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ABSTRAKT
Abstrakt Cesky

Tato bakalafska praci se zabyva sestavenim podnikatelského planu, jehoz cilem je zaloZeni
vlastni paintballové arény. Nejprve stanovuje zakladni informace a definice podniku a
sluzby, vycisluje naklady na provoz projektu a vyhodnoti zisky, které by z projektu mohli
vyplynout. Nasledn¢ se zabyvala obstaranim patficnych zdroji financovani a pomoci riz-

nych metod ohodnotila prostiedi, ve kterém by se firma nachézela.

Kli¢ova slova: Podnik, podnikatelsky plan, podnikatel, struktura planu, néklady, zisk, roz-

pocet, marketing, konkurence

ABSTRACT

Abstrakt ve svétovém jazyce

This bachelors work set up the business plan, in which is main target to establish own paint-
ball arena. The bachelors work defined the basic information of the company and her service,
calculated the costs of the fuctioning of the company and predicted future gainings. Then the
work engaged with the patrticular financial sources and rated with different methods the

surrounding area, where the organisation will be.

Keywords: Company, business plan, businessman structure of the plan, costs, earnings bud-

get, marketing, competiton



Podékovini, motto a Cestné prohlafeni, Ze odevzdand verze bakaldiské/diplomové préice
a verze elektronicka, nahrand do IS/STAG jsou totozné ve znéni:

Prohlaguji, Ze odevzdana verze bakalafské/diplomové préice a verze elekironickd nahrana do
IS/STAG jsou totoZné.



OBSAH

LAY 0 ) ) I 10
CILE A METODY ZPRACOVANI PRACE A1
| TEORETICKA CAST .12
1 PODNIKATELSKY PLAN ...oooiiireurenscnsensssnssesssesssesssessssssssssssssssssssesssesssssassses 13
1.1 STRUKTURA PODNIKATELSKEHO PLANU. .....ccutiiiiiiiiiieniieienitesieeee et 13
1.2 PLANOVACIPROCES ......oouiiiiiiiiintinienieeiteit ettt sttt ettt 14
1.3 PODNIKATELSKE STRATEGIE ....cvteitieiiieniieaieenereeseesseeaseenseesseesssesseesssesnseessseenne 14
1.3.1  Strate@icky PLAN.....cooviiiiiieeeee e 15

1.3.2  Nastin strategie podniKU.........cceeeviiieiiiiieiiieeciee e e 16
1.3.2.1  Geografickd Strate@ie ........c.ccvveerieeiiieniieieecie et 17

1.3.2.2  Strategie z hlediska vazby podil na trhu..........c.cccoceevininiinininn. 17

1.3.2.3  Strategie z hlediska vazby na vyrobek nebo trh ...........cccccvevirenenen. 18

1.3.2.4  MarketingOVa SrAteZIC ......ceecueerueeriieiieeieeriee ettt 18

1.3.2.5 Volba strategie projektu..........cccceeeiiriiiiiieiiieiiecie e 19

1.4  PRIPRAVA PODNIKATELSKEHO PLANU ....ccoeiiviiiiiiieeeiieeeeiteeeetreeeetveeeeareeeeaveeeenneeens 19
1.4.1  Druh a cil naSeho podnikani, konkurence na trhu.............ccccoeevveriiiinennnnnn. 19

1.4.2  Metoda pOdniKANT.......cceeeeeuiieeiiieciie ettt e e 20

1.5  POCATECNI POZADAVKY PRI TVORBE PODNIKATELSKEHO PLANU .....ccccoveeuvennnene 20

2 SESTAVOVANI PODNIKATELSKEHO PLANU ...ccconseumeeueennncenssensescsssscesses 21
2.1  ZAKLADNI INFORMACE A NALEZITOSTI PODNIKATELSKEHO PLANU.........c..ccouenne. 21
2,11 Titulnd StrANKA ....cooviiieiiieeieeeeeee e e e e 21

2,12 ODBSAN.cceiiieeee ettt et et ae e 22

2.1.3  Uvod, smysl a pozice dOKUMENtU ..........cceruiriiniriiiniiniiiiceieecieeeeseeen 22

2.1.4  CelKOVE SNIMULT ...ccvviieiiieciiiectee e e e e e 22

2.1.5  Popis podnikatelské prileZitoSti..........coceeveruiriineriieniiniieiceeeeceeeereee 24

2.1.6  Cile firmy a vIastnikil.........cceeriiiiiiiiiniieeeeee e e 25
2.1.6.1  CHIE fIMY ettt 25

2.1.6.2  Cile vlastnikli a manazert firmy .........cccceeevveeeiieeeiieeniie e 25

2.1.7  PotencionaIni trY ......c.ooiiviiiiiniiiiiieriee e 26

2.1.8  Analyza KONKUIENCE.......eeeiiiiieiiieeiiieceeee e e e e 27

2.1.9  Marketingova obchodni StrateZie ..........cecervirienieriieniiniieiieeereeeneereenn 28
2.1.9.1 Definice marketingU ..........ccceeviieeiiiieiiieeieeeeeeeiee e 28

2.1.9.2  Marketingova SrateZIC .......c.ceevuereeririeniinieeieneenieete ettt 29

2.2 REALIZACNI PROJEKTOVY PLAN ..c.tiitiiiiniiiniiiieeiienieete sttt ettt sie e 30
2.3 FINANCNIPLAN L.ttt sttt ettt sae e 31
23,1 ZAKIAANT POJINY weonviiiiiieiieeieeie ettt e 31

2.3.2  Charakteristika finanéniho planovani ...........cccceeveiieiiiieniieieie e 31

2.3.3  Postupy pfi tvorbeé financniho planu ...........cccoviieiiiiiiiiiinie e 32

2.3.4  Vystupy financniho plAnOVANT .........ccccvvieeciiieeiiieciecce e 33

24 HLAVNIi PREDPOKLADY USPESNOSTI PROJEKTU, RIZIKA PROJEKTU.........ccccc........ 33
241 SWOT QNAIYZA ...oooiiiieiiieeieeeeeee ettt e e eaaee e 33

242 ANALYZA TIZIK oo 34
2.42.1  Expertni hodnOoCeNT .........ccvuiiiiiiieiiieeiieeieeee et 34

2422  ANalyza CItIIVOSL ...ccueieiieiiieiiecie et 34



2.4.3  Opatieni ke Snizeni 11Z1Ka.........coeecveeeiiieeiieecee e e 35

2.5 PRILOHY ettt e e et e e et e e e e e aaeeaas 35

I PRAKTICKA CAST ..oceeeeeererestessessessessessessssssssssssssssssessessessesssssessssssssessessessessessassese 37
3  ZAKLADNIi INFORMACE O PODNIKATELSKEM ZAMERU.........cceeevueenn. 38
3.1 ZAKLADNI INFORMACE O ARENE .....cciutiiiiiiitiiieeeeiieeeeeeiteeeeeeaeeeeeeaveeeeeeaeeeeeeeaneas 38
3.2 PREDMET PODNIKANI .....uvviiiiiiiiie ettt et et 39
3.3 UMISTENI ARENY VE ZLINE ...ttt 39
34 ZAMESTNANC T . ...cceiiiutiieeeeitteeeeeeitteeeeeeiateeeeeetaeeeeeeiaseeeeeesseeeseeasaeeeensraeeeeasseeeeeensees 40
3.5 OTEVIRACIDOBA ....ooiiiiitiiee ettt et e et e e e eaaa e e e e eaaaae s 40
3.6 POPIS PODNIKATELSKE PRILEZITOSTI ..ccceuviiieeeiiiieeeeiieeeeeeiteeeeeeiveeeeeiveeeeeennee s 41
3.7 CILE SPOLECNOSTI PANT, S. R. Q.. 42

4  ANALYZA PODNIKATELSKEHO PROSTREDi A KONKURENCE............ 43
4.1 PEST ANALYZA ..ottt et e e et eeaaeee s 43
4.1.1  PolIticke faktory ......oouiiiiieiieee e 43

4.1.2  EKOnomicKe faKtOTY .....cccvieiiiiiiieiieeiieiieeieeiee et eve e e sene s 44

4.1.3  SoCIAINT fAKLOTY ..ovveiiiiiiiiiieiec e 45

4.1.4  Technolo@iCKe faKIOTY .....eccvieeiieiieciieiieeie ettt 46

4.2 PORTEROVA ANALYZA PETISIL ...ccivvieeiieeeiieeeteeeereeeeteeeereeeeaveeeetseeeenseeeensesennens 46
4.2.1  Stavajici KONKUIENCE ....ccuvieviiiiieiiecie ettt et 47

4.2.2  Potencionalni KONKUIENCE .........coovvviiviiiiiiiiiiieeiieeieeeee et 47

423 OADEIALCIE ..ot et ea 48

424 DOAAVALELE......ovveieiiiiiieieeeeeeee e 48

4.2.5  SubsStitulni VITODKY ...ccccuiiiiiiiiiiiieciieeee e 50

5 MARKETINGOVA STRATEGIE PODNIKU ..u.uueiuerrrcrencsenensessnssessssesssssesens 51
5.1 MARKETINOVY MIX 4P oot 51
5.1.1 PrOQUKL ..o 51

T N O o V- F ORI 52

5.1.3  MISEO wereiiiiiiiiieeteeee ettt ————————————————————————————————————————————— 53

5.1.4 KOMUNIKACE ....coooiniiiiiiiiieiieieieeeeee et eeeettre e e e e e e eeaaarreeeeeeeeennes 53

5.2 REALIZACNI PROJEKTOVY PLAN ...cciiiiuiiiiiiiiiiee e ettt e eecireeeeeeteeeeeeireeeeesaraeeeeenenis 53

6 FINANCNI PLAN PODNIKU .......cevvrerrerrssessessessessessssssssesssssssessessessessessessessssasses 55
6.1 FINANCNi PROSTREDKY NEZBYTNE K ZALOZENI PODNIKU ......ccccovvvvveeeeeeeeeennnnnen. 55
6.2 FINANCNi PROSTREDKY NEZBYTNE KE STARTU PODNIKU ......ccoovvurrrrreeeeeeeeiinnnnnne 56
6.3 FINANCNI PROSTREDKY VYNALOZENE K MARKETINGOVE PROPAGACI FIRMY ...... 59
6.4 FINANCNi PROSTREDKY NEZBYTNE K PROVOZU FIRMY ....ccuvvvieeeiiiieeeeiieeeeeennennn. 61
6.5 ZAKLADATELSKY ROZPOCET .....uutiiieiiiiieeeeitieeeeeeitteeeeeeareeeeeeaseeeesnsaeeeesnsaseeeennens 63
6.6 REZIM FINANCOVANI NAKLADU .....uvviiiiieiiiieecie ettt 63
6.7 STANOVENI CENY SLUZBY ...uvviiiieiitieeeeetieeeeeeiteeeeestreeaeeeaaeeeessasseeeesnsssseeeesseeaeanns 64
6.8 OCEKAVANY ZISK ..vviieeeiuiiieeeeiieeeeeeitteeeeeetaeeeeeettaeeeeessseeeeaasseseeeesssseesassseeeassneeens 65

7 ANALYZA RIZIK A STRATEGIE PODNIKU ...uuuernirerecrcrenncsesssesssssessssesessens 67
7.1 SWOT ANALYZA oottt ettt e e et e e e et e e e e e ata e e e e eataaeeeensaeeaeanns 67
8 T 14 ] 3 ¢ 01 RS 67

7.1.2 SIab€ StrANKY ....ooiiiiiiieiieeie ettt e 67

T 1.3 PHIGZITOSL ettt 67



7.2 STRATEGICKE RIZENT PODNIKUL....c..ccoutiiiniiiiinienieenieeieeitenieete e seeereseeesieenee e 68
7.2.1  SMART metoda strategie podniKu...........ccceeevrerriiiniieeniieeciie e, 68
7.2.1.1  Specific (KONKIENT) ....ccveeeuiieiieiieiiieiiecieee e 68

7.2.1.2  Measurable (MEFItINY).......ccevuiieiiiieiiieeiee et 69

7.2.1.3  Achievable (doSaZitelny) ......ccccccverviieriiieiieiieeieeieee e 69

7.2.1.4  RealistiC (T€AINY).....ccccuiieeiiieeiieeeiee ettt 69

7.2.1.5 Time-bound (Ohrani€eny v Case) ........ceecveerrervrrerieeieeneenirereeereenenes 69

Y.\ 2) 2 O 70
SEZNAM POUZITE LITERATURY ..u.uoueeeriecnensescsencssssesssssssssssesssssssesssssssssssssssssosss 71

SEZNAM TABULEK ....uuiiiiiiniinsneinnensnnnsssicsnesssecssnssssesssesssssssssssssssssassssssssssssassssasssss 76




UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 10

UvVOD

Podnikatelsky plan neboli zdmér, je nezbytnou soucasti kazdé predinvesti¢ni faze projektu,
nebot’ ukazuje, zda je investice do dan¢ varianty podnikani vyhodna ¢i ztratova. Samoziejmé
se jedna pouze o odhady a skutecnost se od odchylek muize liSit, nicméné minimalné napovi,
jakym smérem se projekt miize ubirat. Bez definovani patficného systému a cile se totiz
podnik nemtiZze na trhu v boji proti siln¢jSim konkurentim dlouho udrzet a brzy by vyhlasil

bankrot.

Paintballovou arénu jsem si vybral z toho divodu, jelikoz médm k tomuto sportu blizko, a
uvédomil jsem si, ze jeji absence ve Zling, by se dala vyuzit a jeji ptipadné zalozeni by mohlo
vykazovat pozitivni vysledky. Jelikoz prakticky nemé na obchodnim poli v tomto mésté

konkurenta, jeji Sance na dobré vysledky se tim o néco zvySuji.

V teoretické casti tato bakalarska prace definuje veskeré pojmy souvisejici s vymezenim
planu pro provoz arény. Stanovuje jednotlivé body, které by mél podnikatelsky plan obsa-

hovat nebo které jsou doporuceny, aby jimi disponoval.

V druhé ¢asti prace, tedy v té praktické, vSechny dosazené znalosti bakalatska prace aplikuje
na sestaveni zminiované¢ho planu, jez bude obsahovat velkou ¢ast polozek, popsanych v teo-
retické Casti a ndsledné vyhodnoceni, zda by se podnik osvéd¢il anebo by se jednalo o ztra-
tovou investici. Vysledkem tedy bude stanoveni zisku/ztraty, podle kterého lze 1épe urcit, o

jakou investici by se jednalo.
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CILE A METODY ZPRACOVANI PRACE

Cilem prace je urcit, zda je podnikatelsky plan redlny ¢i kolik by stal provoz arény v kraj-
ském mésté Zlin¢ a kolik by ¢itali naklady na ro¢ni provoz tohoto podniku. Téz je cilem
bakalaiské prace stanovit jednotlivé odhady, co se ty¢e konkurence ve mésté v daném seg-
mentu ¢i potenciondlni cenu sluzeb a pocty zédkazniku. Jako tfeti cil je podnik detailné po-
psat, aby potencionalni investor mél veSkeré informace o budoucim byznysu. Prace bude
vyuzivat spiSe metody indukce, kdy z dostupnych informaci se pokusi vyvodit co nejreal-
né&jsi a nejpresnéjsi zaveér nebo mozné feseni dané problematiky.

Pomoci marketingového mixu odhadnu jednotlivé polozky této metody a naopak skrze
SWOT analyzu pak rozeberu silné a slabé stranky budouciho podniku véetné pftilezitosti,

které na trhu ¢ihaji a také hrozeb, které mohou podnikani ohrozit.

Kalkulaéni vzorec rozpocitani na jednici mi pak pomuze stanovit nadklady na provoz arény a
ocekavany zisk, jez by z fungovani firmy mohl vyplynout. Pomoci jednoduchych informaci
a udajt dostupnych na internetu a v§eobecné neménnych faktl stanovim piedpokladané po-

¢ty navstévniki, velikost plijcek pro zékladni kapital atd.
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I. TEORETICKA CAST
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1 PODNIKATELSKY PLAN

Podnikatelsky plan je mozné definovat jako zdkladni dokument strategického planovani
firmy. Snazi se vymezit zaméry organizace o jeji budoucnosti na trhu, o pfedmétu a ucelu
podnikani, zdrojich a predpokladanych vystupech a vysledcich. Stanovuje cile spolec¢nosti a
zaroven je 1 kvantifikuje. Téz pracuje s moznostmi jak ziskat dostacujici prosttedky k jeho
uskutecnéni. Ma externi ucel, ¢ili mize slouzit jako nastroj komunikace s okolnim prostie-
dim podniku, nebo samoziejmé také funkci vnitini, kdy slouzi jako prostiedek planovani a
vedeni podniku, snazi se zkoordinovat vyrobu a prodej a odhalit nové potencialni vyrobky a

technologie, vhodné k vyrobé ¢i sluzbé. (Hindls a kol., 2003, s. 298)

Takto parafrdzované vidi podnikatelsky plan Richard Hindls a kol. (2003). Vojtéch Korab a
kolektiv (c2007) na strané 11 uvadi tuto definici, cituji: Podnikatelsky pldn je pisemny ma-
terial zpracovany podnikatelem, popisujici vSechny klicové vnéjsi i vnitini faktory souvisejici
se zaloZenim i chodem podniku. *

vvvvvv

vana, aby ji pochopil 1 obycCejny laik a pro tuto préci, ktera se bude snazit podnikatelsky plan

sestavit je srozumitelnéjsi z toho pohledu, co vSechno by mél dokument obsahovat.

1.1 Struktura podnikatelského planu

Pokud je plan, sestaveny managementem podniku dobry, mél by obsahovat tyto poloZky:

e Zakladni vychodiska

e Detailni popis vyrobku, odvétvi, trhu, ve kterém bude firma podnikat a konkurence,
jez proti ni stoji

e Marketingovy plan (vyplyvajici z mnoha faktorti, jako je marketingova strategie,
plan vyvoje cen ¢i prodejni politika a distribuce vyrobki)

e Plan nového vyvoje a vyzkumu

e Podrobny plan produkce

e Financni plan, jez stanovi dostupné prosttedky, mozné k pouziti ve vyrob¢ a pro chod
podniku samotny, finan¢ni rozpocet na konkrétni roky, o€ekavané néklady ¢i zisky,

finan¢ni riziko a dalsi polozky (Hindls a kol., 2003, s. 298)
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Vojtéch Kordb a kol. (c2007) na stran¢ 72 prezentuje, ze struktury podnikatelskych plant
mohou byt riizné a kazda literatura uvadi trochu jiné roz¢lenéni a stanoviska dokumentu.

Z hlediska obsahu jsou si v§ak podobné, ne-li rovnou stejné.

1.2 Planovaci proces

Pokud podnikatel zacne sestavovat podnikatelsky zamér, mél by si polozit nésledujici tfi

otazky:

1. Porozumét, kde se nachazi
2. Vybrat, kterym smérem se vydat

3. Vymyslet, jak se na misto dostat

Podnikatelsky zdmér si 1ze myslet jako silni¢ni mapu a planovaci proces znamena, ze v té
mapé¢ bude podnikatel schopny ¢ist a neztratit se v pili cesty. Pokud pouzije prvni tfi otazky,
tak to znamena vybrat mésto, kam pojede a posléze ¢im pojede a kudy pojede. Proces pla-

novani je tedy celistvy a systematicky. (Korab a kol., c2007, s. 9)

1.3 Podnikatelské strategie

Nez préce nastini jednotlivé typy strategii, které mize podnik zaujmout, nejprve je potieba
si fict, co to ta vlastné strategie je. Existuje spousta definic, avSak Korab a kol. (c2007)
v odkazu na Wilsona a Batese na strané 14 uvadéji tuto, cituji: ,,Podnikatelska strategie
popisuje, jak organizovat vase podnikani (rozmistovat vase zdroje), jak konkurovat k udrzeni
zdkazniku ve vasich cilovych kruzich (dosahovat vasich cilii), jak celit konkurentiim a ostat-

nim vnéjsim faktoriim, které znamenaji pro vase podnikani hrozby.

Jeremy Kourdy (2011) naopak na stran€ 7 definuje podnikovou strategii takto, cituji: ,, Pod-
nikova strategie jsou plany, volby a rozhodnuti pouzité k tomu, aby dovedli spolecnost k veétsi

ziskovosti a uspéchu. “

Korab a kol. (c2007) pak predkladaji jesté tieti pohled na pojem strategie na strané 14, cituji:
,,Jednoduse receno, strategie je program, jak ridit podnikové zdroje (lidské materidlni/tech-

‘

nické a financni) k dosazeni zisku.

Nejvice se vSak priklanim ke strategii od Jeremyho Kourdyho a Koraba a kol., jezZ mi ptijdou

vvvvvv

naplnéni stanovenych cila.
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Strategie podniku je tedy jesteé jednou jakysi proces piipravy na budouci procesy ve firme.
Urcuje dlouhodobé sméry podnikéni, jejich pritbé¢hy a nastaveni podnikovych zdroja.

(Hindls a kol., 2003, s. 392)

Aby podnikova strategie byla uspesna a shodovala se s chodem firmy, je potfeba sestavit

strategicky plan, a nasledné kontrolovat, zda je plnén ¢i nikoliv.

1.3.1 Strategicky plan
Strategicky plan mizeme rozd¢lit na ¢tyii hlavni casti:

e Analyzu situace
e Navrh zbrani
e Stanoveni cila

e Vytvareni taktik (Korab a kol., c2007 s. 16)

Korab a kol. se pak definicim jednotlivych boda dale vénuje pomoci otazek a ve strucnosti,
avsak Jeremy Kourdy (2011) o nich pise, i kdyz z trochu jiného thlu, kde nékteré ¢asti poz-
meénuje nebo vice rozepisuje, tudiz lze popsat jednotlivé ¢asti zvlast. Avsak posledni dvé
¢asti planu chybi, tudiz jsou doplnény z ptivodniho zdroje. Dobrou technikou pro tyto ucely
je SWOT analyza, ale té se tato prace zabyva az v pozdé&jsi €asti bakalarské prace, nyni se

vénuje vySe zminénému rozboru ¢asti strategického planu.

Analyzu situace definuje jako shromazdéni spravnych informaci, jeZ je zaloZeno na klade-

nich konkrétnich otazek, na které dostaneme jasné odpovédi.

Jako dalsi bod udava rozvijeni trzniho povédomi, které je novou ¢asti, jez u Koraba a kol.
(c2007) zminéna neni, a vysvétluje, Ze udrZeni si aktudlniho pfehledu o situaci na trhu a o
aktivitach konkurence je nezbytnou soucésti podnikatelského procesu. Bere v potaz spoustu
faktorti jako je napt. cenova politika, ocekavani zakazniki a jejich vérnost, kvalitu produktt

atd.

Dale je potfeba védét a rozhodnout, co chce byznysmen na trhu ucinit, coz patii mezi zasadni
véci v jeho podnikéni. Informovanost lidi o dileZitych otdzkach a modernich trendech je
klicovou véci k rlstu nasi firmy. Tento problém lze vyfesit vybudovanim informacni site,

ktera pro nas tyto skutecnosti bude zajist'ovat.

Je téZ nezbytné zhodnotit vSechna potenciondlni, ale 1 soucasna rizika a doporucuje se téz

kriticky myslet a klést si otdzky ,,Pro¢?*, ,,Co kdyz?* atd. (Kourdy, 2011, s. 33-35)
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I kdyz jsou ob¢ definice podobné, ptesto se v par ohledech odlisuji, m¢ osobné vsak pfijde,
ze oba literarni zdroje maji pravdu, nebot’ co se tyce volby strategie podniku, hraji v ném

roli veskeré dostupné faktory a nelze pominout ani jeden z navrhu, které knihy predkladaji.

Situaci firmy muze podnikatel dale rozpitvat stanovenim tzv. péti W. Jedna se o otazky,

které si podnik klade pfed vytvatrenim strategie, od které se podnik odviji:

e  Who? (Kdo?) — Pro koho bude nase produkce ur¢ena?
e What? (Co?) — Co bude produkovat?
e  When? (Kdy?) — Kdy zac¢ne firma s vyrobou? Kdy dosahuje zisku a kde je jeji odbyt
nejlepsi?
e  Why? (Proc?) — Pro¢€ si podnikatel/¢ vybral/i pravé tento druh podnikani?
Dale jsou dillezitou soucasti tzv. zbrané firmy, ¢ili analyzovani zdroj, jejich potieba, piivod,

odkud je ziskame.

Dalsi polozkou jsou cile, které ¢asteéné nakousla uz odrazka situace firmy. Zde jsou opét

pokladany primitivni otdzky, jez zni:

e Jaké budou prodeje v kratké periode?

e Jaké budou zisky z dlouhodobého hlediska?

Poslednim bodem pak jsou taktiky podniku, €ili je to souhrnny plan marketingové oblasti,

produkce, pen¢z a pracovni sily. Sklada se z:

e Marketingového planu
e Planu vyroby
¢ Finan¢niho planu

e Plén lidskych zdroju (Korab a kol., c2007 s. 17)

1.3.2 Nastin strategie podniku

Pomoci marketingového vyzkumu a pomoci zodpovézeni si vSech otdzek spojenych s rizi-
kem, podminkami a dal§imi okolnostmi vstupu na trh mtiZze podnikatel pozvolna piejit k vy-

béru vhodné strategie.

Strategii 1ze roz¢lenit na né€kolik hledisek a to, geografickou, z hlediska trzniho podilu, hle-

diska vazby na vyrobek a trh a samotné marketingové strategie.
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1.3.2.1 Geograficka strategie

Jako prvni bude popsana geograficka strategie. Jedna se o vybér vhodného trhu, kde sméro-

vat svou vyrobu. Zakladnimi druhy jsou:

Vsechny segmenty lokélniho a regionalniho trhu
Vyty€eny segment na narodnim trhu i mezinarodnim trhu.
Vybrany segment ve zvolené oblasti

Vsechny segmenty ve vSech oblastech (Fotr, Soucek, 2005)

1.3.2.2 Strategie 7 hlediska vazby podil na trhu

Jako druha je pak strategie z hlediska podilu na trhu. Je dilezité pro investici stanovit urcity

podil, ktery podnikatel chce, aby zaujimal na trhu, a kterého by firma rada doséhla. Nezbyt-

nost tohoto podilu vyplyva z jeho nadvaznosti na rentabilitu firmy. A pravé u této moznosti

je dobré zvazovat nasledujici tfi strategie:

Strategie nakladového prvenstvi, kdy hlavnim bodem této koncepce je dosaZeni a
nasledné vydrzovani co nejnizsich nakladt oproti nadkladim konkurenta. Tato nékla-
dova vyhoda pak firm¢ umoznuje lepsi zabezpeceni proti konkurenci, protoze z trhu
je nejdiive odstavena ta spolecnost, kterd ma své naklady na vysoké urovni. K dosa-
Zeni této strategie je nutné vyrabét vEtsi mnozstvi produkce a nasledné jej samozie-
jmé také patti¢né rozprodat, a tim dosdhnout urcitého postaveni na trhu. Je empiricky
dokazano, Ze navyseni vyroby o 20 az 30 procent vede zaroven ke sniZeni ceny na-
kladu na jednotku vyroby azZ o celych 30 procent. NiZ§i nakladovy stupeii dale pozi-
tivn€ plsobi na dostupnost laciného materialu ¢i surovin, schopny a levnéjsi distri-
bucni systém, navrh vyrobkil smetfujici k jednoduseji orientované vyrobé a mnoho
dalsiho.

Stategie diferenciace, je strategie, jez se soustfedi na rozeznani vyrobku, které spo-
le¢nost produkuje, popiipad¢ sluzeb, které poskytuje, od vyrobkii nebo sluzeb svych
konkurentii na trhu, a to tim, Ze jejich produkty nebo sluzby maji origindlni poznavaci
znameni, jez ostatni firmy nemaji. TudiZ tato moZnost strategie zabezpecuje firmu
pied konkurenci tim, Ze k sob& vaze zakaznika na konkrétni znacku produktu, re-
spektive spolecnosti.

Strategie trzniho vyklenku, vychazi ze skutec¢nosti, Ze kumulovani na urcity jasné

definovany cil je mnohem prakti¢téjsi a u€innéjsi neZ operovat na velké konkurenéni
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plose. Klade diiraz na vymezeny okruh zdkaznikl, omezeny tisek vyrobkli nebo kon-
krétni geograficky vytyCeny trh.
V nékterych piipadech je mozné tyto strategie kombinovat, avSak mnohem lepsi a hlavné

ucinngjsi je vybrat si pouze jednu strategii a na ni soustfedit svou produkci. (Fotr, Soucek,

2005)

1.3.2.3 Strategie 7 hlediska vazby na vyrobek nebo trh

Tato volba do zna¢né miry urcuje marketingovou taktiku podniku. Rozlisuji se pak nasledu-
jici Ctyfi druhy strategii:
e Strategie penetrace, coz znamena soustiedéni se na riist podilu stavajicich vyrobkd,
které tvoti produkéni program spolecnosti, na stavajicich trzich.
e Strategie rozvoje produktii, u kterého uz z nazvu vyplyva, Ze se soustfedi na nové
vyrobené produkty pro firmou obsazené trhy.
e Strategie rozvoje trhi, orientujici se na proklouznuti soucasnych vyrobkl firmy
k novym klientiim a do dalsich geografickych lokalit.

e Strategie diverzifikace; tento koncept se zaméfuje na proraZzeni novych produkti na

wev

diska rizika. (Fotr, Soucek, 2005)

1.3.2.4 Marketingova strategie

Rist prodeje spolecnosti 1ze provést bud'to zatlaCenim konkurencnich organizaci do pozadi
pfii stabilni nebo padajici celkové poptavcee, kdy podil na trhu se navySuje. Dal§i moznosti je
pak rozsiteni trhu pii snaze zachovat podil na trhu stejny. Z téchto dvou otazek vyplyvaji

nasledujici strategické taktiky:

e Strategie zamérFena na konkurenci, kdy je potfeba jasné urcit prostiedky jez pove-
dou k navySeni trzniho podilu na tkor nejbliz§iho konkurenta na obchodnim poli.
V potaz pak lze vzit naptiklad agresivni cenovou strategii (patii zde napt. dumpin-
gové ceny), imitacni strategicky nastroj (kdy je hlavnim smérem je snaha ziskat co
nejvice z konkrétnich marketingovych aktivit konkurence) a jako posledni pak pro-
filova strategie (nezamétuje se na cenovou politiku, ale na kvalitu, znackové zbozi a
dalsi aspekty). Tato strategie je tedy dobra pouZit v ptipadé, kdy nelze ocekéavat rist

celkove poptavky, to znamena v piipadé€ nasyceni trhu.
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e Strategie trzni expanze, nase prostiedky marketingové mixu posildme primarné
bud’ na expanzi soucasného trhu (¢ili rist poptavky ze strany stavajicich druht za-
kaznikil) nebo zaloZeni trhil zcela novych (to znamena piilakani novych odbérateltt).
Tento typ strategického nastroje je dobry pro navysujici se trhy vyrobkt, které jsou

praveé v pocatecni fazi svého zivotniho cyklu. (Fotr, Soucek, 2005)

1.3.2.5 Volba strategie projektu

Moznosti volby strategie projektu, které jsou popsany vyse je potfeba analyzovat a ohodnotit
z jednoduchého hlediska dojiti k urcitému vysledku projektu, penéznich dasledka urcitych
variant strategie i s nimi spojenych rizik, at’ uz z finan¢ni oblasti, ekonomické oblasti, poli-
tické nebo ekologické a mnoha dalSich. Podle vysledkil analyzy 1ze vybirat z nésledujicich

moznosti:

e Geografického zaméteni operaci investice

e Strategie investice v ndvaznosti na moznosti nakladového prvenstvi, diferenciaci a
strategii trzniho vyklenku

e Urcitého podilu na trhu a doby, kdy by toho mélo byt dosazeno

e Konkrétni marketingové strategie

V ramci toho je téZ nutné urcit zdkladni dovednosti a schopnosti, jeZ jsou nutné pro dotdhnuti
podnikatelského cile ke zdarnému konci, v ndvaznosti k realné nebo 1 potencionalni konku-
rence. Dale je téz nutné specifikovat, jestli se podilu na trhu dosdhne internimi (vlastnimi)

prostfedky nebo se vyskytuje moznost efektivni spoluprace. (Fotr, Soucek, 2005)

1.4 Priprava podnikatelského planu

Pro sestaveni podnikatelského planu je nutné pfedem védét, jaké externi zdroje financovani
bude podnik vyuZivat, kolik jich bude a v jaké vysi od nich vyjedna finance a za jakych
podminek. Pokud nejsou zadné, v€etné internich zdroji financovéni, jelikoz bude sluzbu
provozovat tzv. ,,z domu®, podnikatelsky plan nam napovi spoustu véci ohledné nasi bu-

doucnosti. UkdZe nam téZ smér, jakym se nase firma vydava.

1.4.1 Druh a cil naSeho podnikani, konkurence na trhu

Zde je potieba polozit si otdzky, které jsou vypsany na zacatku bakalaiské prace. Je potieba
presné veédét, pro koho bude podnikatel vyrabét a co bude pfedmétem jeho vyroby. Je téz

potieba zjistit, zda se na poli nového podnikani nevyskytuje pfili§ silna konkurence ¢i zda
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trh neni pfesycen podobnymi obchodniky. Investice do trhu, kde je poptavka dostate¢né
uspokojena, neni logicky. Je nutné fict si, jestli je tedy pfedmét podnikani jedinecny ¢i pouze

dalSim podnikem na silném trhu.

Téz je potieba klasifikovat podnik, ktery bude nasledné zapsan v obchodnim rejstiiku. Zda
bude vystupovat jako podnik s ru¢enim omezenym akciova spolecnost, druzstvo ¢i jiny spo-

lek.

1.4.2 Metoda podnikani

Podnikatel pfedem vi, jakou metodu podnikani bude vyuzivat, ale podnikatelsky plan slouzi
také pro lidi ,,zvenci®, zvlast¢ pak pokud hleddme zdroje financovani, aby véftitel vidél, co
ma budouci firma v planu a jak toho hodla dosdhnout. Je navic potieba svou volbu logicky

zdivodnit. (Hughes, Weller, 2016, s, 32-33)

1.5 Pocate¢ni pozadavky pri tvorbé podnikatelského planu

Vsechny pottebné véci, spojené se zacatkem podnikani izce souvisi s typem firmy, kterou
hodla podnikatel zalozit. Utednici potfebuji kancelate, hostiniti hospody a krémy, femesl-
nici tovarny. Tyto pozadavky se nevztahuji na lidi, ktefi chtéji pracovat z pohodli svého

domova.

Je potieba vSak vlastnit zakladni kancelafskeé potieby, n€jaky IT systém pro ptehlednou kon-
trolu své ¢innosti a predevsim misto, kde si lidi budou moci objednat sluzby firmy ¢i zakou-
pit vyrobek. Dobrou pomiickou je Spider diagram, kde si podnikatel mize vypsat vSechny

véci, které potiebuje pro zahdjeni podnikani tak, aby na nic nezapomnél.

Spider diagram funguje tak, ze si doprostied prazdného papiru ¢lovék napisSe zakladni pro-
blém a nasledné pomoci piimek piifazuju podkategorie tykajici se problému a k nim, jeste
pomoci dalSich vétvi konkrétni véci, tykajici se problému daného odvétvi.

Vysledny podnikatelsky plan pak pomtize firmé, aby jeho vyhlidky do budoucna byli co
nejrealisticté)si. (Hughes, Weller, 2016, s. 34-35)
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2 SESTAVOVANI PODNIKATELSKEHO PLANU

2.1 Zakladni informace a nalezitosti podnikatelského plianu

Podnikatelsky plan se tedy sklada z nékolika hlavnich ¢asti, které konkrétnéji znéji:

—

Titulni stranka

Obsah

Uvod, smysl a pozice dokumentu
Celkové shrnuti

Popis podnikatelskych moznosti na trhu
Cile firmy a vlastnika

Potencionalni trhy

Analyza konkurence

W ® N kWD

Marketingové a obchodni strategie

—_
=]

. Realizac¢ni projektovy plan

—
—

. Finan¢ni plan

—_
[\

. Hlavni pfedpoklady uspésnosti projektu, rizika projektu
13. Prilohy

Vojtécha Korab a kol. (c2007) spolu s nim Fotr a Soucek (2005) uvadi trochu odli$né roz-
¢lenéni jednotlivych bodl podnikatelského planu, vesmés jsou vSak obsahovou néplni
stejné, ja se vSak priklonil k vy§e zminénému obsahu dokumentu a jeho jednotlivé Casti po-

stupné s ostatnimi literarnimi zdroji budu srovnavat.

2.1.1 Titulni stranka

Na titulni stranu dokumentu se napiSe nazev firmy, jak bude posléze zapsédna v obchodnim
rejstiiku a ptipadné logo, pokud jiz vi, jak bude vypadat a pokud néjaké bude mit. Dale je
vhodné uvést jméno autora, dalSich diilezitych osob spojenych se zalozenim podniku, zakla-
dateld, datum zaloZeni a dalsi véci. Jitka Srpova a kol. (2011) na strané 15 uvadi, Ze je také
vhodné uvést do podnikatelského planu nasledujici véty, cituji: ,, Informace obsazené
v tomto dokumentu jsou ditvérné a jsou predmétem obchodniho tajemstvi. Zadnd cast tohoto
dokumentu nesmi byt reprodukovaina, kopirovana nebo jakymkoli zpitsobem rozmnozZovana

nebo ukladana v tistené ci elektronické podobé bez pisemného souhlasu autora.
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Vojtéch Korab a kol. (c2007) na stran¢ 74 pro zménu udava, ze pro m¢ jako podnikatele
titulni strana neni potfebna, avSak pokud autor ma v planu sviij zdmér prednést poradci ¢i
investorovi, m¢l by list tuto nalezitost obsahovat. Myslim si vSak, Ze titulni strana je ne-
zbytnd v jakémkoliv pfipad¢€, nebot’ bez fadného oznaceni se pomicha s ostatnimi slozkami

a nase prace bude nepfehledna a miizeme ji nékde ztratit.

Fotr a Soucek (2005) na strané 305 vSak uvadi zcela jiny format prace. O titulni strané se
nezminuje vubec, naopak popisuje pouze realizacni resumé, kde je nazev firmy zminén, ale
fika, Ze by tato ¢ast planu méla byt uvedena az v samotném zameéru, s ¢imz se piili§ nezto-
toznuji, nebot’ nazev firmy a vSechny zakladni idaje by investor mél védét od samého za-

¢atku, kdy zapocal studovani obchodniho zaméru.

2.1.2 Obsah

K obsahu se nebude préace vyjadiovat piilis slozité, staci fict, ze vyrazn€ usnadiiuje orientaci
v podnikatelskému planu a pokud chybi, zna¢né stézuje dohledavani konkrétnich informaci

vV ném.

2.1.3 Uvod, smysl a pozice dokumentu

Uvod je zafazen na samy zacatek dokumentu z prostého diivodu, jelikoz tak bude zabranéno
nedorozuméni mezi autorem a ¢tenafem podnikatelského zdméru z hlediska smyslu ptedlo-
Zeného planu, jeho patfi¢ného rozsahu, podrobnosti, celistvosti apod. Jako vhodné se uvadi
zminit, Ze podnikatelsky dokument je napsan pro patficné¢ho investora. Co se tyce pozice
podnikatelského planu, je dobré uvést, o jakou verzi se jedna (napft. verze 1.1.). Timto zpi-
sobem zabrani podnikatel tomu, Ze Ctendf si bude muset chybéjici informace zjiStovat.
Z téchto ditvodl ihned na samém pocatku dokumentu plan sezndmi Ctenatfe s tim, zda je

uplny €1 nikoliv.
2.1.4 Celkové shrnuti

Shrnuti byva zpravidla stru¢ny souhrn vieho, co se na nasledujicich strankach docte a co je
zde popsano detailnéji. Po jeho prozkoumani by mél plan vzbudit zvédavost a touhu docist
1 zbytek podnikatelského planu, ktery ho mize néjakym zptisobem do budoucna obohatit a
do kterého bude velmi rad investovat své finance, protoze v ném vidi potencial a obrovskou

investici, na které miiZze vydélat nemaly zisk.

MiiZe se pouzit osnova, podle které je shrnuti dobré napsat a ta obsahuje nasledujici polozky:
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e Jaké produkty ¢i sluzby bude budouci firma poskytovat vetejnosti?
ty, které dodava konkurence?

e Poznatky k trhu a trendiim, které momentalné na trhu panuji, mezi néz mtize patfit
napf. rozsah trhu, jeho rist, chovani zakaznika na trhu”

e Kdo jsou osoby, jez jsou dulezité a spojené se zaloZenim a provozem podniku? Jaké
jsou jejich prozatimni vysledky z pifedchozich podnikatelskych ¢innosti?

e Nejvyznamnéjsi kvantitativni financni data jako je naptiklad celkova kapitalova vy-
tizenost, potebna velikost cizich zdroji, doba a délka financovéani, tirokova sazba,
likvidita aj.

Celkova délka shrnuti je zavisla na charakteru dokumentu a podnikatelské ¢innosti a na po-

ttebném objemu kapitalu. (Srpova a kol., 2011 s. 15-16)

Jak jsem jiZ zmifloval vySe, vSechny tyto nalezitosti Fotr a Soucek (2005) jako realiza¢ni
resum¢é a umist'uje jej na samy konec dokumentu. Navic jednotlivé body nesestavuje podle

otazek, ale predem definuje, co by mélo toto resumé obsahovat.

Vojtéch Korab a kol. (c2007) na stran¢ 75 pro zménu uvadéji, ze tento souhrn je klicovou
soucasti dokumentu, i pfesto, Ze je napsan vétSinou az po dokonceni celé prace. Tvrdi, Ze se
jedna o abstrakt naSeho podnikatelského planu a je tedy vhodné, aby potencionalnimu véfi-
teli poskytl struény a vystizny obraz toho, na ¢em podnikani stoji a dozvéd¢l se vSe podstatné

s byznysem spojené. Definuje pak tyto nalezitosti souhrnu podnikatelského zdmeéru:

e Zakladatele spolecnosti nebo urcity manazersky tym, ktery se bude starat o chod
firmy s patficnym odtvodnénim, pro¢ pravé oni budou vykonavat tyto pozice

e Produkty ¢i sluzby, které bude spolecnost nabizet, a zejména jejich atraktivitu pro
trh

e Trh, na ktery se zamétime

e Silné stranky a vyhody oproti konkurenci

e Strategii, jeZ podnik zvoli, aby doséhl pozadovanych cilti a vysledka

e Dulezité finan¢ni informace v prehledné tabulce

e Kapital, jeZ bude nezbytny ke startu podniku a jeho provozu

Prakticky se jedna o totéz, jako zmintuje Vojtéch Korab a kol. (c2007), jen s tim rozdilem,

ze body jsou tu presné definované a zakladatel si nemusi klast otdzky a hledat odpovédi,
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nebot’ ma vypsané presné ty body, které by dokument mél obsahovat a muze se tak podle

nich ptehledné a systematicky fidit.

Podle mého nazoru umisténi na zacatek planu hraje diilezitou roli, protoze potencionalni
investor piehledné vidi, o cem dokument bude a o ¢em se na nasledujicich strankach docte.

Na konci zaméru uz vSechny tyto informace zna a je pro néj zbyte¢né znovu si je pfipominat.

2.1.5 Popis podnikatelské prileZitosti

Jako podnikatelska ptilezitost pro firmu muze byt naptiklad nalezeni mezery na trhu ¢i ob-
jeveni nového technického principu. Dokumentem je potieba potencidlniho investora pie-
svedcit, Zze prave tento podnikateltiv napad je dobry a hlavné bude v budoucnosti ispésny a
ze pravé on drzi v rukou vSechny trumfy pro to, aby dosahl cile svého vysnéného podnikani.
Je vhodné zminit, pro koho je vyrobek ¢i sluzba urcena a jakym zptisobem diky nim bude

dosahovat zisku a trzeb.
Popis podnikatelské piilezitosti by mel obsahovat nasledujici informace:

e Popsani vyrobku ¢i sluzby
e Vyhodu produktu oproti souc¢asné konkurenci

e Hodnota a uzitek pro koncového zékaznika

Popsani vyrobku ¢i sluzby udava jednak, jak bude vypadat po fyzické strance, ale i jeho
pripadné moZnosti a schopnosti, kterymi disponuje a které jsou pro zdkaznika rozhodujici.
Dobr¢ je také napsat, zda je vyrobek originélni ¢i se na trhu vyskytuji jemu podobné ¢i zda

je moznost zakoupit také doprovodné sluzby.

Vysledna produkce musi obsahovat i ur¢itou vyhodu oproti konkurentiim, jez se na trhu po-
hybuji. Na soucasném trhu dominuje silnd konkurence, at’ uz se jedna o jakékoliv odvétvi,
novému vstupujicimu do podnikatelské hry tedy nestaci pouze byt stejné schopny jako
ostatni firmy, ale musi pfinést néco, ¢imz je predci a zaujme bud’ jejich misto, nebo alespon
podobnou pozici. Podnikatel tedy musi potvrdit, Ze ptichdzi s mnohem lepSimi moznostmi

v

a nabidkou pro uZivatele jeho produktii, napaditéjsi koncepci a lepSim servisem pro klienty.

Avsak uspéch podnikatelského planu zajist'uje pouze to, zda produkce ptinese pro zdkaznika
n¢jaky uzitek a hodnotu, aby m¢l diivod si u firmy vyrobek ¢i sluzbu zakoupit a poptipadé
se vracet pro dalsi a dalsi produkty. Je tedy nutné fici, jaky zisk z nabidky zédkaznik pro sebe

ziska a pro¢ pravé od konkurence nedostane, to co hleda. Ptirozené tedy musi spole¢nost
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doptedu védeét, kdo jsou jeji potencidlni klienti a na koho se bude zamérovat, poptipadé které

trhy chee tzv. ,,okupovat™ a jaky je jejich potencial rtstu.

2.1.6 Cile firmy a vlastniku

Potencionalni véfitelé a dalsi organizace, které jsou ochotné firmé poskytnout pottebné fi-
nance anebo hmotny kapital, predpoklada, ze na tispéchu nebo fiasku spolecnosti se z velké
¢asti podili jeho management. Trhy nebo nabizené produkty maji téz velky vliv na jeho rist
nebo propad, ale o tom, zda bude naplnéni podnikatelského planu uspésné, ovlivni prede-

v$im znalosti, védomosti a jednotlivé kroky vedeni firmy.

Veéritelé proto chtéji klast obrovsky duraz na to, jaké bude vysledné vedeni firmy a koho
bude ve svém podniku zaméstnavat. Jeji pokusy sehnat potiebny kapital budou ve vysledku
uspésné pouze v tom piipadé, Ze v organizaci budou pracovat takové osoby, které jsou

schopny cile podnikatelského zdméru naplnit.
V podnikatelském planu se podnikatel zaméti predevsim na:

e Cile firmy

e (ile vlastniki a managementu podniku

2.1.6.1 Cile firmy

Vizi toho, ¢eho chce firma na trhu dosédhnout, nejlépe formuluje termin SMART. Je to
zkratka prvnich pismen anglickych slov, které vystizné urcuji, co by méla firma chtit svou
¢innosti dosdhnout. S znaci slovo specific, coz znamena specificky nebo také piesné defino-
vany. M pak je measurable, tedy méfitelny, mél by se dat kontrolovat a vyjadrit, aby mohla
porovnavat odchylky. A znaci achievable, tedy dosazitelny, akceptovatelny nebo atraktivni.
MEéI by tedy byt do znacné miry motivujici, aby se firma, co nejvice snazila o jeho dosazZenti,
ale zaroveil nesmi byt nerealny, aby jeho dosaZeni bylo moZné s dostupnymi podminkami a
prostiedky. R je pak realistic, coz se vztahuje k vySe zminénému. A posledni T neboli timed
je pak vyznam jako terminovany, ¢ili m¢la by védét, kdy zminénych situaci chceme dosah-

nout a v jakém Casovém horizontu by se méla vize naplnit. (Srpova a kol., 2011,s. 16-18)

2.1.6.2 Cile viastnikii a manaZeri firmy

Investofi jsou jednim z dilezitych prvki pii zakladani nového podnikéani, nebot prave jejich
kapitél vlozeny do firmy pomiiZe nastartovat produkci a snazit se o proraZeni a ziskani svého

mista na trhu. Jejich zajem na firmé je tedy takovy, ze chtéji vidét spravné a klic¢ové lidi na
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spravnych postech, aby méli jistotu, ze se jim vlozené finance vrati a firma nezkrachuje. Je
tedy dtlezité predlozit investorim, jakou roli budou v podniku tyto osoby hrat a neni na

Skodu pfilozit 1 jejich zivotopis. (Srpova a kol., 2011, s. 18)

2.1.7 Potencionalni trhy

Aby se projekt setkal s ispéchem, je potfeba najit trh, ktery produkci uvita nebo ji dokonce

L4

pottebuje a nejvhodnéjsi je vybrat takovy, ktery zaroven nabizi i nejvétsi ristovy potencial.

Fakta o téchto trzich tedy byvaji velmi diilezita a nezbytna, protoze se podle nich zatizuje
pfedev§im samotny investor, pro kterého podnikatelsky plan z velké ¢asti tvofime. Pomoci
dikladného rozboru nabizejicich se trhu se tedy zakladatelé pokouseji urcit jak je trh ve
skute¢nosti velky, jaka je jeho obvykla rentabilita, jaké se zde vyskytuji prekazky pti vstupu

na trh a jaci jsou jeho zékaznici. V dokumentu tedy je dobré uvést informace o:

e Celkovém trhu

e Nasem cilovém trhu

Je proto potieba spravné definovat, co je celkovy trh a ktery je ten cilovy, na ktery soustie-
dime svou produkci. Celkovym trhem se rozumi takovy prostor, ktery zahrnuje veskeré moz-
nosti pouziti konkrétniho vyrobku ¢i sluzby. Plan se v§ak nesnazi definovat vSechny poten-

cionalni klienty ¢i rovnou cely trh. Uvede takové zajmové skupiny zdkaznikd, jez:

e Maji z vyrobku nebo sluzby velky prospéch
e Maji k produktu ¢i sluzbé jednoduchy ptistup

e Jsou ochotny za né zaplatit patfi¢nou ¢astku

To pro firmu znamena, Ze stanovi cilovy trh a definuje jeho typické vlastnosti, kterymi se
prezentuje. Cim lépe se tento kol vydaii, tim 1épe pak 1ze vyrobky nebo sluzby ptizpisobit

pozadavkl zédkaznik( a mize se tim padem radovat z vétsiho uspéchu.

Pokud dokéze podnikatel naplnit vSechny pozadavky zékaznikd, ktefi poptavaji vyrobek,
pak ma velkou Sanci na budouci uspéch své produkce. Je vSak nesmysIné a predev§im nere-
alné ptizptisobovat vyrobek, reklamu ¢i sluzby kazdému jednotlivci, ktery pfijde se svym
vlastnim poZadavkem. Proto je pro firmu podstatné své klienty rozdélit podle patficnych
kritérii do skupin, €ili trh segmentovat. Je spousta kritérii podle, kterych lze trh rozd¢lit,
napf. podle oblasti pouziti pozadavki zakaznika na cenu vyrobku a jeho jakost, podle regi-

oni, obortl, motivii ndkupu.
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Tyto pozadavky miize byznysmen uplatnit hlavné v tom piipadé€, kdy mu pomohou konkre-
tizovat cilového zakazniky nasi firmy, které maji podobné potieby a podobné chovani pfi

vyuzivani sluzeb ¢i vyrobki firmy.

Z téchto objevenych a definovanych podminek trznich segmentt pak zvoli jeden ¢i vice,
které jsou pro podnik nejlepsi a nejzajimavéjsi, ty pak budou urcovat cilovy trh, na ktery se
bude se svou produkei sousttedit. Nebude se zamétovat na vSechny dostupné segmenty, ale
pouze na ty, které mu v budoucnu mohou zajistit vysoky zisk. Pro ovefeni spravnosti volby

segmentu, vyuzijeme tyto kritéria:

e Velikost segmentu

e Potenciondlni rist segmentu

e Vymezeni se vzhledem ke konkuren¢nim vyrobkim ¢i sluzbam
e Dosazitelnost konkrétnich zakaznika

e Rovnost produktu a potieby klient

e Sila konkurence (Srpové a kol., 2011, s. 19-20)

Jiti Fotr a Ivan Soucek (2005) na stran¢ 305 se této problematice piili§ nevénuje a pise o ni
pouze jednu jedinou vétou a to, ze v realizaénim resumé by mél byt analyzovan trh, na ktery

chce podnik vstoupit.

v

Vojtéch Korab a kol. (c2007) na strandch 80 az 82 uz uvadi mnohem zajimav¢jsi informace
o trzich, na které se ma podnik zaméfit. Rika, Ze v otazkach makroprostiedi je nutné a ne-
zbytné vymezit trzni prostor, na ktery hodlame vstoupit a kde chce podnikatel zahdjit pod-
nikani. Ten disponuje ur¢itymi charakteristikami a trendy, které je nutné identifikovat. TéZ
prizkum nejbliz8i konkurence je diileZitym prvkem této problematiky. Proto pfi tvorbé planu
je nezbytné udélat jeji analyzu, coz se doctete v nasledujici podkapitole bakalarské prace,
kde se tomuto tématu vénuje podrobnéji. Podnikatel téZ musi zaznamendavat patti¢né zdroje,
které k analyzam pouzije a ty zobrazovat pravé v této casti dokumentu. Pro vSechny tyto
kroky se predpoklada také jistd mira profesionality ¢i proziravosti autora planu, tudiz ab

vysledky byly realné a spravné.

2.1.8 Analyza konkurence

Nekteti z autort podnikatelského zaméru si mylné€ mysli, Ze se v jejich konkrétnim segmentu

nenachazi adekvatni konkurence. Tyka se to pak zejména té skupiny lidi, ktefi maji ve svém
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repertoaru produkt, jez je pro trh pfevratny a unikatni. Jejich chybné myslenky prameni z né-
kolika konkrétnich divodu. Ti, co si zalozi firmu, totiz netusi, Ze dany problém se da vyftesit

nékolika moznostmi. Casto se totiz stava, Zze o své konkurenci viibec netusi.

Uplné prvotnim krokem je snaha uréit podniky, které pro spoleénost konkurenci predstavuiji.
Jedna se zejména o ten druh firem, jez se vyskytuji na stejnych trzich a obchoduji se samymi
vyrobky ¢i sluzbami. Kromé téchto podnikii mohou existovat i jiné organizace, které pro
podnik hrozbu neptedstavuji v soucasnosti, ale v budoucich letech se ji stait mohou. Jestlize
se v daném segmentu pohybuje vice potenciondlnich konkurentli, miize byt casové 1 financné
obtizné vSechny je analyzovat. Za konkrétnich podminek pak ani nemd smysl v§echny kon-
kurenty podrobn¢ sledovat. Proto konkurenci délime na hlavni a vedlejsi. Za hlavni se pak
oznacuji firmy, jez v daném sektoru zaujimaji vyznamnou pozici a budou si toto stanovisko
hlidat i v nejblizsich letech. Zde nalezi i organizace, které¢ se velmi piiblizuji ¢innosti té,

kterou hodlé podnikatel zakladat.

Poté, co byli vytyCeni patficni konkurenti, pfistoupi podnikatel k dalSimu kroku, kterym je
detailni stanoveni jejich silnych a slabych stranek. Je dllezit¢ vyhodnotit veskeré hlavni
konkurenty, napt. podle stanovisek jako je obrat, riist firmy, jejich souc¢asny podil na trhu,

vyrobky, sluzby klientiim atd.

Na zékladé téchto vykonanych porovnani konkurencnich podniki a v rdmci téchto vytyce-
nych podminek Ize pak stanovit konkurenéni vyhodu jednotlivych organizaci. Z hlediska
prehlednosti neni vyloZzen& nutné zabihat do bezprostfednich detailt pti komponovani vy-
sledkt do podnikatelského zdméru. Podnikatel vSak nesmi opomenout, Ze pfi stanoventi sil-
nych stranek a naopak téch slabych a zaroven také mezer konkuren¢nich podnikl nezavisi
na jeho subjektivnim pohledu, ale pfedev§im na skutecnosti, co se o firmé domnivaji jeji
zakaznici. Neni tedy od véci se zkusit podivat pohledem klienta nebo se jich rovnou dotazat

v ramci vlastniho Setfeni trhu. (Srpové a kol., 2011, s. 21-22)
2.1.9 Marketingova obchodni strategie

2.1.9.1 Definice marketingu

Marketing a poté pak i prodej vyrobk ¢i sluzeb maji rozhodujici vliv na tom, zda bude firma
v budoucnosti na trhu Uspé$na ¢i nikoliv. Proto je pro podnikatele nezbytné piesvédcit
ostatni o tom, Ze jeho marketingovy plan neni nahodily, ale je tedy promysleny a jednotlivé

kroky jsou naplanované. (Srpova a kol., 2011, s. 22)
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Marek Vochozka a kol. (2012) na stran¢ 383 definuje marketing v odkazu na Philipa Kotlera
jako, cituji: ,,Marketing je spolecensky a manazersky proces, jehoz prostiednictvim uspokoji
Jjednotlivci i skupiny své potieby a prani v procesu vyroby a smény vyrobkii ¢i jinych hod-

6

not.

Naopak web www.malamarketingova.cz (2013) udava pon¢kud jednodussi definici marke-
tingu a to jako cestu jak splnit zékaznikovi potieby a jak mu prodat to, co on zrovna hleda a
jesté nema. Jedna se o pomérné laické vysvétleni toho, co je marketing a 1 kdyZ jsou ob¢
definice v celku podobné spiSe se pfiklanim k definici z webovych stranek, protoze velmi
struéné a vystizné charakterizuje podstatu marketingu tak, aby ji pochopil i obycejny obcan
Ceské republiky, ktery se v této oblasti nepohybuje a bézné se s ni nesetkavé pii vykonu

svého zaméstnani.

2.1.9.2 Marketingova strategie

Casty zpuisob jak zvolit marketingovou strategii je pomoci marketingového mixu. Ten pak
oznacujeme jako soubor nastroji, které podnik vyuziva pii snaze o realizaci marketingoveé
¢1 socialné-marketingového planu firmy. Poprvé jej zminil Philip Kotler a postupné si jej
osvojili 1 dal$i autofi. Podstata marketingového mixu je pak v nastroji, jez je oznacovan jako
4P, tedy produkt (product), cena(price), komunikaci (promotion) a distribuci (place). Exis-
tuje velka spousta dalSich konceptd, ja se ale zaméefim na ten nejzékladnéj$im, kterym je tne
vyse zminény.

Zcela zasadnim prvkem je produkt. Ten lze urcit jako hmotny nebo také nehmotny statek,

jez je definovan vlastnosti napliovat pozadavky zédkaznika. Je obecné stanoven:

e Uzitnymi prvky

e Znackou

e Balenim

e Znacenim

e Doplitkovymi sluzbami
Dal$§im a druhym nastrojem pak je cena vyrobku ¢i sluzby. Tu Ize definovat jako finan¢ni
¢astku, za niZ je mozny si jej pofidit na trhu, a zdroven jeho ocenénim, jak moc je schopny
uspokojit klientovy naroky.
Jako tieti prvek je pak néasledné distribuce vyrobku na trhu. Vyjadiuje trasu vyrobku, ktery

musi urazit, aby se dostal ke konecnému zakaznikovi. MoZnosti, jak tuto cestu zvladnout je
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nékolik a je ur€en jako mnozina nezavislych subjektl, které se na dodavce produktu pro

spotiebitele ucastni. Oznacujeme je jako:

e Vyrobce

e Velkoobchod

e Prostrednik

e Zprostiedkovatel
e Maloobchod

e Nezavisly agent
Poslednim prvkem, ktery nelze opomenout je pak komunikace, kde se uplatituje zejména

e Reklama

e Podpora prodeje

e Public relations, coz je snaha o tvorbu dobrého jména podniku na trhu

e Osobni prodej

e Pifimy marketing, nebo-li pfimd komunikace s koncovym spotiebitelem, jeZ mé o

produkt firmy zajem (Vochozka a kol., 2012, s. 412-417)

2.2 Realizaéni projektovy plan

Podstatnym prvkem pii tvorb& podnikatelského zadméru je ¢asovy rozvrh vSech zvolenych
¢innosti a jejich nasledné uskutecnéni ¢i zajisténi, aby byly provedeny. Jedna se tedy o rea-
liza¢ni projektovy plan. Za prvé je diilezité si stanovit vSechny podstatné kroky, které musi
podnikatel udélat v ndvaznosti na podnikatelsky zamér, kterého se snazi dojit, a urcit také
casové ramce jeho splnéni. K tomu pak miZe vyuzit iseckovy diagram. JeZ se snazi znazor-
nit napldnované ¢innosti jako usecky v diagramu. Na zaklad¢ téchto vytycenych usecek je
pak ihned patrné, kdy a jaké prace by méli zacit, jak dlouhou dobu zaberou a kdy by méli
byt hotové. Starty a konce téchto tsecek jsou definovany jako mezniky. Z useckového dia-
gramu muze podnikatel v budoucnu pfi planovani financi jejich vysi a termin investi¢nich a

osobnich penéZznich nédkladi. (Srpova a kol., 2011, s. 27)
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2.3 Financni plan

Financ¢ni plan podnikatel zhotovuje s ohledem dalSich dil¢ich plani firemnich ¢innosti, jez
se transformuje do penézniho vyjadieni. Jednotlivé Casti planu firemnich aktivit pak obsta-
ravaji napliovani konkrétnich cilti spolecnosti. Tyto ndvrhy by pak mély byt nasledné pro-

véazany. (Siman, Petera, 2010, s. 155)

2.3.1 Zakladni pojmy

Pti tvorbé finan¢niho planu je dilezité seznamit se ze zakladnimi pojmy, které by mél pod-
nikatel znat a védét, co znaci, pokud bude sestavovat predpokladany zisk a propocet vloze-

nych nékladl na obstarani sluzby.

Vynosy jsou veskeré trzby uskutecnéné v urcitém hospodarském obdobi, které vzesly z vy-
uziti vlastniho a ciziho majetku a kapitalu vlozené¢ho do vyroby ¢i obstarani sluzby s timto

konkrétnim ucelem.

Naklady jsou veskeré prostiedky, které byl podnikatel nucen vrhnout do vyroby, at’ uz vlast-

niho nebo ciziho charakteru za t¢elem dosazeni zisku.

Vysledek hospodareni, neboli zisk, je takovy pfijem, ktery podnikateli ziistal, at” uz pro
osobni potfebu nebo v rdmci novych investic, po uhrazeni béZnych i mimotadnych néklada

spojenych s produkci. Obvykle byva spocitan jako rozdil mezi vynosy a ndklady.

Rozpocet je takovy objem pencz, ktery mé podnikatel schvaleny v daném hospodaiském

obdobi k Cerpani za ucelem tvorby zisku podniku.

Fixni naklady jsou vSechny ndklady, které je nucen podnikatel kazdy mésic platit bez oh-

ledu na to, zda produkuje vyrobky nebo sluzby ¢i ned¢€la nic.

Variabilni naklady jsou takové naklady, které se méni s objemem produkce vyroby ¢i

mnozstvim poskytnutych sluZeb a plati se zejména tehdy, kdy je firma na trhu aktivni.

2.3.2 Charakteristika finan¢niho planovani

Finanéni tizeni pfedpovida vyvoj firmy v budoucich letech, zvlasté pak v kontextu s jeho
stanovenymi cili, respektive sou¢asnym stavem jejich dosahovani, trhem, potencionalni kon-
kurenci, zakonem, ekonomickymi kolob&hy atd. Zobrazuje budouci situace podniku, jez
muze fidici slozka firmy za ur¢itych podminek aktivniho, uspofadaného a logického jednant,

finanéniho fizeni a rozhodovani docilit.
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Finan¢ni plan je tedy integrujicim ndvrhem podniku, jelikoz vSechny jeho aktivity nasledné
ovliviiuji penézni prostfedky podniku, vécné firemni toky pak musi byt v korelaci s témi
penéznimi. Je nezbytnym prvkem pro komunikaci s vné€jSimi subjekty a diilezitym nastrojem

zvladnuti podnikovych procest. Z pohledu ¢asového pak podnikatel definuje dva typy plant:

e Dlouhodobé strategické finan¢ni plany, které ptipravuje na obdobi delsi nez je jeden
rok, zpravidla pak od tii do péti let
e Kratkodobé finanéni plany, jejich Zivotnost se odhaduje na jeden rok (Siman, Petera,

2010)

2.3.3 Postupy pri tvorbé finan¢niho plianu

Vyskyt nemalého mnozstvi ekonomickych subjektl, jez na trhu podnikaji se zcela odlisnymi
sméry, pravnimi Upravami, velikostmi, organizaénim uspotfadanim, produkénim pldnem
apod. nedopusti, aby kazda firma mohla stanovovat finan¢ni plan stejné, tudiz museji volit
odlisné postupy, jak tyto udaje stanovit. Jelikoz dulezitost plnéni vytyCenych sméri firmy je
nezbytné zasady finan¢niho planovéani upravovat metodami, které jsou pro spole¢nost

vlastni, jinymi slovy zabezpecit jeho tvorbu stale stejnym ¢i podobnym zplsobem.
Metodicky proces finan¢niho prognézovani udava zpravidla:

e Délka sledovaného obdobi

e Zpusob finan¢niho prognoézovani

e Rozvrh a odpovédnosti za sestaveni finanéni prognozy

e Usporadani vysledkl finan¢niho planu

e Deadline prodiskutovani finan¢ni progndzy vrcholovym managementem

e Postup, jak sledovat nasledné dosazeni finan¢niho planu

e Pravidla, jez pomahaji dosahovani cil finan¢ni progndzy, mezi néz mize patfit tteba

program na zvySeni motivace apod.
Progndzy finanéniho planu lze stanovit dvéma moZnostmi:

1. Direktivné — coz znamena, ze vysledné hodnoty vysledki finan¢nich predpovédi jsou
posilany fidicim stiediskem firmé, ¢ili rozpracovany internim Gtvarim podniku jako
jednotlivé cile

2. Interaktivn€ — coZ znamenad, ze vysledky finanéniho plédnu déle tfidi interni stfediska

firmy. Ridici centrum pak tyto doporuceni dale zacletiuje a srovna s hlavnim cilem
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firmy. Tato metoda je mozné nékolikrat zopakovat. (Siman, Petera, 2010, s. 155-

157)

2.3.4 Vystupy financniho planovani

Obecn¢ uznavanymi vysledky finan¢nich prognéz jsou vykaz zisku a ztraty, rozvaha, vykaz
cash-flow a nésledny autortiv pohled, ktery vysvétluje informace, na nichz je ptedpovéd
postavena, metody, které zvolil k sestaveni a cile, kterych se plan snazi dosdhnout. Finan¢ni

fedpovéd’ téZ udava spoustu uziteénych vystupt, coz mazou byt:
9

e Sledované ¢isla variabilnich a fixnich nakladta

e Analyza a patfi¢cné okomentovani syntetickych absolutnich ukazateli zvetejnénych
v ucetnich dokumentech

e Analyza odhadovanych trzeb v zavislosti na odbératelich a pravdépodobnost usku-
te¢néni obchodu

e Platebni kalendare

e Vzijemné srovnani odhadovanych ¢isel s cili firmy, napt. néstroji finan¢ni analyzy

Pro zhotoveni finan¢nich progn6z nebo pro upravu vykazu zisku a ztraty se obvykle déla
pomoci internich firemnich planovacich formulafi, jejichz ¢lenéni je shodné s uctovou kost-
rou spolecnosti. Po stanoveni odhadovanych relevantnich polozek vynost a ndkladi je po-
sléze moZné urcité jakési generalizovani poskladani zminéného vykazu. Po tomto kroku jako
dal$i podnikatel urci rozvahu a vykaz cash-flow. Uvedené vykazy se pak zkouSi pomoci
nastroju finan¢ni analyzy s vyty€enymi cili podniku. Jestlize nedojde k ziskani potfebnych

kritérii odhadovanych hodnot, tak se cely model zopakuje. (Siman, Petera, 2010, s. 157)
2.4 Hlavni predpoklady uspéSnosti projektu, rizika projektu

24.1 SWOT analyza

Podnikatel by m¢l ve svém planu jasn¢ dokazat, ze si je védom svych silnych 1 slabych stra-
nek, ale téz prilezitosti, které trh poskytuje a zaroven hrozeb, které miizou chod negativné
ovlivnit. K tomu mtze poslouzit i SWOT analyza. Po¢atecni pismena pak znaceni jednotlivé

polozky, na které se podnikatel v této metodé zamé&iuje.

Jsou to S jako Strenghts (silné stranky), W jako weakness (slabé stranky), O pak znaci op-
portunities (pfilezitosti) a T threats (hrozby).
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Jako silné stranky se povazuje napt. ostiileny management, zaskoleni pracovnici ¢i kvalitni
servis, v nichz je podnik na vétsi urovni nez konkurence. Obecné plati, Ze vic téchto prvki

znamena lepsi stanovisko podniku na trhu.

Pomoci analyzovani slabych stranek podniku podnikatel mtze stanovit, v ¢em jeho podnik
zaostava za konkurenci a ptedejit tak potencionalniho véftitele tim, ze myslel na kazdy krok

svého budouciho podnikani.

Definovani pfilezitosti a hrozeb se zaméfuje na vné&jsi prostiedi podniku. Klade diraz na
potencionalni piilezitosti, které mohou zajistit zisk, stabilitu a rast podniku na trhu. Zaroven
vSak vybizi k tomu, aby byl podnikatel vénoval pozornost i potenciondlnim hrozbam, které

muzou naopak firmu negativné srazit. (Srpova a kol., 2011)

2.4.2 Analyza rizik

Riziko lze chapat jako negativni odchylku od vyty€eného planu, kterého chce firma doséh-
nout. Je Gizce spjato s negativnimi diisledky pro firmu, ktera na trhu piisobi. Definovani po-
tenciondalnich rizik stanovuje dvé moznosti pohledu na podnikatelsky zdmér. Je dalezité také
stanovit metody a postupy, jak fesit riziko, pokud k nému dojde a jak se s nim nésledné
vypotadat, aby zptisobilo co nejmensi ztraty. Toto definovani rizik mizeme stanovit jako

expertni hodnoceni ¢i analyzu citlivosti. (Srpova a kol., 2011)

2.4.2.1 Expertni hodnoceni

Expertni hodnoceni je definovano jako zkuSeny odhad diilezitosti v ndvaznosti na vytycené
cile organizace. Dilezitost rizik rozdélujeme podle dvou kritérii, kterymi jsou pravdépodob-
nost, Ze se objevi a vySce negativnich dopadii na podnik. Plati tedy pravidlo, Ze ¢im je rizi-

[ 24

podnik, tim je riziko naléhavéjsi. (Srpova a kol., 2011)

2.4.2.2 Analyza citlivosti

Analyza citlivosti se snazi vypatrat proménlivost hospodaiského vysledku vzhledem k pod-
minkam a prvkim, které na néj ma;ji urcity dopad. Jedna se pak pfedevSim o kritéria, které
pomoci této metody byly zafazeny jako diilezité a jejichz disledky se analyzou citlivosti

podnikatel zkousi upravit co nejptesnéji, aby poté, co se na n€¢ bude ptipravovat, mohl vyuzit
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lepsich optimalizacnich technik. Nejvice sledovana kritéria, jez maji dopad na vysledek hos-
podareni, jsou vyse poptavek, realizovana trzni cena produkti spolecnosti s ptihlédnutim ke

konkuren¢nim sildm a promény fixnich a variabilnich nakladi. (Srpova a kol., 2011)

2.4.3 Opatieni ke sniZeni rizika

Po stanoveni rizik zkusime navrhnout u vyznamnych polozek preventivni zabezpeceni, jez
umozni firmé snizovat dulezita rizika. Mezi tyto opatfeni pak fadime diverzifikaci, déleni

rizika, transfer rizika na jiné subjekty, etapovy pfistup k projektu a jiné.

Diverzifikace, tj. navySeni vyrobniho programu, zacleiovani vyrobki riznych parametrti a
vlastnosti do sortimentu, firmé¢ poskytuje moznosti, jak si vynahrazovat snizeni poptavky po

jednom statku ¢i skuping statkd, nartistem poptavky po jiném statku ¢i skuping statkd.

Déleni rizika umoziuje snizovat potencionalni riziko tak, Ze jej firma rozd¢€li mezi dva nebo

vice subjekti, jez se spoleCnymi silami snazi na naplnéni podnikatelského zaméru.

Dalsi moznosti je transfer rizika na jiné subjekty, coz se vyznacuje podepsanim dlouhodo-
bych timluv na zakazky surovin a materiali, dohodnutim kontraktdi na prodej statki hmot-

nych ¢i nehmotnych za doptfedu dohodnuta kritéria.

Firma se téz miiZe pojistit proti nenadalym udéalostem ¢i uzavirat forwardové nebo swapové
obchody, které znamenaji ndkup ¢i prodej urcitych véci za dopiedu stanovenych podminek,

¢imz se snazi predejit zménam ménového a devizového kurzu.

Podnikatel t¢zZ miize podstoupit etapovou piipravu a realizaci, kterd se vyznacuje tim, ze
firma rozdéli do né€kolika krokt. Kazdy dalsi dil¢i krok je koncipovéan variantnég, tudizZ je
nachystana spousta dalSich moZnosti, jak pokracovat v podnikatelském programu, pfi¢emz
vybér vhodné navazujici Casti je podiizeny vystupim kroku ptedeSlému. (Srpova a kol,

2011, s. 31-33)

2.5 Prilohy

Jak velké by méli byt pfilohy v dokumentu je zavislé na ur¢itém typu podnikatelského pro-
jektu, mize disponovat klidn€ padesati stranami. Aby se zabranilo velkému poctu stranek,
1ze tento problém vyfesit piipojenim jednoduchého seznamu, ktery udava v§echny podklady

s poznamkou, ze uvedené dokumenty jsou dostupné. Do ptilohy by pak mélo byt uvedeno:

1. Zivotopisy dtlezitych osob
2. Vypis z obchodniho rejstiiku
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Identifikaci trhu

Zpravy, ¢lanky z novin a Casopisi do trhu a produktu, které jsou dostupné
Dokumenty z finan¢ni ¢asti planu (rozvahy, vykazy zisku a ztraty atd.)
Obrazkové navrhy vyrobku a reklamni prospekty

Technické nakresy

® N kW

Vyznamné smlouvy a kontrakty
Neni vylozen€ nutné piipojit vSechny vyse zminéné dokumenty, v nékterych piipadech je
naopak nezbytné ptidat jeste dalsi vyznacné dokumenty ¢i listy, které v planu nesmi chybét.

Vse je vSak zavislé na povaze podnikatelského zaméru. (Srpova a kol., 2011, s. 33)
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II. PRAKTICKA CAST
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3 ZAKLADNI INFORMACE O PODNIKATELSKEM ZAMERU

3.1 Zakladni informace o aréné

Predmétem nového podniku se stane provoz paintballové arény, poskytovani sluzeb ve
formé¢ jednotlivych her paintballu dostupnych pro Sirokou vefejnost s moznosti soukromych

rezervaci a prodeji drobnych predmétti s hrou samotnou spojenych ¢i drobného obcerstveni.

K paintballu jako sportu mam velmi kladny vztah a uvédomuji si nedostatek této sluzby
v krajském misté, které v byvalém Svitu nabizi dostatek prostoru pro uskute¢iiovani téchto
akc. Postupem casu by mohla firma provozovat i soutéze v této hte, ¢i se angazovat. na
ruznych festivalech ¢i projektech, kde se projednéva paintball ¢i rovnou planuji rizné scé-

nare v této hre.

Jak jiz bylo feceno, firma bude umisténa ve mésté Zlin€, v prostorach byvalého Svitu, kde
si podnikatel pronajme ¢ast velkych budov, kterych je v tomto komplexu plno, a nejsou

prakticky vitbec vyuzivany.

Podnikatel bude nucen vyfidit si zivnostenské opravnéni k provozovani vlastni ¢innosti, a
téZ nesmi opomenout vyridit si koncesi podle zékona ¢. 455/1991 Sb., o zivnostenském pod-
nikéni, jelikoz se jednd o druh Zivnosti, ktery vyzaduje potiebna povoleni, kterd jsou ne-
zbytnd pro nékup, prodej, uchovavani a piepravovani zbrani a stieliva, jelikoZ se jedna o
zbrané kategorie D, coz lze dohledat v zdkonu ¢ 119/2002 Sb., o zbranich. Nemusi vSak byt
drzitelem zbrojni licence. Byznysmen tedy musi spliiovat v§eobecné a zvlastni pozadavky
k vykonavani podnikatelské ¢innosti, musi k ni byt odborné zptisobily (pfipadné mit stano-

veného odpovédného zastupce) a musi pochopitelné spliiovat minimalni hranici 18 let.

Firma se bude jmenovat PANT, s. r. 0. a bude se tedy jednat o spole¢nost s ru¢enym omeze-
nym, jejimz jedinym zakladatelem bude fyzicka osoba Patrik Strohbach. Nazev je odvozen
z ktestniho jména fyzické osoby PAtrik a k nému pfipojenych pismen ze slova paiNTball.
Zvyraznéna velka pismena davaji dohromady slovo PANT, které je jednoduché, logické a
snadné na zapamatovani, aby klient nemél problém si jej ihned vybavit. Jeho zékladni vklad
bude €init 800 000 K& (minimalni hranice u spolecnosti s ru¢enim omezenym ¢ini 1 K¢),
coz po vycisleni vSech ndkladi nebude na provoz arény stacit a zbytek polozek bude nucen
hradit z cizich zdroja, které ziskd ptedev§im uvérem od banky. Zakladatel odpovidé za po-

ruseni zavazkl celym svym majetkem



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 39

Firma vznikne zapisem do obchodniho rejstiiku a vytvorenim spole¢enské smlouvy podniku

se vSemi jeho platnymi nalezitostmi.

Podnikatel téz hodla pro svou firmu zajistit odpovidajici webové stranky, které budou odka-
zovat na sluzby, které poskytuje a pokusi se té€z zajistit patficnou propagaci noveé otevirané

arény, aby do svého podniku pfildkal co nejvice lidi a firma prosperovala.

3.2 Predmét podnikani

Jak jiz bylo zminéno vyse, pfedmétem podnikani se stane provoz zabavnych sluzeb zlinské
vetejnosti, tykajicich se paintballu. CZ-NACE tuto ¢innosti klasifikuje pod znackou 93290,
coz je sekce tykajici se kulturni, zabavni a rekreacni ¢innosti. Pfi bliz§im pohledu pak povoz
takovéto arény spadd pod podnazev ,,Ostatni rekreacni Cinnost j.n.*, kam podnikatel sviij
podnik piifadi.

Dale bude podnik spadat také pod kategorii 56, ktera zni ,,Stravovani a pohostinstvi®, které
se bude vztahovat k prodeji drobného obcerstvené, jako je napiiklad chlazené nealko ¢i

sladké ty€inky, které zakaznikiim po hte ptijdou vhod a radi takovou moznost po hie uvitaji.

Jako posledni bude spadat do kategorie s oznacenim ¢islo 47.9, ktera se jmenuje ,,Maloob-
chod mimo prodejny, stanky a trhy*, coz bude oznacovat prodej doplitkkovych predméti
vztahujicich se k paintballu, at’ uZ upominkovych prfedméth ¢i zbozi pfimo souvisejiciho
s paintballem. Co se tyce téch suvenyrii, halu budou snimat kamery, at’ uz kviili bezpec¢nosti
hry, tak proto, Ze celou hru budou zaznamenévat, nasledné podnikatel pteda film k Gpravé

patficné osob¢ a zékaznik si bude moci objednat video z celé hry jako vzpominku.

Klasifikace podle koda by tedy méla obsahovat tyto vySe zminéné kategorie.

3.3 Umisténi arény ve Zliné

Aréna se bude nachézet v prostorach byvalého Svitu, ktery momentalné spise chatra a mésto
uvazuje o jeho rekonstrukci a predélani na riizné zajmové podniky, at’ uz se bude jednat o
obchodni centra ¢i kulturni a rekreacni stfediska. Velikost prostor by méla byt dostacujici
pro komfortni pritbéh hry. O cené prondjmu téchto prostor se bude podnikatelsky plan zaby-
vat v sekci ,,Finan¢ni plan®, kde podrobné rozebere jeho nakladové zatizeni. Predbézné vSak
Ize ¥ici, Ze v navaznosti na agenturu Zvonek je cena odhadovana na 500 K&/m?. Nejedn4 se
pfimo o prostory, které jsou odpovidajici provozu arény, nicméné se z nich da fici orientacni

cena, kterd by mohla odpovidat. Nejlepsi umisténi by pak byl Areél Svit naproti Intersparu,
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kde je velikost pro zavedeni podniku idedlni. V navaznosti na inzerat, kde je nabizena vyti-
povana budova, ktera se jmenuje 123. podle Bat'ovského ¢islovani, 1ze vycist, Ze se jedna o
petipatrovou budovu, z nichz minimalné tii patra jsou obsazena, a celkova plocha je 1130

m?.

3.4 Zaméstnanci

Ze zacatku podnikéani bude firma vlastnit pouze dva zaméstnance na hlavni pracovni pomér,
ktefi by byli zaméstnani za 90 K¢/h. Timto krokem podnikatel docili toho, ze zaméstnanci
se budou stfidat pii provozu arény, Cili nedojde k jejich brzkému unaveni ¢i sklouznuti ke
strojovému vykonavani prace, ktera by pii kontaktu s lidmi mohla odrazovat od dalsi na-
v§tévy PANTu. Jejich celkové naklady budou zohlednény v pozdé&jsi €asti podnikatelského
planu, ktery se bude zabyvat rozvrzenim finan¢nich prostiedkl na jednotlivé ¢innosti pod-
niku. Tito zaméstnanci vSak podle webovych stranek www.kupnisila.cz spadaji do platové
ttidy 1. a 2., jejich minimalni plat by tedy m¢l byt 66 K¢&/h. Podnikatel jim vSak za praci

nabidne vic penéz, neZ je minimdlni hranice.

Tito dva zaméstnanci budou mit za ukol udrzovat arénu v neustéle pfipraveném stavu, vyfii-
zovat objednavky lidi, prodévat za kasou predméty ¢i obCerstveni a hlavné instruovat zakaz-

niky pted hrou, naceZ by mél dohliZet, aby se nikomu z navstévniki nic nestalo.

Dale bude nutné zaméstnat ti€etniho ¢i ucetni, kterd se bude starat o poctivé odvadeéni dani
a plynuly chod spolecnosti, aby na n&j nebyla uvalena insolvence v ptipad¢ zjisté€ni vysokych
ztrat ¢i nebyla v hledacku finan¢ni policie pfi nepfiznani danovych odvodu a nezptsobila
tak spolecnosti problémy s provozem a naslednou budoucnosti. Primérny plat pracovnika v
ucetnictvi podle webovych strdnek www.kupnisila.cz ¢ini 28 959 K¢&. Pokud podnikatel
vezme v Uvahu, Ze pracovni den v arén¢, ktera bude mit otevieno 8 hodin pét dni v tydnu a
mesic se sklada ze Ctyf tydnd, pak rozpocitana primérna mzda na hodinu ¢ini 180 K¢&. Pod-
nikatel vSak nabidne ¢astku mensi, protoze minimalni hranice ¢ini 80,60 K¢&/h mzdového
tarifu 5. a 6. tfidy, kam jej zatfadil, a navic se jedna zacinajici podnik, kde byznysmen nedis-
ponuje neomezenym kapitalem a pfi startu podniku neni schopny dévat pfili§ vysoké ¢astky

na platy zaméstnanct. Nabidne tedy pro ucetniho ¢i ucetni palat ve vysi 100 K¢/h.

3.5 Oteviraci doba

Oteviraci doba podniku bude stanovena na 8 hodin dennég, pficemZ o vikendech bude za-

vieno. Na objednavku v§ak bude mozné si zahrat i mimo oteviraci dobu, o sobotach, nedé€lich
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a svatcich, bude vSak nutné dat dopredu veédét patfiénému pracovniku, ze by si klient rad
arénu objednal, piipadné na jak dlouhou dobu, aby bylo mozné vyhodnotit, kdy bude aréna
pristupnd pro dalsi hrace. Objednavky budou mozné i ve vSedni dny, a takovy zakaznici

budou uptednostiiovani.

3.6 Popis podnikatelské prilezitosti

Jak jiz bylo n€kolikrat zminéno, firma PANT se bude zabyvat poskytovanim paintballovych

sluzeb.

Firma bude poskytovat paintballové hry v tomu pfizpiisobené aréné, kterd se bude snazit
napodobovat nejvyznamnéjsi bitevni fronty ¢i piinese dalsi rizné variace na svétova bojiste,
aby hrac¢lim nabidla silny a autenticky zéazitek ze hry, aby ukojil hrdCovu touhu po napéti a
adrenalinu, pfi¢emz by se nemusel bat o své zdravi a mohl si tak hru vychutnat v tom nej-
leps$im duchu. Standartni hra bude trvat hodinu, pficemz po objektu budou rozmistény ka-
mery, kde bude pracovnik, ktery zrovna bude mit sménu, pozorovat, zda hra probiha v ramci
pravidel a zda nikdo z Gcastniki nepfisel k Gymé. K dispozici hraci dostanou nékolik variant
oblibené hry ¢i hernich scénaiti. Paintball je tedy jen tak neomrzi a zajisti se, aby se hraci na
pomyslna bojisté vraceli, at’ uz scénaf si zopakovat nebo vyzkouset zcela novou variantu
hry.

Prvni moznosti bude, zda si hraci vyberou hru ,,vSichni proti v§em* nebo ,,tymovou pie-
stielku® €1 ob¢ tyto varianty akorat za svétla ¢i za poloSera, kdy v arén€ budou zataZeny
zavesy a CasteCné zatemnéno, coz mize zkvalitnit zazitek ze hry a zvednout vinu adrenalinu
jeste na vyssi uroven, jelikozZ jednotlivy bojovnici viibec nebudou védét, kde se nachazi ne-

pfitel a hra dostane lepsi nabo;.

Jako scénare si pak budou moci vybrat ,,Boj o vlajku®, kdy oba tym budou muset ukofistit
vlajku* a donést ji na svou zdkladnu. Druhym pak bude ,,Klasické ptestielka®, kdy tymy
dostanou zbran¢ a budou mit za ukol zlikvidovat toho druhého. Tteti ,,Najdi a zni¢* bude
znamenat, Ze jeden tym dostane v kuffiku bombu, kdy bude na urcitém misté¢ muset zadat
kod, spusti se odpocet a druhy celek bude muset vcas zadat protikod a tim bombu odstavit.
Prozatim poslednim modem pak bude ,,Hlidej si zada®, kdy jeden tym dostane za kol branit
urcitou kotu ¢i urcity prostor a druhy se bude snazit jej porazit a uritym znamenim pievzit

kontrolu nad timto mistem a tim vyhrat hru.
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Jelikoz vytazovani hracl ze hry je u této sluzby velmi Castym jevem, na svych zakladnach
budou mit tymy tzv. ,,Ozivovaci body*, pfi jejichz dosazeni po jedné minuté budou opét
vpusténi do hry. Pfi hite vSech proti vS§em bude zasazenim pro hrace hra koncit a hra bude
znovu spusténa, az zlstane pouze jeden vitéz. Min. pocet hract nebude omezen, max. kapa-

cita arény pak bude 10 lidi.

Konkurence pak firmé PANT bude délat Laser Arena, kterd se nachazi ve stejné budove,
nicméne¢ se jedna o zcela odlisné sluzby, a navic tato Laser Aréna na svych webovych stran-
kach slibuje velké mnozstvi moznosti hrani, z nichz prozatim nenaplnila prakticky zadnou a
to uz se na trhu vyskytuje nékolik let. Nejblizsi paintballové aréna je pak aZ v Zopech, tudiz

ve Zlin€ bude tento projekt pomérné ojedinély.

Jako uzitek pro zdkaznika pak podnikatel vidi hlavné relax a zazitek, ktery se mu nesmaza-
teln¢ vryje do paméti, a praveé ten pak miize zplsobit opétovnou navstévu arény. Pro pracu-
jici lidi to bude uleva od kazdodenniho stresu a starosti, které z nich hra vyplavi. Pro déti to
bude zébava, ktera obohati jejich zivot. V obou ptipadech se pak jedna o adrenalin, ktery

vyhledéavaji zejména muzi a ktery jim dodéava pocit sebevédomi.

3.7 Cile spole¢nosti PANT, s. r. o.

Jednoznaénym cilem firmy bude samoziejmé dosahovani zisku, aby podnikatel co nejdiive
splatil své naklady, vynalozené na provoz podniku, v€etné nastavenych uroki z cizich zdroja
financovani. Dal§im cilem bude stabilizace podniku na Zlinském trhu a celkové v segmentu,
ve kterém bude podnikat. Tietim cilem bude uspokojeni potieb zadkaznikli a vybudovani si
dobré znacky na trhu, aby si lidé podnik zapamatovali v pozitivnim svétle, odkazovali na n¢j

své kamarady, piibuzné ¢i ¢leny rodiny a radi se do néj vraceli znovu vyuZit jeho sluZeb.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 43

4 ANALYZA PODNIKATELSKEHO PROSTREDI A KONKURENCE

V této Casti prace bude zvefejnéna analyza prostfedi, ve kterém bude podnikatel zakladat
svou zivnost, véetné rozboru konkurence a dalSich prvki, které maji vliv na pribéh podni-

katelské ¢innosti.

K rozboru vyuzije nékolik nejznaméjsi metod pro posouzeni a analyzu trhu a prostredi.

4.1 PEST analyza

Slovo znaci zkratku pro politickou, ekonomickou, socialni a technologickou analyzu zming-
nych faktorti. Vyuziva se pfi rozhodovani pied zahdjenim nové podnikatelské ¢innosti ¢i
navazanim spolupréce s cizi firmou. Pro ucely podnikatelského planu tedy bude tato metoda

vhodna k vyuziti.

4.1.1 Politické faktory

Pti politické analyze se podnikatel zaméfi na zakony, které v dané zemi reguluji podnikatel-
skou ¢innost. Jedna se o tipravu povolujici vznik ¢i provoz firmy. Znamena to tedy v ptipadé
spole¢nosti s ru¢enim omezenym splnit vSechny nalezitosti, které znamenaji naptiklad fadné
firmu zaregistrovat do obchodniho rejstiiku a slozit stanoveny zakladni kapital. Dulezité téz
je vytvorit zakladni dokument spolecnosti, ¢cimz je spolecenskd smlouva. Spole¢nost usta-

novi odpovédné vedeni a spravni organy.

Dale je potieba vzit v iivahu také Setrnost k Zivotnimu prostfedi. Podnikatel se pii zakladani
zivnosti domniva, Ze nijak zivotnimu prostiedi Skodit nebude, jelikoz barvivo se nedostane

do ptirody a téz nebude vypoustét do ovzdusi zplodiny ¢i chemikalie.

Co se tyce politické stability, ptedchozi vlada sice padla v disledku aféry ohledn¢ zneuzivani
tajnych sluZzeb pro osobni ucely partnerkou tehdej$iho premiéra vlady Petra Necase. Sou-
Casnd vlada je stabilni a vypada to, ze do konce svého mandatu vydrzi. Politickd situace je

wevr

naptiklad valku, chudobu ¢i hladomor, které by zemi ohrozZovaly.

Antimonopolni zakony firma hodla dodrzovat, navic bude na zlinském segmentu jedina,
ktera bude poskytovat sluzby tohoto charakteru, vyjma Laser Areny, ktera ale figuruje v tro-

chu jiném zebiicku. Nebude se tedy uchylovat k néstrojiim cenové diskriminace, kdy by pro
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ruzné klienty poskytoval rizné ceny, ani uzavirat kartely s podniky, které by se tfeba v bu-
doucnosti na trhu vyskytly. Podnik se tedy bude fidit pravidly o ochran¢ hospodarské soutéze

a nehodla je piekracovat.

Z hlediska danového zatizeni bude muset podnikatel odvadét dai z pifjmu, ktera v Ceské
republice ¢ini 19 % pro pravnické osoby, a bude zaviset na velikosti jeho dosazenych piijma.
Jeho dalsi povinnosti pak bude odvadét za své zaméstnance socialni a zdravotni, které
v souctu tvoii celkem 34 % z jejich mezd, konkrétnéji pak 25% zdravotni a 9 % socidlni.
S danémi tizce souvisi také nove odsouhlasena EET, které si bude muset podnikatel potidit,
aby svou ¢innost provozoval legaln€ a odvadél statu poctivé vSechny dan¢ z priznanych pii-
jmu.

Co se tyce pracovniho prava, bude firma nabizet rovné podminky v§em svym zaméstnan-
ciim, v¢etné bonustl za kvalitné odvadénou praci ¢i loajalitu podniku. Na druhou stranu bude
trestat zavazna ¢i opakujici se pochybeni, laxnost pracovnika ¢i neochotu k zdkaznikim.
Bude nabizet minimalni povolenou mzdu pracovnikiim na hlavnim pracovnim poméru a ne-
klesne pod zdkonem stanovenou hranici, jez by méla pro rok 2017 €init 11 tisic K¢ v prvni
skupin€ praci azZ po osmou skupinu, kde je minimélni zaru¢end mzda 22 tisic K¢. Podnikatel
téZ pracovniklim nastavi pfimétenou pracovni dobu a odpovidajici tukoly, které bude scho-

pen bez problému zvladat.

Ochranu spotiebitele reguluje nékolika smérnicemi téz Evropska Unie a to naptiklad zéko-
nem o klamavé reklamé, coz je (jak je jiZ z ndzvu patrné), takova reklama, ktera slibuje véci,
které posléze firma nemuiZe anebo nehodlé splnit. Podnikatel na svych reklamnich panelech
¢1 letacich ovSem hodla podéavat pouze informace, které si bude moci potencionalni zédkaznik

ovétit bud’'to na webovych strankach firmy PANT nebo pfi samotné hte.

Dalsi vyznamnou smérnici, kterd by se mohla tykat firmy PANT, je zdkon o odpovédnosti
za vadné vyrobky, kdy stanovuje, Ze podnikatel musi vyplatit nahradu za vadny vyrobek,

netika vsak, jaky nadrok mé z odpovédnosti za Skody.

4.1.2 Ekonomické faktory

Z hlediska ekonomickych faktord bude podnikatele zajimat zejména mira inflace na izemi
Ceské republiky, jez v tinoru ¢&inila 2,5 %. Pokud se bude inflace navy$ovat, penize budou
ztracet svou hodnotu, tudiz méné lidi si bude moci dovolit utracet tolik penéz za sluzby,

které nejsou nezbytné k Zivotu.
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Sila Ceské koruny pak byla stanovena na 27 CZK za EURO k 17. 3. 2017 a 25 CZK za Dolar
ke stejnému datu. Pro cizince je tento kurs vyhodnéjsi, protoze dostanou vic ¢eskych platidel
za jednu jejich narodni ménu, tudiz jim zistane vice penéz na utraceni za zazitkové sluzby.
Zlin se vsak nikdy netadil mezi turistické destinace, avSak vyskytuje se zde velké mnozstvi
zahrani¢nich studentii z programu Erasmus, a ti by mohli radi vyzkousSet nové véci, které jim
poskytnou spoustu zabavy.

O danové zatézi pro pravnickou osobu byla fe¢ v pfedchozi ¢asti PEST analyzy. Danové
zemi OECD, coz je Organizace pro hospodaiskou spolupraci a rozvoj. Tento ukazatel byl
spocitan z piijmu bezdétného a svobodného zaméstnance. Lid¢ by tedy méli disponovat pe-
néznimi prostiedky, které jim postaci k utrdceni v aréné, coz vSak nelze tak jednoduse pau-
Salizovat, nebot” tento ukazatel se odviji od velkého mnozstvi faktort, jako je vySe mzdy,
majetku ¢i rodinného zdzemi a dalSich. Podle vyse uvedené studie vSak Ize fici, Ze potencial

kupni sily se zde nabizi.

Podnikatel musi brat také v ivahu urokové sazby, za které banky nabizeji tivéry, nebot’ pii
hledani vhodnych zdroji financovani, bude jeho vybér zaviset na vysi troku, ktery bude

muset spolu se splacenim bance vracet.

V kvétnu 2016 vySel na strankach krajského mésta Zlina (www.zlin.cz) ¢lanek, ktery pou-
kazoval na extrémn¢ nizkou nezaméstnanost, ktera v t€ dob¢ Cinila 5,3 procenta. V prosinci
uz to dokonce podle stejného zdroje bylo pouze 4,53 procenta. Toto Cislo znamena pro
PANT pozitivni i negativni pohled. Pozitivni v tom smyslu, Ze vétsina lidi ve mésté chodi
do prace, tudiz si vydélava a mlze penize v aréné utracet. Z druhé stranky se vSak zuzuje

vybéru vhodnych pracovnikii na obsazeni pozic obsluhy a uc¢etniho ¢i ucetni v podniku.

4.1.3 Socialni faktory

Dulezitym faktorem je stav obyvatel v krajském mést€ Zlin€, konkrétni v€kové skupiny a
pomér muzu a zen, nebot’ z téchto udaji se da odhadovat, pro koho bude aréna zaméiena a

hlavné kolik potencionalnich klientii miize oslovit.

Opét bude podnikatel vychazet ze stranek mésta Zlina, tentokrate v§ak webu www.zlin.eu,

kde si mize dohledat, ze ke konci roku 2013 (novéjsi udaje bohuzel nenabizi) v samotném

mésté zilo 74 921 obyvatel, z toho 35 755 tvoftili osoby muzského pohlavi a 39 166 Zeny. To
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vSak neni pfili§ smérodatny udaj, protoze paintball je uréen obéma pohlavim, musi se pod-
nikatel zaméfit spiSe na rozdéleni obyvatel podle veékovych hranic. Zakladajici podnikatel
vylou¢i skupinu lidi od 0 do 14 véku, coz tvoii 10 614 obyvatel, jelikoz nejsou zplsobili
k hrani této hry, coz vSak neni limitujici, protoze paintball neni pfistupny od urcité¢ vékové
hranice. Nicmén¢ se neocekava, ze by nejmladsi generace lidi hodlala arénu navstévovat,
vyjimku mohou tvofit rodiny s détmi. Dale zamitne kategorii nad 60 let, kterou zaujimaji
20 560 lidi, jelikoz se u nich v pokrocilém veéku vyskytuji zdravotni problémy, které jim
brani v navstéveé arény. Samoziejmé se zde mohou najit vyjimky, ale nebude se jednat o
nijak zavratné Cislo. Cilovou skupinou tedy bude kategorie, kterou tvoii osoby od 15 do 59
let, a toto Cislo ¢ini 43 747 lidi. Potencionalnich zakazniki se tedy nabizi spoustu. Samozie-
jme je nutné odecist osoby, které o tuto sluzbu nebudou mit z4jem, nebudou si i moci dovolit
¢1 budou zdravotné indisponovani, aby si ji mohli vyzkousSet. I pfes tento fakt vSak zlstava

trh pomérné Siroky.

4.1.4 Technologické faktory

Z hlediska technologii bude podnikatel pouzivat nejnovéjsi pocitacové systémy pro snimani
hry, zejména pro statistiky, které budou slouzit pro lepsi orientaci. Dale elektronickou evi-
denci trzeb, kterd byla nové zavedena do podnikani k zaznamenavani svych piijma. Téz
monitorovaci systémy budou vyuzity k hlidani objektu pied zlodéji a take pro sledovani hry,
zda jsou vSichni Uc€astnici v pofadku nebo zda dodrzuji ptedepsana pravidla. Tyto polozky
budou firmu stat nemalé Castky, avSak bude nutné si je potidit, aby bézZela hra plynule, na-
vStévnici zbytecn€ nemuseli ¢ekat a vSe bude piehledné zaznamenano v pocitacovych data-
bazich, které¢ budou nésledné slouzit jako podklady pro inventuru nebo dalsi kontroly a pro-

hlidky.

4.2 Porterova analyza péti sil

Tato metoda se zamé&fuje na rozbor konkuren¢nich mechanismi v segmentu, ve kterém hodla
firma podnikat a snaZit se zjistit, co vS§echno se za bariéry nebo pftileZitosti na trhu nachézi.
Jak jiZ nadzev napovida, zamétuje se na pét hlavnich faktort, kterymi jsou stavajici konku-

rence, nova konkurence, odbératelé, dodavatelé a substitu¢ni vyrobky.
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4.2.1 Stavajici konkurence

Jak jiz bylo n¢kolikrat zminéno, konkurence v oblasti paintballu je ve Zlin¢ velmi mala,
prakticky Zadn4 a nejblizsi aréna se nachazi v Zopech, coz je hti§té v HoleSové, mésté vzda-

leném od Zlina okolo 20 kilometru.

Nicméné se Ize domnivat, Ze vzdalenost mize nékteré hraCe odrazovat od cesty do této
arény, tudiz by uvitali prostor pon¢kud blize, kde by mohli ukojit své touhy po adrenalinu,

odpocinku a zabave.

Jedina paintballova aréna, ktera se ve Zlin¢ nachazela, ptesedlala na laserové bitvy, kdy mi-
nimalizuje bolest, kterou barevné kuli¢ky zpiisobuji, nicméné snizuje té¢z hladinu adrenalinu
pii samotné hie. Jejich vyhoda tedy spociva v pristupnosti SirSimu okruhu lidi, ktefi maji
z paintballu strach, na druhou stranu pfi laserové valce nenabizi takovy zazitek z bitvy, jakou
je schopen poskytnout paintball. Tato spolecnost se jmenuje ,,Zéna laser arena 123 a na-

chazi se ve stejnojmenné 123. budové Svitu.

Dalsi konkurenci, byt se jedna o odlisny produkt, by mohla byt skupinka nadSenct, ktera
hraje airsoft v Malenovicich v prostoru zvaném Skleniky, avSak zde je podminka vlastnit
svou vyzbroj, aby si mohl ¢love€k zahrat, jinak nebude do hry vpustén. To spoustu lidi miize
odradit, nebot’ se nejednd o nejlevnéjsi investici, a pokud se pro ni ¢loveék rozhodne, musi se
jivénovat i v budoucnu. Pro pofizeni tedy musi mit vazné diivody a nesmi ho hra odradit po

prvni Gcasti. Zato PANT poskytne vlastni prostfedky k zaptijéeni pro hrani hry, zejména pak

zbrang, ale 1 vhodné obleceni, pokud navstévnik zapomene ¢i zadnym nebude disponovat.

4.2.2 Potencionalni konkurence

Vyskytu novych arén brani jak podnikateliv projekt PANT, s. r. 0., kdy vic nez jedna paint-
ballova aréna by se ve Zlin¢ pravdépodobné neuzivila, navic Laser Aréna bude téZ branit
vstupu novych podnikatelti od odvétvi, kteti se tak radé€ji zaméfi na jiny druh podnikéani. Téz
pocatecni naklady by mohli n¢které byznysmeny odrazovat od zalozeni paintballové spole¢-
nosti. Pokud se navic podaii vybudovat si v PANTu pevnou a solidni znacku, lidé se k ni
budou radi vracet, budou spole¢nosti vérni a nebudou vyhledavat nahradni moznosti. Proto
se firma musi zamé&fit téZ na budovani silného povédomi o firmé&, aby si klienty neustéle

drzela u sebe a ti ziistali aréné loajalni 1 v budoucnu.
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4.2.3 Odbératelé

Co se tyka vlivu odbératelt, firma ocekava, ze potencionalni zédkaznici budou klast velky
daraz hlavné na cenu sluzby, podle které se budou rozhodovat, zda ji zakoupi ¢i nikoliv.
Z pocatku se da ocekavat stfedné velky pocet odbérateld, kteti se budou orientovat podle
svych vlastnich finan¢nich moznosti, jelikoZ se nejedna o sluzbu, nezbytnou pro kazdodenni
chod Zivota, tudiz bude velmi zélezet na cené. Budou téz pozadovat, aby za ni dostali zazitek,
ktery ocekavaji (napf. aby v prib¢hu hry se nevyskytovali problémy se zbrani, aby byla hra
bezpecna a nepftisli k urazu atd.) a aby se sluzba vyznacovala kvalitou, kterou chce spolec-

nost budovat, aby ziskala zédkazniky a udrzela je.

Pfi navySeni ceny pak hrozi, Ze u ¢asti odbérateli opadne zajem o tento produkt, protoze
jejich pfijmy nejsou dostatecné veliké, aby si mohli dovolit na promény patiicné reagovat.
Je tedy potieba nalézt potfebnou rovnovahu mezi cenou podnikatele a cenou zakaznika, aby
byly uspokojeny obé¢ strany. Nicmén¢ vyhoda bude na strané podnikatele, protoze firma to-

hoto typu se na zlinském trhu nevyskytuje.

4.2.4 Dodavatelé

Dodavatel¢ paintballovych zbrani, ndboji a vybaveni se na trhu vyskytuje hned nékolik,
tudiZ se bude moci podnikatel rozhodnout, koho sluzeb vyuzije, popfipadé miZe tyto véci
zkombinovat a od kazdého obchodu si nechat zaslat to, co pro né&j bude nejvyhodné;si a

nejlevnéjsi vzhledem k jeho finanénimu planu a zakladatelskému rozpoctu.

Pro dodavatele nebude naSe firma vedlej$im zédkaznikem, protoZe hodl4 nakoupit vybavu ve
vétsim mnoZstvim, tudiz pfinese vybranému obchodnikovi nemaly zisk do kasy nez oby-
¢ejny mensi zakaznik, ktery si zakoupi pouze jednu ¢i dvé polozky z katalogu. Bez jejich
dodavky zbozi by vSak nebylo mozZné zahdjit podnikani, tudiz jejich silu a schopnosti nelze
brat na lehkou vahu a podnikatel si musi vybrat takového dodavatele, s nimz by se dohodli

na spole¢ném kompromisu, aby nebyla poskozena jedna ¢i druha strana.

Na vybér tedy mame piedevsim z n€kolika e-shopil. Jako prvni se nabizi varianta v podobé
paintball-shopu.cz, ktery nabizi poloautomatické zbran¢ od zhruba 2 500 K¢, coz je pro za-
¢inajiciho podnikatele piijatelnd cena. U elektrickych pak za¢ina cena na asi 4 400 K¢ a
nizkotlakovych kolem 7 000 K¢, coz uz je pomérné vyssi ¢astka pti odbéru néco pres desitku
téchto typl zbrani. Dale je mozné zde zakoupit zdsobniky od asi 70 K¢, masky od 630 K¢ a

CO2 nebo vzduchové lahve pro pohon zbrani od 11 K¢&. Pro podnikatele je téz zajimavé, Ze
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nabizi i kompletni sety ptekazek pro arény, které mize pro svlij podnik zakoupit. Celkem
zde nalezne tfi v cen¢ od 12 000 K¢ az do 177 711 K¢&. Pro ucely arény v raném zacatku
firmy jisté postaci sttedn¢ drahé varianty pirekazkovych set. TéZ je mozné zakoupit rizné
dopliiky, které slouzi k udrzb¢ zbrani, aby byli neustale pfipraveny k pouziti v co nejlepSim
stavu. Déle je moZznost zde zakoupit ndhradni dily do zbrani, které by podnikatel mél jisto-
jisté zakoupit v ptipadé poruchy nekteré ze zbrani. Jejich cena se odviji od znacky zbrané,

pro kterou se podnikatel nasledné rozhodne.

Druhou variantou je pak témeét totozna adresa www.paintballshop.cz (bez pomlcky mezi
slovy), ktera téz by slouzila jako e-shop pro paintballovou arénu. Velmi zajimavym prvkem
tohoto obchodu je, ze nabizi kompletni sety, v nichz kupujici nalezne zbran, zasobnik, CO>
a masku, coz by mohlo proces nakupu potfebného vybaveni zjednodusit a podnikatel by na
téchto soupravach mohl vyrazné usetfit. V nich se nachézi také zbrané, které se vzhledem
blizi k tém realnym, coz by nékteti zakaznici mohli ocenit pro autenti¢téjsi zazitek ze hry.
Kromé zminénych setil téz nabizi v§echny véci samostatné, v prakticky stejnych moznostech

jako jeho konkurent, kterého jsem rozebral vyse.

Tteti a posledni moznosti, pro kterou se bude podnikatel pozdéji rozhodovat je znackovy e-
shop RPR Paintball, ktery sice nabizi zbran¢ v pon¢kud vyssi cenové kategorii, av§ak nabizi
vetsi mnozstvi realnéjSich vzhledi paintballovych modeld, coz by zakaznici mohli ocenit.
Zalezi na podnikateli, zda na nakup téchto znacek nalezne dostate¢né mnozstvi financi, ¢i
zda se pak rozhodne pro levné;jsi variantu nebo kombinaci vSech, kdy zakoupi n¢kolik typt
zbrani a smicha tak realné;si vzhledy s klasickymi paintballovymi, jaké klient zné z reklam
¢i plakatd. RPR dodavatel téZ na svych strankach uvadi moznost zakoupeni vyhodnych setd,
avSak v této kategorii se zadny nenachazi mimo dovétek, Ze pti zakoupeni setu ziska odbe-

ratel slevu z potfizovaci ceny.

Podnik bude téZ outsourcovat zakazku pro vytvoteni filmu ze hry na zdklad€ snimki z roz-
misténych kamer, kterou pak piedé ptibuznému zakladatele spole¢nosti Thomasi Strohba-
chovi, ktery se upravou videa zabyva, navazou spolu obchodni spolupraci a za patii¢nou
odménu bude tato fyzicka osoba pracovat pro PANT, s. r. 0. Ohodnocen bude za kazdy vy-

tvofeny film v pfedem dohodnuté cené.


http://www.paintballshop.cz/
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4.2.5 Substitu¢ni vyrobky

Mnoho alternativnich variant Zlinsky trh nenabizi, a co se ty¢e samotného paintballu pak je
moznost zaplatit si tyto sluzby prakticky nulova, pokud se zdkaznik nehodla vydat do Hole-
Sova ¢i1 Kroméfize, kde se nejblizsi arény nachdzeji. Jisté, miize ptejit na Laser Arenu ¢i se
rozhodnout hrat airsoft, nicméné pokud paintballovou arénu opusti z finan¢nich davodd, je
malo pravdépodobné, ze se rozhodl pro podobné nakladnou variantu ,,laserové prestielky*
¢1 jeste drazsi airsoft, kdy by musel navstivit Skleniky v Malenovicich, kde je vSak vyzado-
vana vlastni vybava. Laser Aréna pak, jak jiz bylo n¢kolikrat zminéno, nenabizi tak adrena-
linovy zazitek ze hry jako pravé paintball, nicméné tlumi zbytecnou bolest a nezplisobuje
barvené skvrny. Alternativnich moznosti tedy zdkaznik moc nema, coz vSak neznamena, ze
podnikatel si bude urcovat cenu podle svych vysttelka, ale bude se snazit ji stlacit tak, aby

odpovidala zdkaznikovym ptedstavam.
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5 MARKETINGOVA STRATEGIE PODNIKU

V této Casti podnikatelského planu se byznysmen zaméii na marketingovou strategii pod-
niku, pomoci které se bude snazit oslovit co nejvice zakaznikli a v tom lepsi ptipad¢ je nala-
kat k vyuzivani sluzeb firmy PANT, s. r. 0. a vybudovat si u nich dobrou povést, ktera zajisti,
ze zpétné hodnoceni klienta bude pozitivni, bude povédomi o firmé §ifit i mezi své znamé a
podnik tak vybuduje silnou znacku na trhu. Marketingovou strategii se pak rozhodne zvolit
pomoci nejcastéji vyuzivaného nastroje, a to marketingového mixu 4P (Product, place, price,

promotion)

5.1 Marketinovy mix 4P

V teoretické ¢asti jiz bylo feeno, co marketingovy mix je, neni tedy potieba zdrzovat se
dale jeho vysvétlovanim. Nyni podnikatel pfistoupi k rozepsani jeho jednotlivych prvkd,

kterymi tedy jsou produkt, cena, distribuce a komunikaci.

5.1.1 Produkt

Struénému popisu produktu (v piipade tohoto podnikatelského planu pak sluzby) se vénoval
tento plan na zacatku, nyni se na n¢j podiva ze SirSiho spektra. Z hlediska kvality se bude
podnikatel snazit poskytovat vybaveni, které bude bezproblémové, bezporuchové, aby za-
kaznik nemusel fesit pfipadné reklamace pifi nefunkcnosti véci. TudiZ je nutné zaméfit se na
znaCky zbrani, které jsou provétené uZivateli. Je mozné, Ze nebudou uplné nejlevnéjsi,
nicméné pii budovani znacky firmy je nutné zainvestovat do vybaveni, které klienti oceni.
Neni vZdy nejlepsi sdhnout po té nejdrazsi varianté z hlediska financovani podniku a bude

nutno hledat ,,zlaty stfed®, ¢ili nakoupit co nejlepsi vybaveni v poméru cena/vykon.

Co se tyce samotné hry, zazitek bude na zdkaznikovi, aby posoudil, zda odpovidala jeho
predstavam a pozadavkim. Jak jiz bylo feceno, firma poskytne n€kolik druhii her a vybaveni
htisté bude takové, aby simulovalo vojenské prostiedi a poskytlo autentickou zkuSenost pii
hrani hry. Lze tedy budovat znacku na samotnych moZnostech hrani, které mize nabizet
firma jako jedind v okoli, nebot’ rizné herni médy mohou byt pro klienty ptitazlivejsi nez
obycejné prestrelky v jinych arénach. Tyto prvky tedy mohou byt rozhodujicimi pii volbé

mista, které chce spottebitel navstivit.

Samotna sluzba nemtze mit nijaké logo, firma v8ak znakem, ktery bude zadkazniklim blizky

uz ano. Pfi vyrobé€ loga je upfednostiiovana jednoduchost, kruh s paintballovou zbrani nebo
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maskou by mohl byt idedlnim prvkem jako zvyraznéni firmy. Neni tézké si jej zapamatovat

a thned se kazdému vybavi.

Sluzby budou doplnény také prodejnimi vyrobky, jako bude lehké obcerstveni ¢i suvenyry
jako upominkové pfedméty nebo véci urcené pro vlastni hrani paintballu, které si budou moc

zapaleni hraci zakoupit.

Jako suvenyr si budou moci hraci zakoupit video ze hry, nebot’ po celé arén¢ budou rozmis-
tény kamery, které budou paintball snimat z n¢kolika riiznych thll, takze klient pak bude

mit dozivotni vzpominku na probéhlou akei.

5.1.2 Cena

Cenovou politikou firmy se bude plan podrobnéji zabyvat ve finan¢nim planu, tudiz ptesnou
hodnotu za sluzbu ¢i doprovodné vyrobky nalezne ¢tenai v sekci s kalkulaci nakladi a zisku.

Bude vSak nastavena tak, aby byla pfijatelna i pro méné bonitnéj$i klienty.

Jist¢ vSak bude mozné ziskat rizné druhy slev a vyhod. Napiiklad studenti budou mit pfi
predlozeni patficného prikazu narok na snizeni ceny o 5 %, diichodci pak o 10 %, avSak
neocekava se piiliSny ptichod star§i vékové kategorie lidi, viceméné kvili jejich zhorSuji-
cimu se fyzickému 1 psychickému stavu ¢i nedostatku volnych finan¢nich prostredk, které

mohou obétovat pro navstévu arény.

Na druhou stranu je zde pak piiplatek za objednavku arény mimo dobu, ktera je vyhrazena
jako oteviena, a to ve vSedni dny 10 % z ptivodni ceny pro kazdého jednotlivce a o vikendech
pak 20 % z ceny. Pokud se skupina zékaznikli rozhodne vyuZivat sluzby ve statni svatky

nebo jiné dny, které jsou piedepsany jako volné, pfiplati si pak kazdy ticastnik 40 % za hru.

Firma bude poskytovat zaruku objednanym klientim, Zze pokud pfijdou ve stanovené dob¢,
budou piijati. Téz bude ptislibeno klientim, kteti nebudou spokojeni s hranim vraceni vstup-
ného v polovi¢ni vysi, pokud se pro nesouhlas vyjadii vétsi polovina zi¢astnénych a to pouze
za podminek, Ze nebude odehrdna ani plle hry. Téz budou vraceny penize nebo nastaven
dodatecny €as pii poruse zbrané ¢i jiné dalsi zdvady pfi hrani, aby se zdkaznik necitil posko-

zen.

Platebni moZnosti bude nabizet ve dvou provedenich. Bud’ platbou hotové, nebo platba kar-
tou. Zadné jiné moznosti jako platba na splatky ¢i dalsi jiné nebudou klientiim umoznény.
Za sluzbu bude muset zaplatit na misté po odehrani hry, a pokud tak neucini, zaméestnance

ma povinnost zavolat jakékoliv aktivni slozce Policie Ceské republiky.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 53

5.1.3 Misto

Prodejni misto bude velice jednoduché, nebot’ nikde jinde nez v samotné aréné si klient ne-
bude moci sluzby zakoupit, tudiz neexistuje jakakoliv distribu¢ni cesta, kde by nalezl na-

hradni feSeni, pokud by se nemohl dostavit na adresu, kde je paintball dostupny.

Bude samoziejm¢ moznost sluzbu objednat telefonicky ¢i pies webové stranky, avsak aby
dostal to, co chce, nebude opét jind moznost, nez si dojit hru zahrat na stanovenou adresu

arény.

Co se tyce zbozi a sluzeb, které bude moci klient zakoupit, jiz bylo zmifiovano v piedchozich

Castech bakalatské prace.

5.1.4 Komunikace

Z hlediska propagace sluzby a samotné firmy, se podnikatel rozhodne pro velky billboard,
ktery bude instruovat o umisténi arény a lakat klienty k jeji navstéveé. Umistén bude dle do-

stupnosti volnych reklamnich ploch.

Jako dalsi moznost propagace podnikatel vidi pfedevsim v internetu, kdy umisti bannery na
patfi¢né stranky, jako jsou paintballové obchody ¢i stranky mésta Zlina. Velky prostor pak
nabizi samotny Facebook, ktery dnes vyuZiva velké procento lidi na svété, tudiz vytvoreni
patficné stranky, by téz zajistilo rozsifeni mezi velké mnozstvi uzivateld, hlavné pak mezi

mladou generaci, nebot’ pravé oni Facebook z vétsi casti vyuzivaji.

Samoziejmé vypise také par inzerati do novin, at’ uz na hledané zaméstnanecké pozice ¢i
jako dal$i formu propagace firmy. Internet t€z bude hodné vyuZzivat k hledani potencional-

nich pracovnik.

Pokud se firma na trhu usadi, je mozné v budoucnosti piistoupit k lepSim formam propagace
jako je reklama v radiu, videoreklama na YouTube atd. To vSak momentaln¢ vzhledem

k omezenému rozpoctu podnikatel nehodla fesit.

5.2 Realiza¢ni projektovy plan

Co se ty€e Casového odhadu zahdjeni podnikani, podnikatel zvazuje, kdy ziskd potiebné
prostiedky k zaloZeni arény a termin zahdajeni projektu stanovuje na leden 2018 a otevieni
samotné arény pak na cervenec 2018, nebot’ bude nutné sehnat pottebné vybaveni, a budovu

vybavit vécmi, které ke hie slouzi. Nutné bude téZ rekonstrukce, ktera bude zalezet na stavu
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budovy, nebot’ prostiedi nebylo dlouhou dobu vyuzivano a nejspise tedy bude nutné jej jeste
uréitym zpusobem upravit, aby bylo pro navstévniky bezpecné.

Pokud jsou prace hotové a budova je uzplisobena k hrani, podnikatel ji nasledn€ vybavi od-
povidajicim nabytkem ¢i vécmi, aby odpovidala vzhledu paintballové arény, a navstévnici

byli s vizualizaci prostfedi spokojeni.
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6 FINANCNI PLAN PODNIKU

V této Casti podnikatelského planu najde ¢tenai veskeré Ciselné udaje vyjadiené v penézni
hodnot¢ nutné k zaloZené, provozu a ¢innosti firmy, v€etné vysledného zakladatelského roz-

poctu a zdrojt financovani. Téz zpracuje oCekavany zisk.

6.1 Financni prostredky nezbytné k zaloZeni podniku

Nejdiive se podnikatel zaméfi na prostfedky nezbytné pro ziskani oprdvnéni k podnikani
v daném oboru, tedy pozadavky, které musi finan¢né splnit, aby mohl pfikrocit k druhé fazi,
jiz je investice do dlouhodobého a obézného majetku, ktery nasledné bude mit za cil gene-

rovat zisk.

V prvé fad¢ je nutné vytidit si potiebné Zivnostenské opravnéni, které¢ v naSem ptipad¢ zna-
mena ziskani koncese k vykonavani ¢innosti, jak stanovuje prace na zacatku v oddilu ,,Za-
kladni informace®. Prvni poplatek za Zadost o koncesovanou zivnost stoji 1000 K¢, za kazdy
dalsi si pak podnikatel ptiplati 500 K¢. Pro provoz paintballové arény vSak bude stacit za-
platit pouze 1000 K¢. Déle je vSak nutné zaplatit administrativni poplatek, ktery ¢ini 50 K¢
a je za prijeti zadosti zpisobilému kontaktnimu Gfadu, vétSinou se jednd o CzechPoint, ktery

tyto zaleZitosti fesi. Celkove tak podnikatel zaplati minimalni ¢astku 1050 K¢&.

Jako druhy bod pak ptijde zalozeni samotné spolecnosti s ru¢enim omezenym. Pfi ni je tedy
nutné sepsat spole¢enskou smlouvu ve formé notarského zapisu, za ktery je nutno téZ zaplatit
poplatek. A ten se pocitad na zaklad¢ vlozeného zdkladniho kapitalu podniku, coz v naSem
ptipadé bude ¢init 800 000 K¢&. Pro tuto ¢astku je vysSe poplatku odvozena tarifem ve vysi 42

000 K¢ podle ur¢enych procentudlnich koeficientt.

Posledni polozkou, kterou musi byznysmen zaplatit, aby jeho spole¢nost byla zalozena, je

poplatek za zapis do obchodniho rejstiiku, jehoz vyse je stanovena na 6 000 K¢&.

Celkova castka za zalozeni spole¢nosti tedy v souctu ¢ini 48 000 K¢. V souctu s predchozi
¢asti to pak bude délat 49 050 K¢, které si musi vy€lenit na pravni nalezitosti, bez nichZ neni

mozné spolecnost s ru¢enym omezenym legalné zalozZit.

V ptipadé téchto polozek se jednd o jednorazovou investici, kterou v budoucnu podnikatel

nebude nucen opakovat. Veskeré vydaje jsou pak jesté shrnuty v piehledné tabulce.
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Tabulka 1 Finanéni prostiedky nutné k zalozeni podniku

Nékladova polozka Cena polozky

Zivnostensky list 1000 K&
Poplatek u CzechPointu 50 K¢
Poplatek za notéai'sky ovétenou
42 000 K¢
smlouvu
Zapis do obchodniho rejstiiku 6 000 K¢
CELKEM 49 050 K¢

6.2 Financni prostiedky nezbytné ke startu podniku

Spolecnost je tedy formalné zalozena, poplatky zaplaceny a podnikatel se tedy mtze pustit
do nakupu majetku, ktery mé za ikol pfinaset spolecnosti zisk. Nejdiiv tedy vycisli prvotni
prostfedky, bez nichz by aréna nefungovala a nésledné se bude vénovat primérnym fixnim

nakladiim, které musi kazdy mésic platit.

Zpocatku bude nejspiSe nutné provést drobné rekonstrukce arény, aby byla pfipravena ke
hte. Lze jen velmi téZko ptesné odhadnout, kolik si takové prace vyzadaji finan¢nich pro-
stiedkil, nebot’ to bude nezbytné nejdiive prokonzultovat s patficnou firmou, ktera se opra-
vam vénuje. Podnikatel si vSak muize vyc¢lenit ¢astku, kterou je na opravy ochoten vyclenit,

coz odhadne na ptiblizné¢ 200 000 K&.

Pokud ma splnéné veskeré prace, spojené s bezpecnosti a piizpiisobenim budovy k vykona-
vani podnikatelské ¢innosti, miiZze podnikatel pfistoupit k druhé ¢asti ndkupu prostiedkt ke
startu arény. Bude se jednat predevsim o prodejni zbozi, majetek a systémy, jako je elektro-

nicka evidence trzeb nebo pocitac.

Zacne tedy od zacatku a to elektronickou kasou, ktera ho vyjde v ptepoc¢tu na 13 000 K¢ po
zaokrouhleni. Castka je pomérné vysokd, aviak jednd se o prostiedek, ktery jak tiskne
uctenky, tak zaroven pfijima platby kartou, tudiz podnikatel timto krokem vytesi nékolik
problémt zaroven. Objednévat ji bude z Alzy a jedna se rozbalené, avSak nepouzité zbozi,
tudiz néco malo uSetii a nezakoupi opotifebovanou véc. Déle zakoupi pocita, na kterém
bude zaznamenavat veSkeré dllezité Cinnosti, véetné rezervaci atd., ktery si téz vybere

z Alzy. Nepotiebuje zadnou slozitou a silnou sestavu pro vykonavani jednoduchych operaci,
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tudiz se rozhodne pro Lenovo IdeaCentre, ktery je dodavan s kldvesnici, mysi i monitorem

a vyjde ho na 4 000 K¢.

Dale vycleni asi 60 000 K¢ na nakup rizného druhti nabytku, jako jsou stolicky, zidle, re-
cepcni pult a podobné véci, které budou umistény ve vstupni hale. Dal$i penize pak na né-
kolik véci k toaletdm a sprcham. Pisoar pak stoji v pfepoctu 5 800 K¢ a potizen bude ze
stranek onlinekoupelny.cz, jeden prozatim postaci. Zachody pak za cca 1 500 K¢ za kus,
firma zakoupi dva kusy u firmy Siko.cz. Sprchy pak poftidi tii ze stejné spolecnosti Siko.cz

za priblizné 2 000 K¢ jednu.

Nyni muze pfistoupit k nakupu samotnych véci, které budou slouzit pfi hie, jako jsou zbrang,
CO2 nebo kyslik, barevné kulicky atd. Nasleduje rozhodnuti, pro kterého z dodavatela se
rozhodnout, pfipadné jakou kombinaci v§ech dostupnych prodejcti zvolit. Podnikatel se v§ak
rozhodne stoprocentné sahnout po vyhodnych setech, které nabizi internetovy obchod paint-
ballshop.cz, nebot’ na nich mize vyrazné€ usetfit. Vybere si vyhodny set Spyder Victor Basic
za cca 3 400 K¢ a nakoupi jich rovnou 15, aby mél ptipadné¢ néjaké vybaveni do zalohy,
kdyby doslo k zdvaddm na zbranich, maska se rozbila, ¢i dosel CO». Jednoduchym zptiso-
bem tak vytesi nakup pottebného vybaveni, v€etné ndhradnich véci a zasob. Bude nezbytné
zakoupit také potfebné ndhradni dily, na které si firma vycleni cca 40 000 K¢ a nakoupi jich
ruzné druhy. Tyto soucastky mohou slouzit dvojim zpiisobem, a to jako prodejni artikl nebo
zéalozni prvek do zbrané, pokud se né&jaky porouchd a bude nutno jej nahradit novym. Na-
koupi je ze stejné stranky a mnozstvi a druh nakoupi dle odhadi a vlastniho uvazeni. Dale
nakoupi do zasoby lahve s CO», na které vycleni 10 000 K¢, jez budou slouzit, jako zalozni

pohon pro zbran¢, az dojdou plechovky ze zakoupeného setu.

Nyni zakoupi sady barevnych kulicek, které budou slouZit jako naboje a jelikoz jejich spo-
tteba je pomérné velkd, stanovi, kolik kuli¢ek dostane zakaznik zdarma, a za kazdé dalsi si
bude nucen pfiplatit. Ze stranek www.paintballshop.cz zakoupi baleni po 48 000 ks a koupi
rovnou dvé, ¢imz vytesi zasobu kuli¢ek po delsi ¢asovy tsek a nebude se tak muset starat o
jejich neustalé nakupovani. Tento vyhodny bali¢ek bude stat 17 300 K¢/baleni, jedna kulicka
pak vyjde na 0,36 K¢&. Dva tyto velké balicky pak vyjdou na 34 600 K¢&.

TéZ je potieba vybavit arénu potiebnymi piekazkami, které budou slouzit jako kryty a zne-
snadni orientaci v aréné pro nepfatele a umozni tak, aby oba tymy nebyli na prvni pohled
viditelné a mohli vyuzivat riiznych véci jako krycich predméti. Zakoupi tedy dostupné sety

prekazek, které jsou sice pomérné drazsi, nicméné se jednd o jednorazovy nakup, ktery by


http://www.paintballshop.cz/
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mél kompletné arénu vybavit, tudiz nebude potieba dalsich nakupti, aby byla aréna schopna
provozu. Celkové set vyjde v prepoctu na 55 900 K¢ a obsahuje 25 ptekazek. Podnikatel
pocita také s tim, ze nekteré piekazky zlistanou nevyuzity, a proto je umisti na skladu v pii-
pad¢, ze by se n¢jaka rozbila. Prekazky by mély byt piivezeny v zelené barveé, coz bude

kopirovat armadni barvy a ty by mély k prostredi ladit.

Dalsim prvkem bude zakoupeni ¢tyi kamer, které budou pfipojeny na pocita¢, aby mohl
zaméstnanec monitorovat celou arénu a v piipad¢ potfeby zasahnout, pokud dojde k vazné;j-
Simu urazu ¢i porusovani bezpecnostnich piedpist a samotnych pravidel hry. Budou chra-
nény jednoduchym pouzdrem, tudiz by nemélo dojit k jejich poskozeni. I pro tyto kamery
1ze zakoupit vyhodny set za 8 000 K¢ ze stranek obchodu Eva.cz, tudiz opét podnikatel vy-
uzije zajimavé nabidky a sdhne po ni. Kamery nasledné budou rozmistény a instalovany do

rohtl arény.

Dale podnikatel zakoupi prodejni pfedméty, pfimo souvisejici s paintballem a rozhodne se
pro COz néplné ze stranek www.paintballshop.cz a koupi jich pét v hodnoté kolem 1000 K¢
(celkem tedy 5 000 K¢). VéEtsi prodeje neocekava. K tomu piikoupi tii paintballové masky
v hodnoté 650 K¢/ks (celkem 1 950 K¢&). S vét§simi prodeji nepocita a k tomu na pulty ptihodi
téz nckteré nahradni dily do zbrani, které vSak mtze kdykoliv stdhnout a posléze vyuzit,

pokud bude tieba.

Jako posledni prodejni poloZku dokoupi drobné trvanlivé obcCerstveni, na které si vycleni
20 000 K¢ a podle vlastniho uvéazeni nakoupi trvanlivé napoje, suSenky, ty¢inky, oplatky a

dal$i druhy drobnych svacinek, které budou moci zakaznici pted ¢i po hie zakoupit.

Po souctu vsech téchto nakladl bude muset do zakladatelského rozpoctu zahrnout castku
nezbytnou pro start podnikéani v celkove vysi 535 550 K¢, coz podle zminénych polozek neni

uplné vysoka ¢astka, tudiZ je skoro z pllky hrazena vkladem zakladatele do spole¢nosti.

Znovu se jedna o jednorazové investice, které podnik musi vynaloZit, aby dosahl bodu, kdy
bude aréna schopna pojmout prvni zdkazniky. Teprve nasledujici body budou obsahovat
proménlivé a opakujici se prvky, které podnikatel bude platit mésicné. Opét je vSe shrnuto

v ptehledné tabulce.


http://www.paintballshop.cz/
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Tabulka 2 Finan¢ni prostiedky nutné ke stratu podniku

Nékladova polozka Cena polozky
Rekonstrukce 200 000 K¢
Elektronicka kasa 13 000 K¢
Pocita¢ Lenovo 4 000 K¢
Nabytek 60 000 K¢
Pisoar 5 800 K¢
2x Zéachody 3 000 K¢
3 x Sprchy 6 000 K¢
15 x Zbran 51 000 K¢
Nahradni dily 40 000 K¢
CO: lahve 10 000 K¢
2 x Kulicky 34 600 K¢
Set prekazek 55900 K¢
Monitorovaci kamery 8 000 K¢
Prodejni predméty 6 950 K¢
Obcerstveni 20 000 K¢
CELKEM 535 550 K¢

6.3 Financni prostiedky vynaloZené k marketingové propagaci firmy

Je velmi obtizné vy¢islit naklady na propagaci, jelikoz jsou velice proménlivé a pokazdé
jiné. Podnikatel se tedy pokusi ve svém planu je nastinit alespont odhadem, aby mél poten-

cionalni investor piedstavu o jejich vysi.

Propagace pomoci Facebookové stranky je pomérné levnd zélezitost. Sponzoring nabizi uz

od 25 K¢, samoziejmé se vSak jedné o zakladni druh reklamy a pti volbé dalSich moZnosti
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se cena navysSuje. Nabizi pehlednou kalkulacku, kterd vyc¢isli denni naklady na propagaci
dané stranky ¢i webu, takze si mize ptehledné spocitat, kolik ho bude reklama stat. Ceny se
pak déle pohybuji od cca 1290 K¢ do 26 000 K¢&, pricemz si podnikatel mize zvolit vlastni
¢astku, kterou je ochoten do sluzby vlozit. V piipadé PANTu bude vybrana castka 40 K¢/

den, tudiz 1 200 K¢ za mésic.

Dale zalozi webové stranky, do kterych hodla vlozit 15 000 K¢. Velmi tézko se totiz kalku-
luje vysledna cena, ktera se odviji od mnoha faktori. Pro zacatek bude stacit jednoducha
struktura, kterd nebude slozita na spravu webu a az v pozdéjsich fazich se ptikroc¢i k razant-

néj$im tpravam. Na jeho naslednou udrzbu hodla vénovat 2 000 K¢ mésicné.

Téz hodla vyuzivat inzerci v Casopisech, zaméfenim odpovidajici podnikatelské Cinnosti,
tudiz pfedevsim Casopisy o zbranich nebo mistni deniky. Zaméti se pak na magaziny Zbrané
a Naboje, Strelecka revue, Prezit a z novin pak Zlinsky Denik, mlad4 Fronta dnes, Pravo a

Lidové noviny. Na tuto inzerci vy¢leni 2 000 K¢.

Firma si téz necha vytisknout 500 letakt, které rozda ¢i necha lezet na patficnych mistech,
vyvési na nasténky atd., aby pfildkala lidi. Tento krok ji vyjde v pfepoctu na 2250 K¢, pii

cené 4,5 K¢ za stranku a nechad si je zhotovit u firmy apromotion.cz.

Billboard, jak jiz bylo zmiflovano, necha zpracovat odpovédnou firmu pomoci outsourcingu.
Billboard pak bude umistén na parkovisti u OC Cepkova pod Jiznimi Svahy. Rozméry &ini
2,5 x 6 metru. Tento plakat pak necha zhotovit firmu tiskomat.cz, ktera nabizi tuto sluzbu za
400 K¢& od 2 m?. Papir, ze kterého bude plakat zhotoven, je bezdfevy a airbusovy a vazi 150
grami. Podnikatel vycCleni za tuto sluzbu 10 000 K¢&, aby mél také rezervy pro ptipadné

upravy ¢i Spatné odhady plochy.

Z této vysledné ¢astky bude 27 250 K¢ (Billboard, letaky, zaloZeni webové stranky) jedno-
razovou investici a zbytek poputuje do mésicnich fixnich nakladd, které nastavil, Ze by mél

spravné platit, aby fadné arénu propagoval.
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Tabulka 3 Finan¢ni prostfedky nutné k marketingové propagaci firmy

Nakladovéa polozka Typ nakladu Cena polozky
Facebookova propagace Mésicni 1200 K¢
Webové stranky — zal. Jednorazové 15 000 K¢
Udrzba web. stranek M¢siéni 2 000 K¢
Inzerce v tisku M¢siéni 2 000 K¢
Letaky Jednorazova 2250 K¢
Billboard Jednorazova 10 000 K¢
CELKEM JEDNORAZOVE 27 250 K¢
CELKEM ROCNI SOUHRN 62 400 K¢&

6.4 Financni prostiedky nezbytné k provozu firmy

V ptedchozi kapitole podnikatelského planu si podnikatel vytycil prvotni investice pro roz-
béh arény, ted’ si vSak bude muset propocitat jednotlivé fixni ndklady, které bude muset

kazdy mésic platit, aby jeho podnikéani probihalo bez problémti.

Ze vseho nejdiive bude podnikatel platit naklady za provozni rezii, do které patii spotieba
energie (voda, elektfina atd.), benzinu, internet ¢i vhodny mobilni tarif. Je pomérné tézké
tyto Cisla pfesné vycislit, protoZe nezndme spotiebu ani jedné z komodit, tudiz podnikatel
odhadem stanovi ¢astku 20 000 K¢ mésicné na tyto tii polozky. Internet vyuzije od spolec-
nosti O2 a to bali¢ek za 499 K¢ mési¢né, ktery nese nazev Internet Optimal Plus. Internet je

zahrnut v navrhované ¢astce.

Dale bude podnikatel nucen platit tarif za telefon. Predpoklada, ze si pofidi neomezené vo-
lani a smsky s ur€itym balickem volnych dat. VyuZzije balicku Red LTE Premium od Vo-
dafonu za 1599 K¢ mési¢né, zaokrouhleno na 1 600 K¢. Téz bude kazdy den do prace dojiz-
dét vozem Opel Zafira se spotiebou 71/100 km, tudiz bude nucen platit také benzin. Trasa
z domova od Malé Scény aZ po arénu zabere zhruba 4 km, takze pokud bude jezdit kupii-
kladu tuto trasu tam a zpatky 5x denné, ujede 40 km. Pokud tam bude jezdit minimalné 5x

tydné€ po 4 tydny v mésici, to pak urazi vzdalenost 800 km. Spotiebuje tedy v prepoctu 56 1
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benzinu, tudiz musi vyc€lenit z rozpoctu penize na jeho pokryti. Pokud se stanovi cena ben-
zinu 31 K¢&/1, nebot’ tato Cislovka je velmi pohybliva, tudiz nejde urcit presné Cislo, které
bude trvat, vyjde ndm, ze za benzin utrati podnikatel zaokrouhlen¢ 1 800 K¢. Na tuto pohon-
nou hmotu vsak pro jistotu vycleni rovnou 3 000 K¢, pro piipad, ze by najel vic kilometrt.
Néklady provozni rezie (internet, spotieba energie, benzin, tarif) se tedy budou pohybovat

v celkové vysi 24 600 K¢&. Rocné pak tato ¢astka bude Cinit 295 200 K¢.

Déle bude nucen dokupovat zasoby potravin, coz bude zaviset na prodejich. Pokud firma
bude schopna je prodavat vice, bude také muset vice nakupovat a naopak, pokud zakaznici
nebudou mit o obc¢erstveni zajem, tolik jich dopliiovat nebude muset. Vycleni tedy na tyto

potieby zasobovaci rezie 10 000 K¢ mési¢né.

Néklady na tvorbu videa ze hry 1ze odhadnout opét velmi tézko, zalezi na poctu zdkaznika,
ktefi moznosti vyuziji. Neocekava se vSak zpocatku velky zajem a proto se na tuto sluzbu

vycCleni pouhé 3 000 K¢ za cely rok.

Dale bude nucena prikupovat barevné kuli¢ky, které budou hraci spottebovavat. Jelikoz v za-
¢atku podnikani nakoupila kuli¢ek dostatek, ptikloni se k varianté zajiStovani mensiho
mnozstvi naboji do zbrani. Konkrétné se pak bude jednat o balicek po 48 000 ks, ale pouze

jedno baleni za 17 300 K¢ mési¢né z obchodu www.paintballshop.cz

Jako posledni prvek musi vy€lenit podnikatel dostatecné finan¢ni prostfedky na pokryti
mezd. Bere v ivahu osmihodinové smény, pétkrat v tydnu a 4 tydny v mésici. Do mezd
zahrne 1 pfipadné vydaje na pfescasy. Dva stali zamé&stnanci se sazbou 90 K¢/h pak vyjdou
na 28 800 K¢ a tctai/ka na 16 000 K¢. Socialni a zdravotni odvody vSech tii pracovnikl (34
%) pak budou vyc¢isleny na 15 232 K¢. Celkem se tedy jedna o ¢astku 60 032 K¢ mésicné,
720 384 K¢ ro¢né. Podnikatel pfipocte 1 odhadované odmény, kterych se mimo oteviraci
dobu mnoho neptedpoklada, tudiZ to bude pouze 30 000 K¢ k ro¢nim mzdovym nakladim.
Celkova ¢astka se vySplha do vySe 750 384 K¢.

Jako posledni bude nucen platit splatky avéru, ale ten bude probran v pozd¢€jsi ¢asti bakalat-
ské prace. Uz nyni vSak lze fici, Ze splatky budou ¢init cca 9 000 K¢ mésicné, celkem tedy

108 000 K¢ ro¢né.

Vesker¢é udaje jsou dale znazornény v piehledné tabulce. Ceny jsou uvedeny jako ro¢ni vy-

daje na provoz firmy.


http://www.paintballshop.cz/
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Tabulka 4 Finan¢ni prostfedky nezbytné k provozu firmy

Nakladova polozka Cena polozky
Provozni rezie 295200 K¢
Zasobovaci rezie 120 000 K¢

Tvorba videa 3 000 K¢

Doplnéni kuli¢ek 207 600 K¢
Mzdové nédklady 750 384 K¢
Splatky uvéru 108 000 K¢

CELKEM 1484 184 K¢

6.5 Zakladatelsky rozpocet

Pokud ma podnikatel vycisleny veskeré nadklady muize pfistoupit k sestavovani pottebného

zakladatelského rozpoctu, ktery vytvoreni seCtenim vSech polozek, jez je nutné uhradit.

e Financ¢ni prostfedky nutné k zalozeni arény = 49 050 K¢

¢ Financ¢ni prostfedky urené k marketingové propagaci firmy (jednorazové) = 27 250
K¢

e Financ¢ni prostfedky uréené k marketingové propagaci firmy ro¢ni = 62 400 K¢

¢ Financ¢ni prostfedky nezbytné ke startu podniku = 535 550 K¢

¢ Financ¢ni prostfedky nezbytné k provozu firmy = 1 484 184 K¢

e CELKEM =2 158 434 K¢

6.6 Rezim financovani nakladua

Jakmile mame vycisleny naklady, je nutné stanovit, jak budou splaceny. 800 000 K¢ bude
hrazeno ze zakladniho kapitdlu a na zbytek bude nutné sjednat ptijcku. Vybere vyhodnou
pujcku na 800 000 K& od Monety, kterou zafixuje na 10 let a bude splacet cca 9000 K¢
mésicné. Zbytek potiebnych financi ziskd od ptibuznych ve vysi 600 000 K¢, s nimiz si
domluvi odklad splatek az po roce od zalozeni arény a posléze bude stanoven splatkovy

kalendar, ktery nasledné€ vejde v platnost.
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6.7 Stanoveni ceny sluzby

Aby se dala pokusit vy¢islit cenu sluzby, za kterou se bude prodavat, musi se podnikatel
priklonit k ur¢itému odhadu lidi, ktefi by mohli od uvedeni arény do provozu, podnik na-

vstivit a vyuzit jeho moznosti.

Byznysmen tedy vezme pocet lidi ve véku od 15-59 let, ktery si stanovil v PEST analyze na
zaCatku podnikatelského planu a z n¢j se pokusi odhadnout, kolik lidi by mohlo arénu na-
vstivit. PoCet moznych zajemct je 43 747 lidi, z nichz ne vSechny bude lakat hru vyzkouset,
votn¢ ¢i jinak indisponovani a nemohou si paintball dovolit. Podnikatel si dovoli tedy od-
hadnout toto Cislo po uvazeni vSech moznych variant na 15 000 obyvatel, které¢ bude hra
zajimat. Nyni bude plan brat v potaz pouze cenu samotné sluzby, vedlejsi zbozi, které hodla
prodavat, vynecha a bude prodavat se ziskovou ptirazkou 20 % z ndkupni ceny. Pokud
usoudi, Ze cena je i pres prirazku i tak nizka, pokusi se ji dale navysit na odpovidajici hod-
notu. Odhadovany vzorek lidi slouzi pouze ke stanoveni ceny sluzby, nikoliv ke stanoveni

ocekavaného zisku pomoci odhadu potencionélnich skute¢nych navstévniki.

Zvoli metodu rozpocitani konkrétnich nadkladovych polozek na jednotku a k souctu téchto
nakladl posléze pricte ziskovou ptirazku, kterou nastavi podle v§eobecnych standardti na 20
%. Naklady na jednici tedy podle jednoduchého rozdéleni (2 158 434 K¢&/15 000 lidi) jsou
vyjadieny jako 144 K¢ (zaokrouhleno na celé koruny nahoru). Ziskova ptirdzka tedy ¢ini
(144 K¢*20%) 173 K¢ (zaokrouhleno na celé koruny nahoru). Podnikatel zaokrouhli cenu
na 175 K¢. Jednéa se o pomérné piijatelnou cenu, nebot’ napiiklad laser aréna nabizi své
sluzby za necelou stokorunu, nicméné v ptipadé zminéné spolecnosti se nejedna o tolik ad-
renalinovy zaZzitek jako v pfipadé paintballu. Co se tyce této potencionélni konkurence, ceny
se prili$ nelisi, navic paintball nabizi del$i hrani, zatimco laser game pouze ¢tvrt hodiny Cisté
hry.

Cena se pak bude dale odvijet od rezervaci mimo vymezenou pracovni dobu. 10 % ptiplatek
mimo oteviraci dobu (193 K¢) a o vikendech (210 K¢, 20 % nartist ceny). O svatcich pak
bude navysena sazba 40 % (245 K¢&). Ocekavaji se pak predevsim vikendy, kterych budou

lidé hojné vyuZivat, nebot o téchto dnech maji spoustu casu.
Pokud zékaznikovi dojdou kulicky, mtze si koupit 1 ks/5 K¢&.

Proces stanoveni ceny je jesté jednou piehledné shrnut v jednoduché tabulce.
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Tabulka 5 Stanoveni ceny sluzby

Nazev sloupce Polozka
Odhadovany pocet navstévnikl 15 000 osob
Celkové néklady 2 158 434 K¢

Rozpocet N na jednici 144 K¢

20 % ziskova ptirazka (zaokrouhleno) 175 K¢

10 % pfirazka — mimo otev. dobu 193 K¢

20 % pftirazka - vikendy 210 K¢

40 % pftiradzka - svatky 245 K¢

Nahradni kulicky 5 K¢&/ks

6.8 Ocekavany zisk

Roc¢ni souhrn nakladi, které musi podnikatel platit, predstavuje soucet fixnich a variabilnich
nakladi, jeZ ¢ini celkem 2 158 434 K¢&. Nekteré udaje jsou vSak nadsazené v nékladech, tudiz
se muze jednati o niZsi ¢astku. Tuhle ¢astku by mél v kalendainim roce pokryt, avSak vse
bude zaviset na poctu lidi, ktefi arénu navstivi. Podnikatel ocekava, ze ptichod zakaznikt
bude velky, nebot’ Zadna jind aréna ve mésté neni a lidé touzi po adrenalinové zabave. Od-
haduje se navstévnost asi 500 lidi, ktefi si pfijdou zahrat ve stanovené oteviraci dob€. Zhruba
s dal§imi 20 lidmi mésicné se piedpoklada, Ze vyuZziji moznost navstivit podnik mimo vy-
mezené oteviraci hodiny, ale ve vSedni dny. DalSich 300 vyuzije moznost vikendl a svatky
po 200 lidech v prubehu celého roku. Zlinsti obané totiz mohou vyuzit volnych dnd, kdy
nemusi do prace, k nav§tévam arény, a mizou si tak vychutnat sviij volny ¢as. Tento zisk by
pak mésicné Cinil v prepoctu 87 500 K¢ mesicné za lidi v fadné oteviraci dobg, mimo otevi-
raci dobu pak tato ¢astka bude mési¢né €init 3 860 K¢, 63 000 K¢ mésicné za navstévniky o
vikendech a 49 000 K¢ za rok o svatcich. Za obCerstveni se pfedpoklada téz konkrétni zisk,
tézko se vSak vycisluje a podnikatel ho odhaduje na 500 000 K¢ za cely rok, v¢etné prodeje
suvenyrt a ndhradnich dild. Co se tyce kulicek, o¢ekava se doplitujici prodej v piepoctu za
10 000 K¢ za kalendaini rok. Celkové vynosy tak budou po secteni ¢init 2 139 600 K¢
(1050 000 K¢ +46 320 K¢ + 756 000 K¢ +49 000 K¢ + 10 000 K¢ + 500 000 K¢). Celkovy
zisk tak po odecteni nakladii bude pro spolecnost pant ¢init 252 886 K¢.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 66

V prvnim roce podnikani by tedy spolecnost PANT nemusela byt ve ztraté, pokud se naplni
tyto predpoklady, které nejsou nerealné. Provozni naklady tedy bude schopna hradit a po-
stupné pak i1 nadale splacet vloZeny kapital. V dalSich letech se navic bude ocekéavat zvysSeni
poctu navstévnikil vzhledem k dostupnosti nové hry ve Zlin€. Ze zisku si navic bude platit

sam sobé& mzdu.

Tabulka 6 Oc¢ekavany zisk

Druh vynosu Castka

Trzby za sluzby 1901 320 K¢
Trzby za nédhradni kulicky 10 000 K¢
Trzby za obcCerstveni 500 000 K¢
CELKEM 2 411 320 K¢
Naklady 2 158 434 K¢
ZISK 252 886 K¢
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7 ANALYZA RIZIK A STRATEGIE PODNIKU

7.1 SWOT analyza

7.1.1 Silné stranky

Jak jiz bylo n¢kolikrat zminéno, podnikatel se domniva, Ze jeho nejvetsi piednosti, kterou
drzi v ruce, je jedinecnost projektu, ktery ve Zlin¢ prozatim chybi, avSak tato mezera bude
brzy zaplnéna chystanou firmou PANT. Dalsi silnou strankou, kterou disponuje je Siroky
zabér sluzeb, které svym zékaznikim bude poskytovat, at’ uz moznych suvenyrt, uréenych
k prodeji nebo modifikacemi hry, které jen tak neomrzi a klient tak bude mit chut’ si pii dalsi

navstéveé vyzkouset zase n¢jakou novou.

Pomérné nizké cena za dlouhou dobu hrani se téz da povazovat za vyhodu, kterou firma drzi

ve své ruce a kterou ohrozuje vSechny potencionalni hrace s podobnou sluzbou.

Dlouh4 oteviraci doba a moznosti hrani i mimo ni by téZ mélo potésit vSechny zdjemce o

navstévu firmy PANT.

7.1.2 Slabé stranky

Mezi slabé stranky se fadi pomérné€ vysoké naklady na zafizeni firmy, at’ uZ samotnou po-
¢atecni investici nebo kapital nutny k provozu PANTu. Nicméné vzhledem k oblibenosti
této hry napfic¢ kontinentem se oCekéava, ze potencionalni klienty tento projekt bude zajimat

a budou arénu navstévovat v hojném poctu.

7.1.3 Prilezitosti

Jako ptilezitost podnikatel vidi volny trh pro rozvinuti svych siti, a nemusi se ohlizet na
konkurenci, jelikoZ prakticky z4dna se na ném nevyskytuje. Tudiz jako ptileZitost mize vi-
dét vybudovani urcitého druhu monopolu nebo monopolni konkurence. Laicky feceno, je

v jeho sildch vybudovat silnou a kvalitni znacku co se tyCe poskytovani sluzeb hry paintball.

7.1.4 Hrozby

Jako hrozbu miiZze podnikatel definovat opét vysoké naklady, jez cely projekt miZou zhatit,
nicméngé, jak jiz bylo feceno ve finan¢nim planu, ocekava se zisk 1 v prvnim roce, tudiz by
mélo po néjaké dobé dojit k uhrazeni vlozeného kapitalu a téz bude dostatek financi pro

hrazeni provozu arény.
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Druha hrozba muze byt sice slab4, ale je ji potencionalni konkurence, naptiklad v podobé
laser arény, ktera se nachazi ve stejné budove, ale ptesto se predpoklada, ze zékazniky bude
lakat spise paintball, nebot’ nabizi adrenalinovéjsi zazitek ze hry, delsi hraci dobu a spoustu

moznosti hrani.

r wr 4

7.2 Strategické rizeni podniku

Strategie, kterou hodla firma PANT, s. r. 0. na trhu zaujimat a jak chce sviij podnik vést a
smérovat, je velice jednoducha. Podnik hodla fidit pomoci stanoveni konkrétnich cila, kte-
rych bude chtit na trhu dosdhnout a jez by méli byt pro podnikatele motivujici, aby jich
dosahl. Osobné¢ je pro podnikatele lepsi, aby se orientoval na strategické cile, nebot’ pokud
bude ptesné védét, ¢eho chece dosdhnout a nalezne ptilezitosti, které povedou k jejich dosa-

zeni, urcité se mu bude pracovat Iépe.

Na trhu se hodla zabydlet a vybudovat silnou znacku, které chce dosdhnout poskytovanim
kvalitnich sluzeb, jez zadkazniky zaujmou, nebudou na n¢ podavany reklamace a naopak bu-
dou radi arénu navstévovat znovu. T¢éz ji hodla dosahnout piijatelnou cenou, kterou povazuje

za tzv. lidovou a ob¢aniim by nemél €init problém ji za hru zaplatit.

Jako dalsi vizi je urcité vytvaret zisk, aby byla schopna hradit pomérné vysoké néklady a

vydélala si na svou budouci existenci.

Jako tieti strategicky cil povazuje likvidaci potencionalni konkurence formou dlouhé herni
doby, lidové ceny a mnoZzstvim slev ¢i doprovodnych prodeji. Kli¢ovym prvkem vSak bude
modifikace samotné hry na nékolik verzi, které nebude moci konkurovat jak Laser Aréna,

tak pfipadné nové firmy, které by hodlali vstoupit na trh s podobnou zajmovou aktivitou.
7.2.1 SMART metoda strategie podniku

Cela tato nastinéna jednoducha strategie bude jesté shrnuta pomoci rozs§itené SMART me-
tody strategického tizeni podniku, kde bude podrobnéji rozepséna.

7.2.1.1 Specific (konkrétni)

Strategické cile jsou presné definovany. Jedna se o vybudovani silné znacky na trhu, ¢ili
silného hrace na poli adrenalinovych sporti ve Zlin€é. Dale generace zisku, ktery pfinese
podnikateli uZitek, a ktery zajisti navySeni trzni hodnoty podniku. Déle pak potlaceni pfi-

padné konkurence nékolika nastroji, pfedevSim pak pomoci nizké ceny a nékolika druhi her.
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7.2.1.2 Measurable (méritelny)

Cile povazuje podnikatel za smysluplné a motivujici, nebot’ dosazeni zisku je motivaci samo
o sob¢ pro kazdého byznysmena, ktery vstupuje na trh. Podnikani se navic odehrava v ob-
lasti, kterd je zajimava a pomérné neznama, tudiz je na podnikateli, jaké nastavi pravidla ve
firmé a celkové co vSechno zdkaznikiim umozni. Ve Zlin¢ navic neni nikym zastoupena,
takZe je samo o sob¢ dostate¢nym diivodem, ze by firma mohla svou ¢innosti zaplnit mezeru

na trhu.

7.2.1.3 Achievable (dosaZitelny)

Prostor pro dosazeni téchto cilti na trhu je, nebot’ ve Zliné se nachéazi pocetna skupina oby-
vatel ve véku od 15 do 59 let, pro které je sluzba urcena. I pres vysoké naklady se pocita se
ziskem, 1 pokud by mésicné dorazil pouhy zlomek z potenciondlnich obcanli krajského
meésta. Navic, jak jiz bylo feceno, sluzba neni drah4, nabizi velkou Skalu her a je na trhu

jediné svého druhu.

7.2.1.4 Realistic (redlny)

I kdyZ néklady €ini zhruba 2,1 milionu K¢&, podnikatel si bude muset vzit Givér, nebot’ dispo-
nuje zakladnim kapitalem 800 tis. K¢&, ktery tyto vydaje z urcité ¢asti pokryje. Zbytek bude

doplnén plijckou od ptibuznych za zvlastnich a predem dohodnutych podminek.

7.2.1.5 Time-bound (Ohraniceny v cCase)

Co se tyce ¢asového harmonogramu naplnéni strategicky cilli, podnikatel si stanovi rozmezi
3-5 let, kdy by rad dosahl vySe zminénych poZzadavkl. Standardné totiz trva zhruba tenhle
casovy horizont, nez se firma na trhu uchyti a za¢ne byt ziskovéjsi nez predtim, splati nebo

z velké Casti hradi své néklady a zabydluje se na trhu.
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ZAVER
V praktické casti bakalaiské prace bylo zjisténo, Ze co se tyCe paintballu, ve Zlin€ neni do-
statecné zastoupen jakoukoliv firmou, pouze spole¢nostmi, které svou ¢innosti tuto hru pfi-

pominaji, piesto vSak jejich podminky a moznosti jsou odlisné. Zavedeni této nové spolec-

nosti by se tedy mohlo setkat s uspéchem z n€kolika prostych divodu.

Jednak by mohla nabizet nékolik moznosti, které chybi jakékoliv aréné€ paintballu v nejbliz-
Sim okoli a to je mnozstvi druhti her, které si miize navstévnik zahrat. Zavedeni téchto odnozi
by nemél byt problém, protoze nevyzaduji zddnou ¢asovou ani finan¢ni naro¢nost, pouze

urcitou upravu pravidel.

Co se tyce lidi, ktefi by mohli podnik navstivit, ve Zlin¢ je jich dostatek. Kolem 50 000
obcanil, jez by mohla hra zajimat, a to jesté€ nebylo zapocitano ptilehlé okoli, které by mohlo
do mésta dojizdét, aby si hru vyzkouselo, takze tento prostor by se téZ jest¢ mohl o né&jaké
obcany navysit. Navic by mohlo pfijit i nékolik diichodct, ¢i déti v doprovodu rodici, ktefi

nebyli do téchto ¢isel zapocitany.

Definované strategické cile jsou dosazitelné v planovaném horizontu 3-5 let pomoci nastroji
ceny, jedinecnosti hrani, dlouhé ¢asové doby a vysokou kvalitou nabizenych sluzeb. Pocita
se take s tim, Ze zdkaznici budou firmu navs§tévovat vicekrat a Ze se jim paintball v podniku

zalibi natolik, Ze se budou do PANTu vracet.

Odhadované trzby by méli stacit na pokryti mésicnich fixnich provoznich nékladl a cisty
zisk by tak mél ¢init néco pres 250 tisic K¢, pokud podnik navstivi néco malo pres 800 lidi
mésicn€. Coz by vzhledem k tomu, Ze se hraje na tymy po nékolika ¢lenech, nemuselo byt

nerealné, ale tyto ¢isla by se mohla skutecné naplnit.

Vysledny zavér je tedy takovy, ze by bylo pomérné nakladné podnik zalozit. Vzhledem
k tomu, Ze se jednalo pouze o odhady, mohlo by se Cislo jesté ménit. Nicméné paintball je
velmi zabavna hra a setkal jsem se s nazory, Ze by si ji lidé radi zahrali. Pokud by cena byla
skutecné nastavena na takovou hodnotu, kterd je inosna, myslim si, ze lidé by podnik na-
vstévovali. Prostor na zlinském trhu pro takovou arénu urcité je a vyd¢lat by si na sebe téz
mohla. Nejedna se tedy o zaleZitost, kterou by si mohl dovolit za¢inajici podnikatel, ale pro

bonitnéjsi byznysmeny s praxi by takovy projekt mohl mit smysl i do budoucna.
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