§i pocet Clen sportovniho oddilu, ¢i jejich uplny
zéanik. Zvysujici se inflace a stagnace mezd ovliviiuji platce sluzeb, ktery musi stale ve

vétsi mife Celit rozhodnuti tykajici se uzitku jednotlivych vydaji.
Hodnota rizika:
Pravdépodobnost 2,5 * Dopad 3 = Hodneota rizika 7,5

Riziko Ize hodnotit jako zdvazné, a to zejména z divodu neexistence dostatecné
efektivnich nastrojti, kterymi by podnik mohl riziko snizit. Mezi eventudlni snizujici
prosttedky patii spoluprace s kluby uceln¢ zamétena na propagaci sportu a prilakéani
novych c¢lent, kterou lze zmirnit negativni vliv novych technologii a také strategie nizké

ceny produktli ¢astecné odstraiiujici dopady slabé kupni sily.
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ZAVER

StézZejnim cilem této diplomové prace bylo zpracovani podnikatelské planu na zalozeni
nové firmy s diirazem na variantni ekonomické zpracovani za tcelem dosazeni zisku.
Nové vznikajici spolecnost — SportCamps, spol. s r.0. se ma zabyvat zprosttedkovanim
sportovnich soustfedéni se zaméfenim na sportovni oddily a kolektivy. Povaha
nabizenych sluzeb odpovida charakteru sluzeb cestovnich, ve své podstaté se tedy jedna

o specializovanou cestovni kancelat, jejiz klientela je jednoznaéné a uzce definovana.

V prvni ¢asti prace byla vymezena teoretickd vychodiska, jejichz vyznam tkvi zejména
v obecném popisu metod, postupil a zdkonitosti uzitych nasledné v ¢asti praktické.
Postupné¢ byly popsiny a objasnény ndlezitosti, které musi podnikatelsky plan
obsahovat, analytické nastroje vnitini a vnéjs$i analyzy podniky, popis vybrané pravni
formy podnikani — spolecnosti s rucenim omezenym, metodiky marketingového
vyzkumu, postup utvareni marketingového planu a zejména aspekty sestavovani planu

finan¢niho, v zavislosti na stanoveném cili prace.

Po teoretickych vychodiscich prace navazovala cast analytickd zabyvajici se sou¢asnou
situaci na trhu. Postupné byl z obsahového hlediska vymezen zvoleny problém,
nasledovaly analyzy vnéjSitho a oborového prostiedi SLEPT a Porteriv model péti
konkuren¢nich sil a prezentace vystupi marketingového vyzkumu zaméteného na
ziskani 0daji o poptavkovém rozsahu po sluzbé a poznatkli ndpomocnych k tvorbé
jednotlivych sloZzek marketingového mixu. Na zavér byly zjisténé poznatky shrnuty
pomoci SWOT analyzy, jejiZz vystupy prezentuji hlavni klady a zapory planované
podnikatelské aktivity. K nejsiln€j$Sim strankam podniku se fadi nizké pozadavky na
investi¢ni vydaje a velmi slabé konkuren¢ni prostiedi, naopak mezi nejvétsi slabiny

patii sezonnost podnikani a pfipadné ohroZeni vstupem nového pitimého konkurenta.

Zaverecnou a nejzasadnéjsi ¢asti prace je zpracovani samotného podnikatelského planu.
Podnik, zaloZen jako spole¢nost s ru¢enim omezenym, mé 2 spolecniky, z nichz jeden
pusobi pouze v pozici odpovédného zastupce a druhy, jelikoz to rozsah ¢innosti podniku
umoziuje, vykonava veskeré pracovni tkony sam, coz vede k velké tspofe osobnich
nakladii na pfipadné zaméstnance. Produktové portfolio podniku zahrnuje 5 nabizenych
lokalit soustfedéni umisténych ve vzijemné vzdalenosti cirka 25 km® na uzemi

jihovychodni ¢asti Stfedni Moravy. Oblast Moravy je zaroven predikovana jako
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teritorium pfilivu az 90% veskeré klientely, nebot’ vyznamnou roli pfi vybéru
soustiedéni sportovnimi oddily hraji faktory vzdalenosti a dopravni dostupnosti.
Jednoznacn€ definovany zakaznik umoziuje efektivniho vyuziti marketingovych
nastrojii online marketingu — direct mail a internetové stranky jakozto forem propagace,
dal$imi propagacnimi nastroji jsou katalogy a dotaznikova Setfeni zajist'ujici zpétnou

vazbu od zakaznika.

Kritickym bodem celé prace je financni plan sestaveny v tfiletém casovém horizontu.
Zékladni kapital spolecnosti je stanoven ve vysi 200 000 K¢ a jedné se o vlastni vklad
podnikatele. Jak jiz bylo zminéno, podnikatelska aktivita nevyZaduje vysokou pocéatecni
investici — prvotni vydaje vcetn¢ vydaji zfizovacich ¢ini pouhych 74 440 K¢, vyssi
naroky jsou vSak kladeny na kryti pocate¢niho nesouladu mezi vydaji a piijmy
zpusobené¢ho sezonnosti planovanych aktivit. Na otdzku, zda je potieba zajisténi
kratkodobého ciziho finanéniho zdroje k pteklenuti eventualni poc¢ate¢ni nesolventnosti,
odpovidd mésicni plan penéznich tokl sestaven v realistické a pesimistické verzi. Dle
n¢j k nedostatku penéznich prostiedki ani v piipadé pesimistického ekonomického
vyvoje nedojde a k financovani spolecnosti tak pln¢ postacuji vlastni zdroje. Variantni
(realistické, pesimistické, optimistické) zpracovani je realizovano také v ptipadé planu
trzeb a nasledného planu vysledku hospodafeni. VSechny varianty planu VH (i
pesimistickd) generuji zisk jiz v prvnim roce podnikani, konkrétné se jednd hodnoty
EATyo15 159 899 K¢ u verze pesimistické, 359 246 K¢ u realistické a 690 366 K¢ u

optimistické.

Podnikani v oblasti prodeje sportovnich soustiedéni kolektivim se nefadi mezi
podnikatelské aktivity produkujici zisky v faddech milionli, nicméné rovnéz neklade
vysoké pozadavky na pocateCni penézni zdroje. V piipadé neocekavaného trzniho
vyvoje vyrazn¢ odliSného od planovaného hrozi maximalni ztrata podnikatele rovna
vysi vkladu, tedy 200000 K¢, coz je hodnota pifi srovnadni s mnoha jinymi

podnikatelskymi aktivitami téméf zanedbatelna.
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Priloha 1: Dotaznikové Setieni

Dobry den,

M¢ jméno je Frantidek Skoloudik a jsem studentem 5. roéniku fakulty podnikatelské na
Vysokém Uceni Technickém v Brn¢. V ramci své diplomové prace zpracovavam téma
podnikatelsky plan na zprostiedkovani sportovnich soustfedéni sportovnim klubim a
oddilim a v této souvislosti bych Vés rad pozadal o vyplnéni kratkého dotazniku (viz.
nize), jehoz vysledky poslouzi vyhradné ucelim tohoto projektu. Vami zvolenou
odpoveéd’ oznacte, prosim, tuénym pismem. Na kazdou otazku odpovézte pouze jednou
odpoveédi. Vyplnény dotaznik odeslete na emailovou adresu

frantisek.skoloudik @centrum.cz
Piedem dé&kuji za V&S Cas a pieji hezky zbytek den.
1. Jakému sportovnimu odvétvi se Vas klub ¢i oddil vénuje?

a) Fotbal
b) Florbal
c) Halové sporty (Volejbal, Basketbal, Hazend)
d) Tanec

e) Jiné

V piipadé€ odpovédi 1. e) uved'te Vasi specializaci:

2. Vyuzivate v ramci ptipravy Vasich druzstev sportovnich soustiedéni?

a) Ano, kazdorocné
b) Ano, ale nepravidelné (dle aktualni situace v klubu/druzstva)
c) Pouze vyjimecné

d) Soustfedéni nevyuzivame

3. Byli jste spokojeni se sluzbami vybranych lokalit jiz absolvovanych sportovnich

soustiedéni? Na tuto otazku odpovézte v ptipad¢ odpovédi u otazky 2. a), b), c).
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a) Rozhodné ano
b) Spise ano
¢) SpiSe ne

d) Rozhodné ne

4. Uvazovali byste o vyuziti sluzeb firmy specializované na zprostfedkovani
soustiedéni? Tato firma by nabizela né€kolik lokalit pro realizaci sportovnich
soustfedéni, pricemz kazda lokalita poskytne jiné spektrum sluzeb v jinych cenovych
sférach. Kazdy zakaznik (sportovni klub/oddil/druzstvo) bude mit tak moznost vybéru

dle svych pozadavkd.

a) Rozhodné ano
b) SpiSe ano
c) SpiSe ne

d) Rozhodné ne

Svou odpovéd’ zdivodnéte:

5. Jaky parametr znize uvedenych je pro Vas pii vybéru sportovniho soustfedéni

nejdulezitéjsi?

a) Cena

b) Rozsah poskytovanych sluzeb
c) Kvalita poskytovanych sluzeb
d) Dostupnost lokality

e) Jiné
6. Jakou maximalni ¢astku jste ochotni na sportovni soustfedéni vynalozit?

a) Maximaln¢ 3 000 K¢/osoba/6noci
b) Maximalné 4 000 K¢/osoba/6noci
¢) Maximalné 5 000 K¢/osoba/6noci
d) Vice
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7. Které konkrétni sluzby by dle Vas mély byt v kazdém ptipad¢ v rozsahu soustiedéni

zahrnuty?

a) Ubytovani a vyuziti sportovnich zatizeni
b) Ubytovani, stravovani a vyuziti sportovnich zafizeni
¢) Ubytovani, stravovani, relaxacni moznosti a vyuziti sportovnich zatizeni

d) Dalsi

V ptipad¢ odpovédi 7. d) uved’te, které:
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