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Abstrakt

Tato bakalarska praca sa zameriava na spracovanie a formuldciu konkrétneho podnikatels-
kého planu na zaloZenie materského centra. Tento plan bude sluzit ako redlny podklad pre
zalozenie konkrétneho materského centra poskytujiceho vecerné a no¢né skupinové opatro-
vanie v Brne. V teoretickej casti definuje kltucové pojmy vztahujice sa k podnikaniu v ob-
lasti opatrovatelskych sluzieb. Najdlhsiu ¢ast teoretickej ¢asti tvori analyza podnikatelského
planu a jeho néleZitosti. V praktickej casti je spracovany konkrétny podnikatelsky zamer,
predmetom ktorého je poskytovanie vecerného a noc¢ného opatrovanie deti od 6 mesiacov

do 7 rokov. V zavere je zhodnotené naplnenie cielov a analyza dosiahnutych vysledkov.

Abstract

Main focus of this bachelor’s thesis is to create a business plan for founding a kindergarten.
Content of this thesis will be provided to entrepreneur for establishing a real kindergarten
in Brno. The key concepts related to child business is defined in the theoretical part as well
as description of business plan and its requirements. The second part consists of specific
business plan for funding kindergarten providing suppertime and all-night child care for
childer from half a year to seven years old. The evaluation of the objectives is reviewed in

the conclusion.
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Uvod

Stcéasné ekonomické prostredie prechddza vyznamnymi zmenami. Ceska republika presla po
roku 1989 procesom transformécie, ktora priniesla viacero zmien. Dudia sa uz viac nemézu
spoliehat na rozne socidlne istoty akymi bolo napr. zabezpedenie zamestnania zo strany
statu. Tymto zmendm sa musia prispdsobovat a reagovat na ne. Na druhej strane sloboda
v oblasti podnikania priniesla svoje vysledky a v sti¢asnosti maly a stredny podnikatelia
reprezentuji v Ceskej republike vySe milién podnikatelskych subjektov. [38] Podnikatelské
subjekty st konfrontované velkou konkurenciou, podnikatelskou inovativnostou a potrebou
rychlo reagovat na potreby zékaznika. Vstup na trh je niekedy naro¢ny a bezpochyby mé
svoje uskalia. Napirek tomu aj v dne$nej dobe mozeme pozorovat podnikatelské napady,
ktoré sa na trhu velmi dobre uchytia a svojou inovativnostou zaujmi mnoZstvo zakaznikov.

Najmi zacinajaci mali podnikatelia ¢asto vstupuju na trh s velmi slabou znalostou
trhu a jeho potrieb. Casto podceiuju ¢ nepoznaji faktory, ktoré ich buda pri podnikani
ovplyviiovat. Subjekty tak nedisponuju dostatkom informécii a to pre podnikatela moZe
predstavovat potencidlne nebezpecenstvo.

Cielom mojej bakalarskej prace je na teoretickom podklade vytvorit vhodny podnikate-
I[sky zamer a uviest opatrenia nutné k jeho realizécii. Podnikanie je ¢innost, ktorej sa chcem
vo svojej budiicnosti venovat, preto bolo pre mia vytvorenie podnikatelského planu velmi
obohacujice. Aj ked konkrétny zédmer, ktory som si pre tto pracu vybral nie je z oblasti
v ktorej by som chcel v budtcnosti podnikaft, prisiel som k zaveru, ze vytvorenie podnika-
telského pldnu je pre jeho tvorcu velmi prinosné. Podnikatel tym ziska $irsi rozhlad o trhu
a prostredi v ktorom pladnuje podnikat, ma Sancu vytvorit si komplexny pohlad na svoj
podnikatelsky zamer a pripadne vytvéarat prognézy vyvoja svojich podnikatelskych aktivit.

K napisaniu prace so zamerom vytvorenia materského centra poskytujiceho poobedné

a nocné opatrovanie ma inspirovala Veronika Cabalova. Veronika Cabalova je vystudovana
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porodné asistentka, ktord chce v tejto oblasti podnikat a dané centrum vytvorit. Tato praca
pre nu bude preto podkladom pre realizaciu tohto zameru. Samotné praca je rozdelena na
dve casti.

V teoretickej Casti st popisané a vysvetlené informécie, ktoré by mal podnikatel pri
tvorbe podnikatelského planu poznat. Vymedzeny je pojem podnikatel a podnikanie ¢i po-
treba vhodného vyberu pravnej formy podnikania. V tejto casti st dalej popisané moznosti
podnikatela pri posobeni na trhu podnikatelskych sluzieb. NajrozsiahlejSiu cast teoretickej
¢asti tvori popis tvorby podnikatelského pldnu a jeho formdlne néalezitosti ¢i obsahova $t-
rukttra. St v iom uvedené tiez odportcéania, na ktoré by si mal dat podnikatel pri tvorbe
kvalitného podnikatelského planu pozor.

V praktickej Casti je potom na podklade teoretickej casti a zadania bakalarskej prace sa-
motny podnikatelsky zdmer vytvoreny. Na zaciatku st popisané zdkladné informécie o spo-
lo¢nosti, opodstatnenost vyberu pravnej formy ¢i predmet podnikania. Obsah prakticke;
¢asti dalej tvori popis trhu na ktorom bude materské centrum pdsobit, vymedzenie konku-
rencie na ciefovom trhu ¢ marketingovy plan firmy. Vysvetlené je tieZ finanéné zabezpecenie
centra vratane planovanej rozvahy, analyzy nakladov a vynosov ¢i predpokladaného vykazu

ziskov a strat.
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Kapitola 1

Podnikatel, podnikanie a pravne

formy podnikania

1.1 Podnikatel

Slovo podnikatel je mozné vysvetlit z viacerych perspektiv. Formalnu definiciu tohto pojmu
najdeme napriklad v obchodnom zakonniku (§ 2, odstavec 2). Podla tohto zdkona je pod-
nikatelom osoba:

e zapisand v obchodom registri

e podnikajica na zadklade zivnostenského opravnenia

e podnikajica na zéklade iného ako Zivnostenského opravnenia podla zvlastnych pred-

pisov

e prevadzkujica polnohospodérsku vyrobu a je zapisana do evidencie podla zvlastnych

predpisov

7 tejto definicie tak vyplyva skutoénost, Zze podnikatel moze byt fyzickou, ale aj prav-
nickou osobou. Tym padom stracame jednotného menovatela pre definiciu tohto pojmu
z pravneho a ekonomického hladiska.

V néuke o podniku rozlisujeme primarneho a sekundarneho podnikatela. Primarnym
je spravidla fyzickd osoba, vlastnik podniku, pricom pre vlastnika je podnik nastrojom
podnikania. V pripade, Ze vlastnik podnik iba spravuje, deleguje svoje podnikatelské role
a funkcie na podnik, ktory podnika ako sekundarny podnikatel v zaujme vlastnika. [2, s.

30]
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1.2 Podnikanie

Pravne definovani podstatu podnikania ndjdeme opét v obchodnom zdkonniku (§ 2, od-
sek 1). Podnikanim sa rozumie ststavné ¢innost realizovand samostatne, podnikatelovym
vlastnym menom a na vlastni zodpovednost za ucelom dosiahnutia zisku. [18]

Pre definovanie zivnosti nahliadneme do zdkona o zivnostenskom podnikani (§ 2, od-
sek 1), ktory definuje nasledovné: , Zivnost je sustavnd cinnost realizovand samostatne,
vlastnym menom, na vlastni zodpovednost za ucelom dosiahnutia zisku.“ Rozdielom oproti

obchodnému zékonu je pri zivnostenskom podnikani vymedzenie samostatnosti.

1.3 Pravne formy podnikania

Zvolit vhodnt formu podnikania je pre podnikatela dolezité rozhodnutie, kazda forma ma
svoje Specifikd, ktoré musi podnikatel pred rozhodnutim zvazit. Aj ked volba pravnej formy
nie je nezvratné, jej zmena je spojend s dodato¢nymi nakladmi ktorych je mozno sa vy-
varovat zvolenim vhodnej formy podnikania. Typy pravnych foriem upravuje obchodny
zékonnik. Zivnostensky zakon sa zameriava na subjekty vykonavajtice svoju éinnost na
zéklade zivnostenského opravnenia.

Medzi hlavné kritéria pri rozhodovani sa o volbe pravnej forme podniku patri:

e spdsob a rozsah rucenia

e opravnenie k riadeniu

e moznost spolurozhodovania

e pocdet zakladatelov

e niroky na pociatocény kapital

e administrativna naroc¢nost zalozenia podniku

e Ucast na zisku alebo strate

e finan¢éné moznosti (najmé pristup k cudzim zdrojom)

e danové zatazenie

e zverejiiovacie povinnosti [1, s. 27]

Administrativny register ekonomickych subjektov spravovany Ministerstvom financii
uvadza existenciu 86 pravnych foriem podnikania. ZjednoduSene tieto formy rozdelujeme
do styroch zédkladnych skupin: podnik jednotlivca, osobné spolo¢nost, kapitalova spolo¢nost

a druzstva. [17, s. 15]
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1.3.1 Podnik jednotlivca

Fyzicka osoba vykonava zivnost na zaklade Zivnostenského opravnenia. Aby sa tak stalo,
pokial to dand zivnost vyzaduje, musi osoba spliiovat nasledujice podmienky :

e vSeobecné podmienky

e zvlastne podmienky

Medzi vSeobecné podmienky patri, dovisenie miniméalne 18 rokov, spdsobilost k pravnym
tkonom a beztthonnost. Za zvlastne podmienky sa povazuje odborné a iné sposobilost, ktora

musi byt preukdzanéd dolozenym overenym dokumentom. [2, s. 68]

Ohlasovacia Zivnost

Tento druh Zivnosti je mozno vykonévat na zéklade ohlésenia Zivnostenskému tradu a zapla-
tenia poplatku. Zivnostnik méze Zivnost vykonavat odo diia ohldsenia zivnosti prislusnému
organu.

Tento druh zivnosti dalej rozdelujeme na zivnosti:

e Remeselné, ktorych zoznam je uvedeny v prilohe 1 Zivnostenského zakona. Pre ich
ziskanie je potrebny vyuény list alebo maturita v odbore, diplom v obore alebo Sest
ro¢né prax v obore.

e Viazané, pri ktorych je nutné preukizanie odbornej spdsobilosti. Viazané ¢innosti st
uvedené v prilohe 2 zZivnostenského zakona.

e VoIné, pri ktorych musia byt splnené iba vSeobecné podmienky vykonévania zivnosti.
Koncesovana Zivnost

Tieto Zzivnosti st uvedené v prilohe ¢. 3 Zivnostenského zdkona. Koncesovani Zivnost je
mozné vykonédvat na zéklade udelenia zvlastneho opravnenia k podnikaniu, koncesie. Medzi
tieto zivnosti patria najméi ¢innosti, ktorych reguldcia a dohlad je v zdujme Statu (napr.

vyroba streliva, vybusnin, taxi sluzba atd.) [20]

1.3.2 Osobna spoloé&nost

U osobnych spoloénosti vo vSeobecnosti plati icast na riadeni spolo¢nosti a tieZ neobme-

dzené rucenie spolo¢nika za zavizky spolo¢nosti. Pozndme dve formy osobnej spolo¢nosti:
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e Verejna obchodné spolo¢nost (v.0.s.) je zdruzenie niekolkych OSVC vystupujtcich
pod jednym menom.
¢ Komanditna spolo¢nost (k.s.) je zlozend z dvoch druhov spolo¢nikov (komandanti
a komplementari). [22]
Obidve formy maja spolo¢ni podmienku zaloZenia aspon dvoma spolo¢nikmi. U v.o.s. sa
spolo¢nici podielaji na riadeni a taktiez na ruceni u zévizkov v neobmedzenej vyske. U k.s.
sa na riadeni spolo¢nosti podielaju komplementari, ktori rucia neobmedzene. Komandanti

vkladaju iba ¢iastku do vysky ktorej rucia. Na riadeni spolo¢nosti vSak inak nepodielaji.

1.3.3 Kapitalova spolo¢nost

V kapitédlovej spoloénosti plati Ze zakladatel musi vlozit vklad v uréitej vyske a ruc¢i bud
obmedzene alebo neruci vobec. Pozname dva typy kapitalovych spolocnosti:

e spolo¢nost s ru¢enim obmedzenym (s.r.o.)

e akciova spoloc¢nost (a.s.)

Spolo¢nost s ru¢enim obmedzenym moze byt zaloZzend minimélne jednou osobou, naj-
viac ale 50 spolo¢nikmi. Ti za zaviizky spolo¢nosti rucia iba do vysky nesplatenych vkladov.
Vyska zédkladného kapitalu je 1 K¢. Zmena je platna od 1.1.2014 v ramci novelizacie ob¢ian-
skeho zakonnika a nového zakona o obchodnych korporéaciach 90/2012 Sb., ktory nahradzuje
ob¢iansky zdkonnik. Zmena sa dotkla aj rudenia, podla nového zakona podielnici v spolo-
¢nosti s r.o. rudia aj svojim osobnym majetkom. [33]

Akciovt spoloénost moze zalozit jedna pravnickd osoba alebo aspon dve fyzické osoby.
Zakladny kapital akciovej spolo¢nosti je stanoveny na miniméalne 2 000 000 K¢ bez verejnej
ponuky a na minimalne 20 000 000 K¢ s verejnou ponukou. Zakladny kapital je rozvrhnuty
na urc¢ity pocet akcii. Akciové spoloc¢nost je vedend spravnou radou a jej najvyssim orgénom

je valnd hromada. [35]

1.3.4 Druzstvo

Druzstvo je spolocenstvo neuzavretého poc¢tu os6b zalozené za tucelom podnikania alebo
zaistovania hospodérskych, socidlnych ¢i inych potrieb svojich ¢lenov.

DruZstvo musi zalozit minimdalne pif fyzickych os6b alebo dve pravnické osoby. DruZs-
tvo ako pravnickd osoba rudi za svoje zavizky celym svojim majetkom. Naopak ¢lenovia

druZstva svojim majetkom nerucia. [4, s. 39|
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Kapitola 2

Podnikanie v oblasti poskytovania

starostlivosti o deti

V ceskej legislative v siiCasnej dobe nachddzame dva zakladné typy sluzieb v oblasti posky-
tovania starostlivosti o deti. Starostlivost mozeme poskytovat prostrednictvom stikromne;j
materskej Skoly podla zdkona ¢. 561/2004 Sb. o predskolskom, zdkladnom, strednom, vy-
$Som odbornom a inom vzdeldvani (8kolsky zdkon) alebo vykondvanim niektorej z Zivnosti,

ktoré upravuje zakon ¢. 455/1991 Sb., o Zivnostenskom podnikani.

2.1 Sukromné materské skolky

V tychto zariadeniach sa vykonéva starostlivost o deti od troch do Siestich rokov. Pri zriadeni
materskej Skolky sa vychadza z viacerych pravnych predpisov:
e Zékon ¢. 561/2004 Sb., o predskolskom, zdkladnom, strednom, vysSom odbornom
a inom vzdelani
e Zékon ¢. 563/2004 Sb., o pedagogickych pracovnikoch
e Zékon ¢. 306/1999 Sb., o poskytovani dotacii sikromnym skolam, predskolskym a Skol-
skym zariadeniam
e Vyhlaska ¢. 410/2005 Sb., o hygienickych poziadavkich na priestory a spravovanie
zariadeni a prevadzok na vychovu a vzdelavanie deti a mladistvych

e Vyhlaska ¢. 268/2009 Sb., o technickych poziadavkéch na stavby
e Vyhlaska ¢. 14/2005 Sb., o predskolskom vzdelavani [17]
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Cielom predskolského vzdelania je rozvoj osobnosti diefata predskolského veku, podiela-
nie sa na jeho zdravom citovom, rozumovom a telesnom rozvoji a na osvojenie si zakladnych
pravidiel spravania sa, zakladnych Zivotnych hodnot a medziludskych vztahov. Predskolské
vzdeldvanie mé vytvarat zdkladné predpoklady pre pokracovanie vo vzdeldvani, napoméaha
vyrovnavat nerovnosti vyvoja pred vstupom do zdkladného vzdelania a poskytuje Specidlnu
pedagogicku starostlivost defom so $pecidlnymi vzdeldvacimi potrebami. [20]

Pokial je materska skolka cisto stikromnym zariadenim, ktoré vzniklo na zaklade Ziv-
nostenského opravnenia a nepodlieha sieti Ministerstva gkolstva Ceskej republiky, tak nema
narok na ziadne prispevky ¢i dotécie z tohto ministerstva. Dotéacie je mozné ziskat napriklad
z rozpoctu kraja alebo obce. Dalej je mozné vyuzit program Zaruka uréeny na prevadzkové
uvery a pokial sa §kolka nachddza na vidieku, mozZe sa snazit o ziskanie prostriedkov z Prog-
ramu rozvoja vidieku - Podpora zakladania podnikov a ich rozvoja.

Vyhodou stkromnej skolky je, Ze nemusi presne dodrziavat vzdeldvaci ramec MSMT.
Zodpovednost prevadzkara tychto zariadeni je z tohto rdmca cerpaf a prisposobovat ho
svojim potrebam. Kazd4 skdlka by tiez mala mat svoj Skolsky poriadok v ktorom sa urcuje
denny rezim deti.

Kedze stikromnym $kolkam nevznik4 narok na dotéacie od MSMT (ako je tomu vo verej-
nych skolkach, ktorym st pridelované predpisané normativy), mesacny poplatok za posky-
tovanie starostlivosti je spravidla vyssi a pohybuje sa priblizne od 4 000 K¢ do 7 000 K¢.
Vyska poplatku zélezi od viacerych faktorov: intenzity dochadzky, bohatosti vyucby, poctu

deti, stravovania ¢i od poskytovania vyucby cudzieho jazyka. [27]

2.2 Typy zivnosti v danej oblasti

2.2.1 Starostlivost o deti do troch rokov v dennom reZime

Jedné sa o viazant zivnost a tak je okrem vSeobecnych podmienok (t.j. 18 rokov, pravna
a trestnd beztthonnost) potrebnad aj odbornéd spdsobilost k vykonu povolania vSeobecnej
sestry, zdravotnickeho asistenta, oSetrovatela, porodnej asistentky, zdchranara, socidlneho
pracovnika alebo pracovnika v socialnych sluzbach podla zékona o socidlnych sluzbach. Pri
ziadani o tto zivnost sta¢i potvrdenie o asporti jednom z vymenovanych povolani. V pripade,
ze osoba tymto vzdelanim nedisponuje, moze vyuzit institit zodpovedného zastupcu, ktory

zastresuje kvalifikovany dohlad nad pracovnymi tilohami a potrebnymi ¢innostami.
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Predmetom tejto zivnosti je vychovna starostlivost o zverené deti do troch rokov v den-
nom alebo celotyzdennom rezime zamerand na rozvoj recovych a rozumovych schopnosti,
pohybovych, pracovnych, hudobnych, vytvarnjch schopnosti a kultiirne hygienickych na-
vykoch primeranych veku diefata. Zaistovanie bezpec¢nosti a zdravia deti, ich pobyt na
cerstvom vzduchu, stravovania , spanku v zodpovedajicom hygienickom prostredi a osob-

nej hygieny deti vratane poskytnutia prvej pomoci. [29]

2.2.2 Poskytovanie sluZieb pre rodinu a domacnost

Ide o volnu Zivnost pre ziskanie ktorej postacuje splnenie vSeobecnych podmienok. Pred-
metom zivnosti je poskytovanie sluzieb pre rodinu a doméacnost, najméi zaistovanie chodu
domaécnosti (varenie, upratovanie, pranie a pod.), individudlna starostlivost o deti starsie
ako tri roky v rodindch, prilezitostné kratkodobé strazenie deti (vratane deti do troch
rokov), starostlivost o osoby vyzadujice zvlastnu starostlivost (zabezpecovanim nakupov

a podobnych ¢innosti stvisiacich s chodom domécnosti). [29]

2.2.3 Mimoskolska vychova a vzdelavanie, usporiadanie kurzov a Skoleni

vratane lektorskej ¢innosti

Téato zivnost patri medzi volné Zivnosti a jej obsahom je hlavne vychova deti starsich ako tri
roky v predskolskych zariadeniach, vyuc¢ba v sukromnych skolach a zariadeniach sluziacich
odbornému vzdelaniu, pokial ale nie st zaradené do registru $kol a Skolskych zariadeni
a teda nie st podnikatelskymi institiciami.

Medzi kompetencie tejto zivnosti patri aj mimoskolské vychova a vzdelavanie, doucova-
nie ziakov a studentov, vychovno-vzdelavacie ¢innosti v detskych taboroch, vyucba jazykov,
hry na hudobné néstroje, vytvarného umenia, tanca ¢i herectva. Usporiadanie odbornych
kurzov (varenie, pestovanie rastlin, Sitie atd.) ¢i semindrov. Obsahom tejto ¢innosti nie je
vychova a vzdelavanie v skolach, predskolskych a skolskych zariadeniach zaradenych do

registra $kol a Skolskych zariadeni. Tiez sem nepatri dohlad na deti v rodinach. [29]
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2.3 Podpora malého a stredného podnikania v CR

Jednou z priorit vlady CR je podpora konkurencieschopnosti malych a strednych podnika-
telov, ktori reprezentuji viac ako milién ekonomickych subjektov v Ceskej republike, t.j.
99,84% vsetkych podnikatelov. Stcasne zamestndvaji cez 1,8 milidna zamestnancov. Malé
a stredné podniky hraji vyznamna dlohu pri rozvoji endogénneho potencialu jednotlivych
krajov v CR, pretoze st podnikatelsky a spolo¢ensky s danym regiénom spojené. Hlavnym
cielom podpory MSP je zvySovanie konkurencieschopnosti malych a strednych podnikate-

Tov, ulahé¢enie pristupu ku kapitalu ¢i zjednodusenie legislativy.

2.3.1 Administrativna podpora

Cielom tejto podpory je zabezpecit dostupnost informécii pre podnikatelské subjekty. Tiez
sem patri poskytovanie réznych skoleni a tréningov, ¢i poradenstvo v oblasti legislativy.
Administrativna podpora je zabezpecovana:

e Statnymi organizaciami (Czech Invest, Czech Trade, Narodny vzdelévaci fond a i.)

e mimovladnymi organiziciami (ZdruZenie podnikatelov CR, Zviz obchodu, Zviiz prie-

myslu a dopravy a pod.) [23]

2.3.2 Financéna podpora

Finanéné podpora pre podnikatelov je zabezpecovand réznymi vlddnymi a mimovladnymi
organizaciami alebo inymi podnikatelmi. Moze ist o priamu finanéni podporu formou do-
tacii alebo nepriamu podporu (poskytnutie Gveru, rucenie tveru, znizenie urokovej sadzby
atd.).

Pravidla poskytovania podpory z prostriedkov statneho rozpoctu pre podporu vykon-
nosti a konkurencieschopnosti st upravené zdkonom ¢&. 47/2002 Sb., o podpore malého

a stredného podnikania a zdkon ¢. 219/2000 Sb., o rozpoétovych pravidlach. [24]

Program pre konkurencieschopnost malych a strednych podnikov 2014-2020

Jedna sa o komunitarny program zamerany na podporu konkurencieschopnosti eurépskych
podnikov, hlavne malych a strednych. Ide o priameho nastupcu programu Konkurencie-
schopnost a inovacie (CIP 2007-2013) bez jeho casti podporujicej inova¢né podnikanie.

[25]
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Medzi ciele programu patri:

e ulahcenie pristupu k financidm pre malé a stredné podniky (MSP)

e vytvaranie priaznivého prostredia pre vznik a rast podnikov

e podpora podnikatelskej kultiry v Eurdpe

e zvysenie udrzatelnej konkurencieschopnosti podnikov v EU

e pomoc malym podnikom pri pésobeni mimo svojej domovskej krajiny a zlepsenie ich

pristupu na trhy [11]
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Kapitola 3

Podnikatelsky plan a zasady jeho
tvorby

V stcasnom konkurenénom prostredi je pre podnikatela dolezité mat zaujimavy podnika-
telsky napad. Trhy st Casto presytené a preto pokial chce podnikatel uspiet, nemoze iba
kopirovat existujicu ponuku. Na trh musi priniest nie¢o inovativne, ¢o zdkaznikov oslovi
a ¢o pre nich bude mat vicési tzitok ako produkty, ktoré st uz na trhu etablované. Mnoho
potencialnych, ale aj stavajucich podnikatelov drzi svoje ndpady v hlave bez potreby pre-
zentovat ich v pisomnej podobe. Problém nastdva vtedy, ked sa podnikatel rozhodne svoje
napady realizovat. Ako hovori zndme podnikatelské prislovie: , Lepsie je robit chyby na
papiert, ako na trhu.“

Pred samotnou realiziciou je preto pre podnikatela opodstatnené na zaklade svojho
podnikatelského zameru vytvorit konkrétny podnikatelsky plan (dalej PP). Dovodov, preco
sa tvorbou podnikatelského planu zaoberat, je samozrejme viacero. Najcastejsim dovodom
je potreba ziskaf finan¢né prostriedky, najst spolo¢nika, informovat svojich obchodnych
partnerov, zamestnancov, analyzovat G¢elnost zameru a pod. [30]

Proces spracovania PP je prinosny aj pre podnikatela samotného. Pri tomto procese si
ujasni, aké kroky musi podniknat v jednotlivych oblastiach, ako oslovi zdkaznikov ¢i aka
siln4 je konkurencia na trhu. Dalej $pecifikuje trh na ktorom bude ponitikat svoje produkty,
aké je potreba pracovnej sily alebo ako sa odlisi od konkurencie a pod.

Srpova definuje PP ako ., pisomny dokument, ktory popisuje vsetky podstatné vnitorné

a vonkajsie okolnosti suvisiace s podnikatelskym zdmerom. Je to formdlne zhrnutie podni-
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katelskych cielov, dovodov ich redlnosti a dosiahnutelnosti a zhrnutie jednotlivich krokov

vedicich k dosiahnutiu tychto cielov.“ [13, s. 14]

3.1 Zasady pri tvorbe podnikatelského planu

Pri tvorbe kvalitného PP sa dodrziavaju nasledovné vseobecne uznavané zasady:

e Prehladnost - adresat podnikatelského planu by sa mal v texte bezproblémovo orien-

tovat.

e Pravdivost - tdaje st neskreslené a podloZené.

e Vecnost - pldn by mal riesit zasadné otazky a nemal by obsahovat zbytoéné nepod-

statné informacie.

e Zrozumitelnost - v plane maju byt jasne definované otdzky a podstatu vystihujtace

odpovede.

e Redlnost - pri odhadoch treba vyuzivat pravdivé data.

e Zohladnenie rizika - treba sa vyhnat priliSnému optimizmu a v plane zohladnif pod-

statné interné a externé rizika.

e Orientacia na trh - plan by mal byt zasadeny do trhového prostredia a preto by mal

pocditat s pravidlami a funkénostou trhu. [2, s. 60]

Struktura, rozsah ani obsah nie st nijako formalne zéviizne stanovené. Struktira planu
sa Casto riadi tym, aké informacie st dolezité pre poskytovatela kapitalu. Obvykle st poza-
dované informécie tykajice sa priamo daného podniku, pravnych vztahov, managementu,
popisu aktuélnej situacie na trhu, konkurentov, potreby kapitalu ¢i o¢akavanych finan¢nych
tokov. Niektori investori vyzaduju aby bol PP spracovany len vo forme prezentacie v prog-
rame PowerPoint.

Preto je opodstatnené zdoraznif, Ze vizudlna stranka planu je pri jeho prezentovani

dolezitym faktorom uspechu a moéze nas oproti ostatnym postavit do vyhody. [13, s. 14]

3.2 Titulna strana

Uvodné strana PP obsahuje najmi informacie obecného charakteru. Obsahovo neplni az
tak vyznamni funkciu a preto je kladeny doraz najmé na jej prevedenie. Netreba ju ¢init
prilis komplikovanou, aby sme hned zo zaciatku nestratili zdujem c¢itatela. Titulnd strana

by mala byt stru¢na a zaroven vystizna. [31]
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Uvodné strana by mala obsahovat:

e nazov projektu

e meno autora, zakladatelov a kltuc¢ovych osob

e kontaktné udaje (nézov, sidlo organizacie, logo firmy a pod.)

e vymedzenie druhu a povahy podnikania [13, s. 15]

3.3 Obsah

Pokial sa jedné o rozsiahlejsi pisomny dokument, zaradenie obsahu je uréite vhodné. Ula-
héime tym vyhladdvanie informaécii a sprehladnime tak cely dokument. Obsah by mal byt
kratky a nadpisy kapitol by mali byt obecnejSie a nie zbyto¢ne rozktuskované do velmi

malych podkapitol. Obsah by mal byt prehladny.

3.4 Executive summary

Tento anglicky pojem sa prekladd ako zhrnutie. Této cast je pre adresatov PP (investorov ¢i
moznych partnerov) klti¢ova a velmi dolezita. Casto sa povazuje za skrateny podnikatelsky
plan. Obsahuje struény prehlad o najdélezitejsich informéaciach tykajicich sa podnikate-
Iského planu a je tzv. vstupnou branou celého PP. Executive summary musi bezpochyby
zanechat dojem, uptutat pozornost a tym padom vytvorit predpoklad, Ze ¢itatel bude aj da-
lej ¢itat plan so zdujmom. Tvorca by mal toto zhrnutie vytvorit az v konecnej faze tvorby
PP, kedy uz méa usporiadané vSetky myslienky a pozna vsetky dostupné informacie tykajice
sa PP.

Zhrnutie by malo objastiovat a popisovat nasledujice body:

e meno spolo¢nosti a miesto podnikania

e obchodny koncept

e popis produktu alebo sluzby

¢ plnenie potreby trhu

e konkurenc¢na vyhoda

o faktory tispechu

e ziskovost

e kapitalova potreba [31]
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3.5 Popis spoloc¢nosti

V tejto Casti objasiujeme o aki spolo¢nost sa jedné. Vysvetlujeme, ¢i sa jedné o novi spo-
lo¢nost alebo ide o existujticu spolocnost fungujicu na trhu uz dlhsiu dobu. Pri fungujtce;
spolo¢nosti sa zameriavame na konkrétne zname tdaje o danej firme, informécie o prav-
nej forme, vzniku spolo¢nosti, zakladateloch a o doterajSsom posobeni firmy na trhu a jej
vysledkoch.

Pokial ide o novy podnik tak uvddzame navrhovani pravnu formu podnikania a jej opod-
statnenost a vyhody, predmet ¢innosti, ¢asovy horizont vzniku spolo¢nosti a tiez podstatné

informadcie spojené s jej zalozenim. [31]

3.6 Popis podnikatelskej prilezitosti

Tu objasnime, v ¢om vidime nasu podnikatelsk( prilezitost. Méze ist napriklad o najde-
nie trhovej niky, objavenie nového technického principu, revoluéného vyrobku, vznik novej
alebo zlepsSenie v si¢asnosti pontkanej sluzby atd. Potrebujeme ¢itatela presvedcit, Ze prave
teraz je ten najvhodnejsi ¢as na realizaciu nasho napadu a ze prave nas plan ma dobré pred-
poklady na trhu uspiet. Je potrebné uviest, kto nas produkt alebo sluzbu potrebuje, v ¢om
je jedine¢ny a ako bude nasa myslienka pretransformovana do podoby zisku.

V ramci popisu podnikatelskej prilezitosti sa zameriame hlavne na:

e popis produktu

e konkurenc¢nt vyhodu produktu

e Uzitok produktu pre zakaznika

3.6.1 Popis ponukaného produktu

Popis uréuje fyzicky vzhlad vyrobku, ako aj vlastnosti v pripade sluzby. Ked pontikame
vyrobok, opiSeme jeho funkciu, objasnime aké bude maft vlastnosti a Specifikujeme k ¢omu
bude sluzit. Upresnime, ¢i sa jedné o tplne novy vyrobok, ktory nemé blizky substitut na
trhu alebo sa jedna o vyrobok, ktory je v podobnej forme na trhu uz ponuikany.

Pri vyrobku tiez uvddzame ¢i podnik poniika dodato¢né dopliujtce sluzby k vyrobku,
ktoré mozu zvysovat atraktivitu ponikaného vyrobku. Moze ist napriklad o zaskolenie k po-
uzivaniu vyrobku, pravidelny servis, inStalacia, montaz ¢i nadsStandardna zaruka. Délezité

je klast doraz na jedine¢né vlastnosti produktu.
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Pokial pontikame sluzbu, tak uvddzame ako funguje. Je potrebné objasnit ako bude

sluzba poskytovand a ¢i napr. vyzaduje pouzitie nejakého vybavenia alebo zariadenia.

3.6.2 Konkurenéna vyhodu produktu

Je to dolezity aspekt odlisujici nas vyrobok od ponuky konkurencie. V dne$nych casoch
nekompromisnej konkurencie nestaci byt iba tak dobry ako konkurencia. Pokial chceme byt
na trhu ziskovy a ziadany, musime sa usilovat o to byt lepsi ako konkurencia. Musime teda
¢itatelovi vysvetlit v ¢om spociva konkurenénd vyhoda, v ¢om je nasa ponuka pre zédkaznika

jedinecna.

3.6.3 Uzitok produktu pre zikaznika

Pokial nas produkt neprinesie zakaznikovi o¢akavany zitok, na trhu nemame Sancu a nasi
zakaznici rychlo za¢nt vyhladévat lepsiu ponuku. V tejto Casti treba vysvetlit, aky prospech
plynie zdkaznikovi z nasej ponuky a z konkrétneho produktu a preco si myslime, ze zadkaznici
budi kupovat produkt prave od nas a nie od konkurencie. Predpokladom je dobra znalost

potrieb cielovej skupiny zdkaznikov. [13, s. 15]

3.7 Ciele podniku a vlastnikov

Pokial budi v podniku Tudia, ktori budt schopni realizovat podnikatelsky zamer, tak mame
dobry predpoklad preto, aby nas podnik v konkurenénom boji uspel. Potencidlny investor
si spravidla uvedomuje, Ze za spech ¢i netspech zdmeru zodpoveda do velkej miery vedenie
firmy - management. Preto je potrebné dokladne $pecifikovat ciele firmy a vlastnikov a od

toho nésledne odvijat viziu firmy ¢i firemna kultaru. [32]

3.7.1 Ciele firmy

V tejto Casti definujeme viziu firmy, ktorou priblizime sp6sob a smerovanie spolo¢nosti,
jej hodnoty, komunikaciu s okolim ¢i podnikovii kultaru. Nacrtavame budiici potencidlny
rozvoj spolo¢nosti v budticnosti. Od vizie potom odvijame samotné ciele firmy. Stanovené
ciele by mali byt SMART (anglicky vyraz zloZeny z prvych pismen charakteristik, ktoré by
mal ciel obsahovat), ide o ciel

e specific - Specificky, ktory je popisany
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measurable - ciel, ktorého dosiahnutelnost je meratelnéd

achievable - dosiahnutelny

e realistic - realisticky

e timed - ¢asovo ohraniceny [12, s. 211]

Formulécia cielov by mala byt struéna a vystiznd. Prikladom moze byt:

e Do troch rokov bude nasa spolo¢nost najviésim dodavatelom mineralnych vod v Ju-

homoravskom kraji.

e Do piatich rokov bude nasa znacka pdsobit vo vSetkych Statoch Eurépskej tnie.

3.7.2 Ciele vlastnikov a manaZérov firmy

Tejto kapitole venuju velkd pozornost najmé investori. Investori prikladaji klic¢ovym oso-
bam vo firme velky vyznam. V tejto oblasti ¢asto plati tvrdenie, ze dobré vedenie s prie-
mernym produktom je casto lepsie nez priemerné vedenie s unikatnym produktom.

Pri prezentovani manazérov a vlastnikov firmy akcentujeme ich vzdelanie a sktisenosti
(najmé v riadiacich poziciach). Uvedieme tiez aka funkciu budu tito Iudia zastévaft, pri-
padne ako sa budu jednotlivé posty menit pri rozvoji spolo¢nosti. Investor by mal po pre-
¢itani nadobudnuf pocit, ze ciele firmy a ciele vlastnikov a manazérov firmy st dosledne

prediskutované a nemaji konkurencény charakter. [13, s. 31]

3.8 Situacna analyza

Situacna analyza je metdda skiimania jednotlivych zloziek a vlastnosti vonkajsieho a vnuator-
ného prostredia podniku. Medzi vonkajsie prostredie patri makroprostredie a mikroprostre-
die, v ktorych firma podnik4 a ktoré ovplyviiuja ¢innost firmy. Medzi vnitorné prostredie
firmy patri napr. kvalita zamestnancov a managementu, finanéna situacia, stratégia firmy,
miesto posobenia firmy, firemna kultira, materidlne zabezpecenie, schopnost inovovat &i
predéavat.

Vystupom analyzy by malo byt ndjdenie spravneho pomeru medzi relevantnymi prilezi-
tostami prichddzajicimi z vonkajsieho prostredia a medzi schopnostami a zdrojmi podniku.
Kritickym bodom situa¢nej analyzy je rozhodnutie sa o problematike $irky a hibky analjzy,

o probléme jej trvania, ako aj o kvalite jednotlivych diel¢ich analyz. [12]
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Situa¢né analyza méa velké vyuzitie v strategickom marketingu. Této analyza je etapou,
ktorou podniky zahajuji tvorbu marketingového planu a tvori tak vychodisko pre vsetky
nasledujice ¢innosti. Situa¢na analyza nie je iba prostym vymenovanim informéacii a zbe-
rom dat. Umoznuje podniku poznat prostredie, v ktorom uskutoéiiuje svoje podnikatelské
aktivity a vymedzit tak stvislosti medzi podnikom a trhom. [14]

Vyznam situacnej analyzy rastie najmé s neistotou a nestabilitou prostredia, v ktorom
podnik podnika. Neustale turbulencie a zmeny, ktorymi je podnik nepretrzite konfronto-
vany nutia firmy neustdle na zmeny reagovat a vytvaraju potrebu byt stéle o krok vpred.
Poznanie podnikatelského prostredia umoziiuje podniku predvidat zmeny prostredia, spré-
vanie konkurentov a ur¢it tak smerovanie trhu. Situa¢né analyza tvori délezity komponent
pri tvorbe stratégie, nakolko umoziiuje managementu firmy uvedomit si, akd je jeho sticasné
situdcia, aké st predpoklady tspechu podniku, na ¢o je potrebné sa v stcasnosti zamerat
a kam mé jeho snaha smerovat.

Situacna analyza pozostava z viacerych zakladnych krokov. Rézni autori uvadzaju rézne
¢lenenia jednotlivych krokov. Pre potreby tejto prace mozeme situacnit analyzu zjednodu-
sene rozdelit do tychto troch krokov:

e mikroanalyza

e makroanalyza

o SWOT analyza

3.8.1 Analyza makrookolia

Podnik je v trznych podmienkach nepochybne vystaveny réznym vplyvom okolia. Nejedna
sa o izolovanu jednotku, podnik je so svojim okolim v interakcii a do znac¢nej miery je nim
roznymi spésobmi ovplyviiovany. Podnik casto tieto faktory ovplyvnit nemoze, no moze
na ne adekvéatne reagovat a prisposobovat sa im. Prave preto je tieto faktory dobré do-
predu vymedzit a poznat ich. Cielom tejto analyzy je teda ¢o najlep$ie identifikovat vSetky
podstatné a redlne hrozby a prilezitosti, ktoré nas podnik ovplyviiuji alebo potencidlne
mozu ovplyvnit v budtcnosti. Casto pouzivanym spdsobom vymedzujicim makrookolie je
tzv. PEST analyza. Nazov vznikol spojenim zaciato¢nych pismen faktorov vymedzujtcich
makrookolie, ide o faktory:
e politické a legislativne

e ckonomické
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e socialne

e technologické

Vystupom tejto analyzy nemé byt siahodlhé skiimanie a popis vSetkych menovanych
faktorov, naopak snazime sa o vymedzenie tych najpodstatnejsich a o postidenie ich pripad-
nych dopadov na naSe podnikanie. Treba brat v Givahu, Ze kazdy podnik je svojim sposobom

Specificky a jednotlivé faktory maja na kazdy podnik iny vplyv. [5, s. 63]

3.8.2 Analyza mikrookolia

Analyzou mikrookolia sa snazime posudit charakteristiky odvetvia v ktorom sa chystame
podnikat a ¢initele, ktoré buda dany podnik ovplyviiovat. Odvetvie chdpeme ako mnozinu
podnikov pontkajicich na trhu podobny vyrobok ¢i sluzbu. [6, s. 34]

Medzi hlavné zlozky analyzy mikrookolia patria:

e analyza trhu

e analyza zakaznikov

¢ analyza konkurencie

Analyza trhu

Analyza trhu utvéara komplexny pohlad na trh na ktorom podnik posobi. Utvéra obraz
o kvalitativnych a kvantitativnych charakteristikdch trhu. Specifikuje sa velkost trhu, ve-
Ikost dopytu a ponuky, trzné trendy, ktoré je mozno v trznom prostredi pozorovat a okol-

nosti, ktoré trh ovplyviuja a iné.

Analyza zakaznikov

Identifikacia cielovej skupiny je nepochybne jednym z kltcovych predpokladov pre fun-
kénost podnikatelského planu. Realizujeme ju prostrednictvom segmentacie trhu. Segmen-
tacia trhu je proces rozdelenia zakaznikov do viacerych skupin s rozdielnymi potrebami. Vo
vicSine pripadov vyrobok alebo sluzba uspokojuje potreby len urcitého okruhu zakaznikov,
preto nem4 vyznam zameriavat sa na cely trh. Marketingovy plan je efektivnejsi ak riesi
uspokojenie potrieb vybranych cielovych trhov a segmentov. Kritériami segmentacie mozu
byt napriklad poziadavky zdkaznikov na akost, kiipna sila, poziadavky na cenu, spésob pre-

daja, vek zdkaznikov ¢i ndkupné spravanie. Trh by sme nemali segmentovat prili§ podrobne,
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hlavne nie na tkor ziskovosti podnikania. Trh by mal aj po segmentécii dostatocne velky
a umoznit ndm uspokojiva ziskovost. [5, s. 68|

Cielovymi zdkaznikmi by mali byt hlavne ludia, ktori maji z vyrobku znacény zitok,
maju k pontkanému produktu pristup a st ochotni za sluzbu zaplatif. Zameriavame sa na

Specifikd nasich zdkaznikov a faktory ovplyviiujice ich rozhodovanie. [13, s. 17]

Analyza konkurencie

Castym a chybnym predpokladom pri tvorbe podnikatelského planu je, Ze v danom seg-
mente neexistuje konkurencia. Tyka sa to najmi tych, ktori na trh prichddzaji s novymi
prevratnymi produktmi. Pri tvorbe planov sa pri konkurencii ¢asto neprihliada na fakt, ze
produkty ¢i sluzby je mozné velmi Siroko substituovat. Napr. autobusovy prepravca by si
mal byt vedomy, Ze na trhu existuju letecki, vlakovi ¢i automobilovi prepravcovia, ktori
mozu mat ¢asto pribuznych zédkaznikov a ktori moézu byt jeho SirSou konkurenciou.

V prvej faze uré¢ime zoznam firiem, ktoré predstavujt najblizsiu konkurenciu. St to firmy
posobiace na tom istom trhu predavajice tie isté alebo pribuzné produkty (tzv. skutocéni
konkurenti).

Dalsim krokom je presktimat existenciu firiem, ktoré nepredstavujt konkurenciu dnes,
ale mozu sa nou stat v budticnosti.Pri velkych trznych segmentoch je velmi ¢asovo naroéné
preskimat vSetkych konkurentov. V niektorych pripadoch st néklady dokonca vyssie ako
uzitok, ktory nam tieto informécie prinesti. Preto ich rozdelime na hlavnych a vedlajsich
konkurentov. Predmetom skiimania budi najmi hlavni konkurenti, ktori hraji vyznamni
ulohu na trhu a firmy, ktoré sa do urcitej miery podobaju tej nasej.

Nésledne sa budeme zaoberat prednostami a nedostatkami nasich konkurentov. Porov-
névame napr. cenu produktu, velkost sortimentu, kvalitu sluzieb, rast, podiel na trhu, sluzby
zékaznikom a pod. Z tychto informacii uré¢ime konkurenéni vyhodu jednotlivych firiem. Pri
posudzovani nie je vidy dolezité iba objektivne hodnotenie, ale aj to, ¢o si o konkurentoch
myslia zdkaznici. Netreba zabudat, Ze zdkaznici su Tudia, ktori budi nase produkty kupovat

a preto potrebujeme ich potrebadm ¢o najlepsie porozumiet. [13, s. 21]

3.8.3 SWOT analyza

Podnikatelsky subjekt posobiaci v trznom konkurencénom prostredi musi celit roznym rizi-

kdm a mal by pocitat s istou mierou pravdepodobnosti nenaplnenia vSetkych planovanych
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predpokladov. Preto by hodnotenie rizik malo byt sticastou kazdého kvalitného podnikate-
Iského planu. T4to analyza by mala identifikovat limitujice faktory podniku a na zdklade
ich analyzy vytvorif stratégiu pre obmedzenie ich vplyvu na podnik.

SWOT analyza je jednou z metdd strategickej analyzy vychodzieho stavu organizacie,
kde na zéklade vnutornej analyzy (silné a slabé stranky) a vonkajSej analyzy (prilezitosti
a hrozby) st generované alternativy stratégii. SWOT je akronymom anglickych slov strenght
(silné stranky), weaknesses (slabé stranky), opportunities (prilezitosti) a threats (hrozby).
Tato analyza je jednou z najcastejsie pouzivanych analytickych metod. V odbornej literattire
kon¢éi charakteristika tejto metédy spravidla tym, Ze je uvedend iba posledna faza SWOT
analyzy, ktorou je matica SWOT.

Komplexne pojatda SWOT analyza stavia silné a slabé stranky organizécie proti identifi-
kovanym prilezitostiam a hrozbam, ktoré vyplyvaji z okolia a vymedzuje poziciu organizacie
ako vychodisko pre definovanie stratégie dalsieho rozvoja.

Pri realizacii SWOT analyzy je nutné, aby sme si stanovili ticel, na ktory budeme analyzu
vyuzivat. Ako je vysSie zmienené, primarne SWOT analyza sltzi k vytvoreniu viacerych
alternativ stratégii, no méze byt vyuzita aj k vedlaj$im tcelom, ktorymi st:

e definovanie vizie

e formovanie strategickych cielov

o identifikacia kritickych oblasti

Velmi dolezitou suc¢astou analyzy je hodnotenie vSetkych prvkov SWOT analyzy. Pre
hodnotenie silnych a slabych stranok pouzijeme metédu parového porovnavania. Pri hodno-
teni hrozieb a prilezitosti mézeme pouzit dve kritéria: pravdepodobnost vzniku a zévaznost
dopadu hrozby alebo atraktivity prilezitosti. Dalsou metédou je vyuzitie viackriteridlnej
matice, kedy mozeme brat kritéria ako rovnocenné alebo im mézeme nastavit roznu dolezi-
tost. [15]

Medzi $tyri typy stratégii vytvorenych vramci SWOT analyzy zaradujeme:

e WO stratégia - stratégia hladania, ktora je zamerana na prekondvanie alebo odstra-

nenie slabych stranok a vyuzitie prilezistosti.

e SO stratégia - stratégia vyuzitia profituje zo silnych stranok a tiez vyuziva prilezitosti

identifikované vo vonkajsom prostredi. Tieto stratégie st zédkladom pre definovanie
vizii a navizujucich cielov.V redlnych podmienkach sa vyskytuju len zriedka.

e WT stratégia - stratégia vyhybania sa zameriava na odstranenie slabych stranok a vy-
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varovanie sa vonkaj$im hrozbam. Tato stratégia slizi na zachovanie zédkladnych fun-
kcii organizacie ide o jej ,,boj o prezitie*.
e ST stratégia - stratégia konfrontacie, s vhodné pre organizacie, ktoré si dostatocne

silné na priamu konfrontaciu s ohrozenim. [43]

Vnatorneé faktory
Slabé stranky (W) Silné stranky (S)
Vonkajsie faktory
WO stratégia SO stratégia
Prilezitosti (O) Prekonavanie slabych strénok ViyuZitie silnej stranky v
vyuzitim prileZitosti prospech prileZistosti
WT stratégia ST stratégia
Hrozby (T) Minimalizécia slabej stranky a VyuZitie silnej stranky k
vyhnutie sa ohrozeniu odvrateniu ohrozenia

Obr. 3.1: SWOT matica. Zdroj: GRASSEOVA, Monika a kol. Analijza v rukou manaZera:

38 najpouzivanejsich metod strategického Tizeni. Upravené autorom.

3.9 Marketingovy plan

Marketingovy plan predstavuje ¢ast podnikového planovania. PrindSa systematické vedenie
podniku smerujtce k dosiahnutiu stanovenych cielov a to so zretelom na vnutorné a vonka-
jSie prostredie. Plan sa zameriava najméi na oblast produkt - trh a dalej tiez rozpracovava
strategické ciele podniku ako celku. Marketingové planovanie ma tzke vizby na ostatné
planovacie procesy. V prvom rade je zavislé na planovani ndkupov, vyroby, financovania
a planovania v oblasti Tudskych zdrojov. Pokial by sa tvorba pléanov realizovala nezévisle
na ostatnych ¢innostiach, doslo by k vypracovaniu planu, ktory by nebral v Gvahu Ziadne
pripadné izke miesta daného podniku. Tym padom by sa v podniku mohol vytvorit nesu-
lad realizovanych ¢innosti, nedostatok surovin ¢i zdrojov a mozné protirecenie jednotlivych
planov. [7, s. 21]

Tvorbe marketingového planu by mala predchddzat segmentécia trhu, to znamené roz-
delenie trhu na niekolko homogénnych skupin zakaznikov ktori reaguji podobnym spésobom
na ur¢ity marketingovy mix. [8, s. 32]

PodTla Kotlera je mozné segmentovat trh na zéklade viacerych kritérii:

e geografické (Stat, kraj, mesto, mestska cast)

e demografické (vek, pohlavie, povolanie, nadrodnost, vzdelanie)

e behavioralne (zvyky spotrebitela, povedomie o vyrobku)
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e psychologické (zaujmy, zivotny $tyl, povaha ¢loveka)

Na segmentéciu nasledne nadvizuje targeting, t.j. vyber tych segmentov trhu, na ktoré
sa primarne bude dany podnik orientovat. [7, s. 103]

Druhou fazou je urcenie pozicie, ktort chce v danom segmente produkt alebo znacka
zastavat. TieZ sa snazime o ¢o najpresnejsie formulovanie marketingovych cielov. Snazime
sa o to, aby boli ciele redlne a dosiahnutelné vo vymedzenom ¢asovom horizonte.

Zaverecnou fazou je vytvorenie marketingového mixu. Kotler definuje marketingovy mix
ako ,, subor taktickych marketingovych ndstrojov - vyrobkovej, cenovej, distribucnej a komu-
nikacnej politiky, ktoré firme umoZnuju upravit ponuku podla priani zdkaznikov na cielovom
trhu.* [9, s. 20] Néstroje marketingového mixu tvori produkt, cena, distribticia a komuni-

kacia.

3.9.1 Produkt

.....

tvori podstatu ponuky podniku a bezprostredne uspokojuje potreby zakaznika. V ramci
produktovej politiky riesime aké produkty budeme pontkat, aké buda vlastnosti a design

produktu, balenie vyrobku, objem produkcie alebo ako budeme pristupovat k inovéaciam.

3.9.2 Cena

Vyznam cenovej politiky je tiez jednou z klicovych oblasti pre podnik, pretoze vyska a sta-
bilita ceny determinuje prijmy firmy a tym padom sa od nej odvija cela existencia a pros-
perita spolo¢nosti. Pri stanovovani ceny berieme v uvahu firemné ciele, naklady, dopyt,

konkurenciu a pod.

3.9.3 Distribtiicia

V tejto Casti sa zaoberame tym, komu a kde sa budd naSe produkty predavat. NaSim
cielom je, aby bol produkt pontkany zikaznikom na spravnom mieste a v spravny cas.
Rozhodujeme sa o tom ¢i produkt budeme pontkat priamo alebo nepriamo. Pri nepriamej
distribtcii predaj zahriuje od samotnej vyroby jeden alebo viac medziclankov. Distribu¢né
politika tiez riesi otazky dodacich podmienok, prepravy a vytvarania zasob pontkaného

produktu.
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3.9.4 Komunikacia

Komunikécia je asi najviditelnej$im prvkom marketingového mixu. Prostrednictvom komu-
nikac¢nej politiky sa snazime stimulovat dopyt po nami pontkanom produkte, informujeme
potencidlnych zakaznikov o existencii produktu a vyzdvihujeme jeho jedinecné vlastnosti.
K tomu pouzivame nasledovné prostriedky: reklama, podpora predaja, public relations,

osobny predaj a priamy marketing. [13, s. 22 - 26|

3.10 Financ¢ny plan

Uéelom finanéného planovania je prognézovat budici vivoj podnikovych financii v stilade
s jeho cielmi a aktuadlnym vyvojom na trhu.

Finanény plan transformuje predchadzajtce ¢asti planu do numerickej podoby. Finanény
plan sa snazi ekonomicky preukdzat redlnost podnikatelského planu. Zrozumitelni definiciu
finan¢ného planu uvadza Valach: ,, Financny pldn slizi ako subor kritérii pre rozhodovanie
v pritomnosti o ¢innostiach, ktorych désledky nastanid v budicnosti.“ [10, s. 50]

Podstatu finanéného planu pre novoetablovany podnik tvori najmaé:

e vykaz ziskov a strat

e rozvaha

e vykaz o penaznych tokoch (cash-flow)

e analyza bodu zvratu [13, s. 28]

Pri tvorbe finanéného planu je na zac¢iatku vhodné uviest celkovy rozpodcet, finanéni né-
kladnost a zdroje financovania podniku. Pokial podnik vyuZiva aj cudzie zdroje, je potrebné

preukéazat ich nevyhnutnost a schopnost firmy splacat ich.

3.10.1 Planovacia rozvaha

Rozvaha podniku podéva prehlad o majetku podniku (aktivach) a o zdrojoch ich krytia
(pasivach). Zobrazuje sa v peniaznych jednotkach k ur¢itému datumu a umoziiuje posudit
finan¢na stabilitu podniku. Obsah, forma a rozsah st dané Gétovnickymi standardmi.
3.10.2 Odhadovany vykaz ziskov a strat

Takzvana vysledovka vycisluje vynosy a naklady podniku a ich rozdielom urcuje vysledok

hospodaérenia podniku za urcité obdobie. Vykaz dopliuje informécie vyplyvajtce z rozvahy
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Aktiva Pasiva

1. Dlhodoby majetok 1. Vlastny kapital
Dlhodoby nehmotny majetok | Zakladny kapital
Dlhodoby hmotny majetok Kapitalové fondy
Dlhodoby finanény majetok | Fondy zo zisku
Vysledok hospodéarenia

2. Obezny majetok 2. Cudzie zdroje
Zasoby Rezervy
Kratkodobé pohladavky Kratkodobé zavizky
Dlhodobé pohladavky Dlhodobé zavizky
Finan¢ny majetok Bankové uvery
3. Ostatné aktiva 3. Ostatné pasiva

’ Aktiva celkom ‘ Pasiva celkom

Tabulka 3.1: ZjednoduSené vstupna rozvaha Zdroj: Sedldcek, J.: Ucetnictvi I. Masarykova
univerzita v Brne. 2005. Upravené autorom.

podniku. Tento vykaz je podla zdkona o uc¢tovnictve povinnou sucastou uctovnickej uzé-
vierky. Forma tohto vykazu je v Ceskej republike upravend, pouziva sa bud v skratenej
alebo v plnej verzii.

Informadcie z tohto vykazu ndm udavaji prehlad o budicom ocakdvanom hospodareni
spoloc¢nosti, velkosti trzieb, nédkladoch a vyske zisku. Treba brat v Gvahu, Zze vysledovka
zachytéva Gasovy nestulad vynosov a ndkladov. Nevieme teda posudit ¢i k jednotlivym na-
kladom alebo vynosom budu realizované aj prislusné pohyby penazi (prijmy a vydaje). [11,

s. 110 - 112]

3.10.3 Odhadovany vykaz penaznych tokov

Anglicky cash-flow, je G¢tovnicky dokument zachytavajuci prijmy a vydaje podniku, ktoré
sa uskutoc¢nili pocas urcitého obdobia. Odhadovany vykaz cash-flow sa snazi tieto toky
odhadnut dopredu a tym nacrtnit ako bude redlne podnik manipulovat s finanénymi pros-
triedkami. Pre zaéinajuceho ale aj zabehnutého podnikatela je délezitym aspektom udrzaft
si pocas fungovaniu solventnost - platobna schopnost a tym sa vyvarovat finanénym prob-

lémom. [16]

3.10.4 Analyza bodu zvratu

Analyza bodu zvratu je prostriedkom vdaka ktorému mozeme rozhodovat o efektivnosti

vyrobku alebo sluzby. Bod zvratu predstavuje také mnozstvo produkcie, pri ktorom st
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uhradené naklady a teda podnik dosahuje nulového zisku.
V naSom pripade budeme pocitat bod zvratu pre nehomogénnu produkciu vyjadreni

v peniazoch pomocou vzorca:

FN, VN,
Bod zvratu = P kde v = P

1
1—v CT, (3.1)

F'N,, - priemerné fixné naklady
VN, - priemerné variabilné naklady
CT, - priemerné celkové trzby

v - priemerné variabilné naklady na 1 K¢ trzieb

3.11 Prilohy

Na konci podnikatelského pldnu uvddzame prilohy, na ktoré sa v plane odkazujeme. Do
priloh su bezne zaradované Zivotopisy, vypisy z obchodného registra, technické vykresy,
obrazky vyrobkov, finanéné vykazy z minulych obdobi, ddlezité zmluvy a podobne. [13; s.

33]
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Cast 11

Prakticka cast
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Kapitola 4

Podnikatelsky plan materského

centra Sovicka

4.1 Zakladné informacie

Sovicka s.r.o0. bude spolo¢nost zamerand na poskytovanie opatrovatelskych sluzieb defom
od 6 mesiacov do 7 rokov. Hlavnym predmetom podnikania bude poskytovanie no¢ného

a poobedného opatrovania deti v detskom centre Sovicka v Brne.

Nazov spoloc¢nosti: Detské centrum Sovicka s.r.o.
Sidlo spolo¢nosti: Jaselska 14, Brno

Web stranka: www.detskecentrumsovicka.cz
Zah&jenie ¢innosti: Jun 2015

Vlastnik a konatel: Veronika Cabalova

Sposob vedenia Gétovnictva: Podvojné uctovnictvo
Zakladny kapital: 250 000 K¢

4.2 Exekutivny sthrn

Obsahom tohto podnikatelského planu je vytvorenie materského centra Sovicka, ktoré bude

! a noéné opatrovanie deti vo veku od 6 mesiacov

pontkat unikdtnu sluzbu, ktorou je vecerné
do 7 rokov. Centrum bude mat kapacitu 20 deti pre poobedné opatrovanie a 15 deti pre

nocné opatrovanie.

1V texte sa objavuje aj pojem poobedné opatrovanie, ktoré je identickym pojmom ako veerné opatro-
vanie. Ide o sluzbu skupinového opatrovania deti od 15:00 do 21:00
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V centre bude mozno vyuzit hodinové opatrovanie ako aj celovecerné strazenie deti cez
noc s pevnou tarifou. V rdmci cenovej politiky budi pre zdkaznikov dostupné zlavy pre
surodencov ako aj zlavy pre pravidelnych zdkaznikov.

Centrum bude pdsobit v samotnom centre Brna, na ulici Jaselskd, ktora sa nachidza 3
mintty od ulice Ceské. K centru je dobra dopravna dostupnost a pozdlZ ulice je zabezpecené
bezplatné parkovanie.

Centrum bude zalozené ako spolo¢nost s ruc¢enim obmedzenym. Majitelkou a konatelkou
centra bude Veronika Cabalova, ktora je vysStudovanou pdérodnou asistentkou a ma dlho-
ro¢né skusenosti s opatrovanim na Slovensku a v zahrani¢i. Veronika Cabalovd mé velmi
pozitivny vztah k detom, je cielavedomd a odhodlana vytvorif materské centrum, v ktorom
sa budu deti citif velmi prijemne a budi sa doiiho radi vracat.

Vstupné naklady st vycislené na 148 360 K¢ a pri 40% obsadenosti centra budt inka-
sované trzby vo vyske 163 200 K¢&, pri 60% to bude az 244 800 K¢&. Prevadzkové naklady
centrum dosahovat uz pri vyuziti 40% kapacity.

Stucastou planu je analyza konkurencie a trhu, z ktorej vyplyva fakt, Ze na trhu posobi
velmi malo spoloc¢nosti poskytujtcich tito sluzbu a Ze centrum méa v tomto trznom segmente
pri naplneni marketingovych cielov dobrt Sancu uspief. Centrum sa bude zameriavat na

svoje silné stranky, aby ¢o najviac vyuzilo prilezitosti, ktoré sa mu na trhu naskytuju.

4.3 Popis spoloc¢nosti

Centrum Sovicka bude spoloénost poskytujica sluzby v oblasti opatrovania deti v centre
Brna. Sovicka bude novo zaloZend spolo¢nost s rucenim obmedzenym. KedZe spolo¢nost
s r.0. je mozné od 1.1.2014 zalozit so zdkladnym kapitdlom od 1 K¢, a spolo¢nost bude
zamestnavat viacero zamestnancov na DPP a DPC, vybrana pravna forma sa javi ako
najvhodnejsia.

Centrum bude zalozené Veornikou Cabalovou, ktora je vyStudovana pérodné asistentka,
ma dlhoroéné skiisenosti s opatrovanim deti na Slovensku a v zahrani¢i. Veronika Cabalova
bude jedinou majitelkou a zaroven aj konatelkou spolo¢nosti. Bude zabezpedovat odbornt
sposobilost pre ziskanie zivnosti a na bankovy Ucet uhradi tiez cely zakladny kapital spolo-

¢nosti vo vyske 250 000 K¢. Vznik spolo¢nosti je napldnovany na jun 2015, kedy spolo¢nost
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zahaji svoju prevadzku.

Centrum bude poskytovat nie velmi rozsirent sluzbu, ktorou je noéné a poobedné opat-
rovanie deti vo veku od 6 mesiacov do 7 rokov. Kapacita centra bude 20 deti pri poobednom
opatrovani a pri no¢nom opatrovani je stanovena na 15 deti. Za Gcelom opravneného posky-
tovania bude spolo¢nost disponovat dvoma zivnostenskymi opravneniami. Prvym opravne-
nim bude starostlivost o deti do troch rokov v dennom rezime. Odbornou spdsobilostou pre
tuto zivnost disponuje konatelka spolo¢nosti Veronika Cabalovéa, ktora je vystudovana po-
rodné asistentka s spliiuje tiez vSetky vSeobecné podmienky ziskania zivnostenského oprav-
nenia. Druhym zZivnostenskym opravnenim je mimoskolské vychova a vzdelavanie, usporia-

davanie kurzov a Skoleni vratane lektorskej ¢innosti.

4.4 Podnikatelska prileZitost

Centrum Sovicka vstupuje na trh poskytovania opatrovatelskych sluzieb, ktory posledné
roky zaznamenava velky kvantitativny, ako aj kvalitativny rozvoj. Na trhu posobi mnozstvo
sukromnych materskych $kol poskytujucich Siroké portfélio sluzieb. Unikatnost materského
centra Sovicka spociva v Specifickosti pontkanej sluzby, ktord sa na trhu vyskytuje len
zriedka. Podnikatelskd prilezitost tak spoc¢iva v poskytovani unikatnej sluzby a v rozsireni
povedomia o existencii tejto sluzby. V stacasnosti je o opatrovatelské sluzby stale velky
zédujem a v kombinacii s poskytnutim pomerne nezvycajnej sluzby vidime v materskom
centre Sovicka velky potencial.

Hlavne mladé rodiny a matky s defmi sa ¢asto stretdvaji s problémom nedostatku ¢asu.
Jednak kvoli defom nemdzu v kludne vybavit svoje povinnosti mimo rodiny, nemaju ¢as
na relax ¢i Sport po praci alebo rodi¢ia nemaji ¢as na partnersky zivot. Centrum Sovicka
tak tymto Iudom poniika bezstarostné rieSenie ich problému. Vzhladom na to, Ze v Brne
zije velmi vela pracujtcich rodin s malymi detmi a ponuka tychto sluzieb je v porovnani so

silou dopytu pomerne nizka, centrum Sovicka mé velmi dobry predpoklad na trhu uspiet.

4.5 Ciele spolocCnosti a jej vlastnikov

Centrum Sovicka bude posobit na velmi rychlo rastiicom trhu no zato na segmente, ktory
prilis$ rozvinuty nie je. Aj ked sa bude jednat o novii spolo¢nost, jej ciele st stanovené velmi

cielavedome. Centrum Sovicka bude pontkat relativne nezvyéajnt sluzbu a preto jednym
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z hlavnych cielov bude rozsirenie povedomie o tejto sluzbe hlavne v centre Brna a jeho
blizSom okoli. Cielom centra je, aby sa pojem no¢ného opatrovania u mamiciek a mladych
rodin spojoval hlavne s materskym centom Sovicka. KedZze poskytovanie tejto sluzby nie
je prili§ rozsirené, bude jednym z cielov vybudovanie si dovery u rodi¢ov i samotnych deti.
Nova sluzba nesie so sebou vzdy uréité riziko neistoty ¢i neddvery zo strany zakaznika
a preto je jednym z dolezitych aspektov tspechu tuto doveru vybudovat. Pojem materské
centrum Sovicka musi predstavovat pre rodi¢ov miesto, kde bezstarostne mozu na poobedie
alebo na noc nechat svoje deti a pritom sa nemusia strachovat, Ze nebud v dobrych rukéach.
Spokojnost rodic¢ov, ziskanie ich dévery a opétovné vyuZzivanie naSich sluzieb je pre centrum
velmi dolezité. Ked budi spokojni rodi¢ia i deti, tak existuje vicSia Sanca, Ze sa o svoje
skusenosti podelia s blizkymi a tym sa povedomie o sluzbe i centre rozsiri.

V centre pozornosti bude samozrejme hlavne samotné diefa. Je pre nas klucové, aby si
deti k centru vytvorili pozitivny vztah a aby sa na navstevu a pobyt v fiom teSili. Centrum
bude venovat maximalne tsilie vytvoreniu prijemného a ttulného prostredia a bude sa sna-
7it vytvorit ¢o najlepsie podmienky pre deti a ich pobyt v fiom. Rozhodujicim aspektom
uspesného posobenia centra na trhu je nepochybne vhodny vyber zamestnancov. Kedze
v centre bude viicdsina deti iba podla potreby rodicov a nepdjde o pravidelné navstevy,
nebudi mat deti takt velkii moznost nadviazat kamaratske vztahy medzi sebou. Casto
sa budu vidat nezndme deti a preto je ddlezité, aby bol v centre sktiseny personal, ktory
bude vediet deti viest, vytvarat pre ne vhodné prostredie a uspokojovat ich potreby. Velmi
dolezity je preto vhodny vyber zamestnancov. Cielom spolo¢nosti je najst zamestnancov
s velmi pozitivnym vzfahom k defom a s predoslymi skiisenostami so skupinovym opatro-
vanim deti. Dolezitym aspektom je tiez kreativita a pozitivny pristup k praci. Centrum sa
bude snazif zamestnévat aj Studentky so sktsenostami so skupinovym opatrovanim a to
najmi na DPP a DPC, ktoré budt pre centrum z hladiska nékladov vyhodnejsie. 2

V prvom roku chce dosiahnuf centrum vyuzitie kapacit na trovni 40 - 50% a dolezité je,
aby sa cielova skupina o tejto sluzbe dozvedela a rozsirila svoje skiisenosti medzi blizkych.
V druhom roku je cielom vyuZitie kapacit na turovni 50 - 60% a zaroven aj zavedenie online

rezervacného systému pre zakaznikov centra.

2Napriklad pri DPP sa sociélne a zdravotné odvody odvadzaja az od prijmu vyssicho ako 10 000 K&.
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4.6 Ponukana sluzba

Centrum bude poskytovat dva typy sluzieb. Prvou je poobedné skupinové opatrovanie a dru-
hou je no¢né skupinové strazenie deti cez noc. Sluzba no¢ného a poobedného opatrovania je
na trhu pomerne unikatna. Noc¢né strazenie deti v Brne pontkju iba tri sikromné subjekty
a to v odlisnych formach. * Ceny sa odvijaji od cien konkurencie a st stanovené tak, aby
pokryvali naklady pri 40% vyuziti kapacit. V cene sluzby je zahrnuty pobyt v materskom
centre, program pre deti, pitny rezim, zabezpecenie hygieny deti, priprava a ohrievanie
rodi¢mi prineseného jedla a pri no¢nom opatrovani zabezpecenie ¢istého l6zka. Pre malé
deti je to tiez prebalenie a stvisiace sluzby, ktoré su so starostlivostou o malé deti spojené.
V centre budi vzdy minimélne dve opatrovatelky, ktoré buda zabezpecovat vSetky potrebné
¢innosti. Cennik sluzieb je uvedeny v sekcii Marketingovy plan.

Opatrovanie deti bude zabezpecované v priestrannom byte 3+1 v centre Brna na Ja-
selskej ulici, ktorého sucastou bude mensia kuchytia sliziaca na ohrievanie jedla a pripravu
pitného rezimu, upravené WC, kupeliia, 2 izby uréené pre deti na hranie a velkd prie-
strannd izba uréend na spanok. Centrum bude mat moZnost vyuzivat rozsiahlu trdvnata
plochu, ktora sa nachddza hned za budovou centra.

Prvou pontikanou sluzbou je poobedné (veferné) opatrovanie deti v skupine od 15:00
do 21:00. Tato sluzba bude zamerana najmi pre matky a mladé rodiny s malymi detmi,
ktoré potrebuju prileZitostne poobede postrazit deti kvoli vybavovaniu svojich povinnosti,
relaxu ¢i traveniu Casu s partnerom. Sluzba bude poskytovana pocas pracovnych dni od
pondelka do piatka. V centre bude zabezpecovany pitny rezim pre deti (¢aj, voda). Stravo-
vanie v ramci centra zabezpecované nebude, preto budu rodi¢ia musiet diefatu jedlo zabalit
a pracovnik centra mu ho pocas pobytu v centre podla potreby ohreje a pripravi ku konzu-
macii. V cene bude zahrnuté opatrovanie deti, poobedny program pre deti a pri vhodnom
pocasi pobyt vonku na ¢erstvom vzduchu priamo na zéhrade centra Sovicka ¢i prebalovanie
malych deti.

Druhou sluzbou bude opatrovanie deti pocas noci. Sluzba bude poskytovand od Stvrtka
do nedele a to od 18:00 do 9:00 nasledujiceho dna. Sluzba bude uréend predovsetkym
pracovne vytaZzenym rodidom a matkdm, ktori si chct spravit veferny program bez deti

a ich jedind mozZnost je zverit svoje deti niekomu cudziemu. V cene bude zahrnuty pitny

3No¢né strazenie je poskytované bud vo forme celovikendového opatrovania, no¢ného opatrovania (od
18:00 do 9:00 nasledujticeho diia) alebo individudlne po dohodne s centrom.
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rezim, stravovanie bude opit zabezpecované rodi¢mi deti podla potreby. Zamestnanec bude
zodpovedny iba za pripravu jedla ku konzumadcii. V cene bude zahrnuty kratky vecerny

program pre deti, ¢isté 16zko, hygiena, pitny rezim ¢ prebalovanie malych deti.

4.7 Personalne zabezpecenie

Kltacovou osobou pri zalozeni firmy a jej dalSom rozvoji bude Veronika Cabalovéa, ktord je
vystudovanou poérodnou asistentkou a ktord méa dlhoro¢né skiisenosti s opatrovanim deti
na Slovensku i v zahrani¢i. Veronika Cabalové bude tiez poskytovat odbornt sposobilost
pre ziskanie potrebnych Zivnosti. Jej dlhoroéné skisenosti s opatrovanim, velmi pozitiviny
vztah k malym defom, cielavedomost a velkd snaha pracovat v oblasti opatrovania deti
st dobrym predpokladom k naplneniu cielov firmy. Veronika Cabalové bude zabezpecovat
strazenie deti pocas tyzdna, bude tiez zodpovednd za chod celého centra, za tUctovanie
sluzieb klientov, dalej bude vyberat vhodnych zamestnancov a tiez bude poskytovat tidaje
spojené s u¢tovnictvom externému subjektu, ktory bude viest centru podvojné uctovnictvo.
Tiez sa bude aktivne podielat na implementacii marketingového planu.

Materské centrum Sovicka bude dalej zamestnavat predovSetkym Zeny, ktoré maju sku-
senosti s opatrovanim a velmi pozitivny vztah k defom. Odhadovany poéet zamestnancov
by sa mal pohybovat okolo 4-5. Zamestnanci budi zamestnani formou dohody o pracovne;j
¢innosti a na dohodu o prevedeni prace. Pracovny pomer DPC a DPP sa javi ako najvy-
hodnejsia varianta a to najma kvoli niz§im odvodom. * Ich népliiou prace bude opatrovanie
deti pocas diia, vhodny poobedny program pre deti, hry s detmi, prebalovanie malych deti,
aktivity s defmi na zdhrade, ohrievanie jedla a priprava ku konzumécii, zabezpecovanie
pitného rezimu v centre a c¢tovanie sluzieb zédkaznikom. Pri no¢nom strazeni to bude zase
vecerny program, zabezpecovanie hygieny deti a priprava deti na spanok.

Ué¢tovnictvo bude v centre Sovicka vedené externou firmou, ktorej budd poskytnuté
vsetky tdaje s u¢tovnictvom spojené. Tato firma tiez bude viest mzdovi evidenciu zamest-
nancov centra. Navrhovanou firmou pre vedenie u¢tovnictva je spolo¢nost Ekonom Partner
s.r.0. posobiaca v Brne, ktord ma dlhoroc¢né skiisenosti s poskytovanim tejto sluzby, dobru

spatni viazbu od zdkaznikov a je taktiez cenovo dostupna.

4Napriklad pri DPP sa socialne a zdravotné odvody odvadzaju az od prijmu vyssieho 10 000 K¢&.
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4.8 Situacna analyza

Na tizemi CR nie st sluzby individualnej starostlivosti prili§ rozvinuté, no v ostatnjch
rokoch zaznamenéva tento segment rychly rozvoj. Zvysuje sa pocet sikromnych zariadeni
poskytujtcich opatrovatelské sluzby a demograficky vyvoj v CR indikuje vzostup novonaro-
denych deti. Aktualne stale dopyt prevySuje ponuku a preto nové opatrovatelské zariadenia
a centrd vznikaji pomerne rychlo.

Stkromne poskytované opatrovatelské sluzby nie st finanéne podporované statom vo
drahé. Nerodicovska starostlivost je ¢asto realizovana v rameci SirSej rodiny alebo vypomo-
cou od znamych. U deti starsich ako 3 roky rodic¢ia preferuji verejné MS, pretoze v ne maji
mou starostlivosti. Opatrovatelské sluzby st ¢asto vyhladdavané ako niidzové riesenie alebo
ho preferuji rodic¢ia vyzadujici vyssiu flexibilitu sluzieb, ktoré im Statne materské skoly
neposkytuji. Casto vyuzivanou sluzbou, ktora sa odohrava v $edej zéne ekonomiky za vy-
razne nizsie ceny je vyuzivanie individualnych opatrovateliek. Désledkom toho je znizovanie
cien na oficidlnom trhu a tym padom aj ohrozenie solidnych poskytovatelov.

Materské centrum Sovicka bude spolo¢nost s ru¢enim obmedzenym a nebude mat Sta-
tat materskej skolky. Z toho vyplyva skuto¢nost, Ze nebude podliehat sieti Ministerstva
skolstva CR. Tym padom nebude mat ani narok na Ziadne dotécie ¢i prispevky z tohto
ministerstva a taktiez nebude musief dodrziavaf vzdelavaci rAmec MSMT. Centrum tiez
nebude konfrontované povinnostou uzavrief poistnii zmluvu zodpovednosti za skodu.

Zakon pre tieto sluzby nevymedzuje konkrétne poziadavky na kvalitu poskytovanych
sluzieb. Zo zdkona sa musi dodrziavat hlavne preukdzanie sposobilosti pri ziskani Zivnos-
tenského opravnenia a hygienické podmienky. V zmysle § 17 odst. 4 zivnostenského zakona je
podnikatel povinny zaistif, aby bolo zariadenie sposobilé na prevadzkovanie Zivnosti podla
zvlastnych pravnych predpisov, medzi ktoré patri:

e Vyhlaska ¢. 107/2005 Sb., o 8kolnim stravovani

e Stavebny zakon ¢. 183/2006 Sb.

e Zékon ¢. 258/2000 Sb., o ochrané vefejného zdravi

e Vyhldska ministerstva zdravotnictvi ¢. 410/2005 Sb. [44]

Z vymenovanych vyhlaSok a zdkonov vyplyvaju pre opatrovatelské zariadenia viaceré

skutoc¢nosti. Stravovanie v centre bude prebiehat formou ohrevu rodiémi prinesenych jedal.
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Pokial by centrum v budicnosti pldnovalo stravovanie zabezpecovat, bolo by nutné riadit sa
vyhlaskou o skolskom stravovani. Hygienické poziadavky na priestor a prevadzku zariadeni
stanovuji potrebu poskytovat plochu najmenej 4 m? pre 1 dieta, popripade 3 m? pre 1 dieta
pokial je jedaler, spolo¢nd miestnost alebo telocviéna stavebne oddelend. TaktieZ je nutné
defom zabezpecit nezastavani plochu oploteného pozemku vritane travnatej plochy a to
najmenej 4 m? na 1 diefa. Vntitorné prostredie musi umoznovat hry, odpoéinok, osobnii
hygienu a telesné cvicenia. Plocha pre 1 lehétko alebo postel na spanok je stanovené na 1,7

m? pre 1 diefa. Co sa tyka osobnej hygieny, zo zakona musi na 5 deti pripadat 1 umyvadlo.

[45]

4.9 Analyza trhu

Materské centrum Sovicka bude pdsobit na trhu poskytovania opatrovatelskych sluzieb,
ktory v poslednych rokoch zaznamenéva relativne rychly kvantitativny rozvoj.

Statne §kolky st preplnené a rychlo sa plnia aj tie sikromné. V CR bol v roku 2011
pocet odmietnutych Ziadosti na trovni 40 000. V Brne v roku 2013 zostalo pred branami
statnych materskych $kol vyse 2800 deti a tak s rodic¢ia nuteni vyuzivat sitkromné zaria-
denia. Stkromné skolky vznikaju velmi rychlo a stale plati, Ze na trhu je ich nedostatok
a velmi rychlo sa napliiaji. V celej CR bolo v roku 2010 iba 46 zariadeni typu jasli a v nich
bolo umiestnenych iba okolo 1-2% deti daného veku. [40] Pritom miera poérodnosti v Ceskej
republike je uz Siesty rok na trovni viac ako 100 000 narodenych deti roéne. [36] Nasledujtica
tabulka uvadza situdciu v juhomoravskom kraji, kde sa pocet deti od 3-6 rokov konStantne

zvy$uje no MS nemaju kapacity na to, aby mohli vietky deti materské skoly navstevovat.

2006 | 2007 | 2008 | 2009 | 2010 | 2011 2012

Deti 3-6 rokov | 39 242 | 40 468 | 41 922 | 43 201 | 45 403 | 49 206 | 51 294
Deti v MS 31 466 | 32 170 | 33 181 | 34 615 | 36 377 | 38 072 | 39 485
Rozdiel 7776 | 8 298 | 8 741 | 8 586 | 9 026 | 11 134 | 11 809

Tabulka 4.1: Pocet deti 3-6 rokov vs. pocet deti v materskych skolach v JMK Zdroj: CSU

Podla prieskumu iba 2% rodic¢ov s dieftatom do 10 rokov vyuzili platent sluzbu posky-
tovania starostlivosti o deti. Pokial Ziadna takato sluzba nebola rodi¢om dostupnd alebo si
ju nemohli dovolit, najéastejsie sa spoliehali na pomoc starych rodicov. [39]

Brnensky magistrat nevedie oficidlny zoznam sukromnych skél, miniskoliek ani detskych

klubov. Pocet sikromnych skoliek je tak mozné iba odhadnif. Zndmy portal namaterskev-
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brne.cz uvadza viac ako 40 privatnych Skoliek a niekolko desiatok minigkoliek a detskych
skupiniek, ktoré velmi rychlo v Brne vznikaja. [37]

Oproti vyspelym krajindm zapadnej Eurépy v CR v stcasnej dobe alternativne sluzby
poskytovania starostlivosti o deti predskolského veku prakticky neexistuju alebo existuju
len vo velmi obmedzenej miere. Napr. v Raktsku sa mézeme stretnit s velmi pestrymi
doplnkovymi sluzbami ako rodinné skupiny, detské skupiny, denni rodicia, mobilné matky
a otcovia, ,,babicky a dedkovia na zapozi¢anie* ¢i babysitting. Pre tento typ sluzieb je cha-
rakteristicka vysoka miera flexibility, ktora sa prisposobuje potrebam rodi¢ov a deti. V. CR
su tieto sluzby poskytované iba v rezime obecnych pravnych predpisov bez konkrétneho
pravneho podkladu. Preto rodicia ¢asto sluzbam nedéveruju, nevedia aké naroky maja od
sluzby ocakéaval a nemozu si byt isty garanciou kvality zariadenia, ktora nie je definovana
konkrétnymi pravnymi predpismi. [30]

Nastavenie jasnych podmienok poskytovania tejto starostlivosti je hlavnym problémom
pre rozsirenie tohto typu sluzieb. Vysledky prieskumu VUPSV ukazujt, Ze 63% rodinadm
by pomohlo rozsirenie novych foriem starostlivosti o deti. MoZzeme teda konStatovat, Ze
v CR prevlada zaujem o skibenie pracovnej a rodinnej sféry. Aktuélne tiez rastie zaujem
o alternativne formy starostlivosti a to z dvoch dévodov. Jednak je problém s limitnymi fak-
tormi vyuzitia tradi¢nych foriem dennej starostlivosti, sposobenej niektorymi nepruznymi
strankami a formalizovanymi povinnostami tychto typov sluzieb a jednak sa meni dopyt

v suvislosti s vii¢sou flexibilitou zamestnania a dynamickostou dnesného zivota. [30)]

4.9.1 Prieskum realizovany u cielovej skupiny

Zékladnym predpokladom vytvorenia si pevnej pozicie na trhu opatrovatelskych sluzieb je
zdujem potencidlnych zékaznikov a ich ochota vyuzivat pontkané sluzby. Pred vstupom
firmy na trh bol realizovany prieskum u cielovej skupiny, ktorou boli najmi rodiny s ma-
lymi defmi a matky s defmi. Uéelom prieskumu bolo overit dopyt po sluzbich noé¢ného
a poobedného podnikania. Prieskumu sa zac¢astnilo 65 Tudi, z ktorych 53 respondentov bolo
ochotnych na otazky odpovedat a dotaznik vyplnit. ISlo prevazne o mladé rodiny s detmi,
matky s malymi defmi a tehotné Zeny. Prieskum bol realizovany v Brne a vSetci respondenti
boli obyvatelmi mesta Brna.

7 prieskmu vyplyva Ze az 64,15% opytanych poculo o sluzbach vecerného a noc¢ného

skupinového opatrovania. Z odpovedi vyplynulo, ze matky povazuju za veerné opatrovanie
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aj pobyt v detskych krizkoch (tvorivé dielne, kreslenie, cudzi jazyk atd.). 35,8% respon-
dentov odpovedalo negativne, no po objasneni funkcie sluzby az 45% Iudi pripustilo, Ze by
sluzbu v budiicnosti vyuzili a vysktsali. Respondenti, ktori poznaju tieto sluzby najcastejsie
vyuzivaju sluzbu veéerného opatrovania a to az 83%, 54% uz niekedy vyuzilo sluzbu no-
¢ného opatrovania. Frekvencia vyuzivania sluzieb je rozna, skoro 42% vyuziva tieto sluzby
niekolko krat za mesiac, 37% ich vyuziva nepravidelne a skoro 21% ich vyuziva az niekolko
krat za tyzden. Ludia, ktori sluzby poznaju za najcastej$i dovod preco ich nevyuzivaji na-
jcastejsie uvadzaju, ze tieto sluzby nepotrebuji (60%) a nahradzaja ich napr. opatrovanim
u starych rodicov a az 30% respondentov tymto sluzbam nedéveruje. [10]

7 prieskumu vyplynulo relativne dobré povedomie o sluzbach noéného a vecerného opat-
rovania deti a zo vSetkych responentov redlne tieto sluzby vyuziva viac ako 45% responden-
tov. Velky priestor na zlepSenie spociva najméi v oboznameni cielovej skupiny so sluzbou
a vo vysvetleni jej funkcie, pretoze az 58% respondentov po objasneni sluzby pripustilo,
7e by sluzbu v budicnosti vyuzilo. Dalej z prieskumu vyplyva, ze fudia éastejsie vyuzivaja
vederné ako no¢né opatrovanie a najéastejsie tieto sluzby vyuzivaju niekolko krat za mesiac
alebo nepravidelne. Medzi najc¢astejsi dovod preco Tudia sluzby nevyuzivaju patri fakt, ze
tieto sluzby nepotrebuju a az 30% Iudi, ktori sluzbu poznaji no nevyuzivaju sa vyjadrilo,

ze dovodom je nedodvera v tieto sluzby. [17]
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1. Poculi ste uz niekedy o sluzbach
vecerného a no¢ného skupinového  4ano 64,15 %
opatrovania? nie 35,85 %
1.1. Ak 4no, vyuzili ste uz niekedy  4no, oboje 375 %
tieto sluzby? ano, iba no¢né 16,67 %
4no, iba vecerné 45,83 %
ano celkom: 70,59 %
nie: 29,41 %
1.1.1. Ak 4no, ako c¢asto nepravidelne 375 %
vyuzivate tato sluzbu? viackrat za mesiac 41,67 %
viackrat za tyzden 20,83 %
1.1.2. Preco ste tieto sluzby nepotrebujem ich 60 %
nevyuzili? nedoverujem im 30 %
iné 10 %
1.2. Ak nie, vyuzili by ste ich ano 58 %
v budiicnosti? (po vysvetleni) nie 26 %
mozno 16 %
1.2. Ako casto by ste asi tieto nepravidelne 21,43 %
sluzby vyuzivali? viackrat za tyzden 21,43 %
viackrat za mesiac 57,14 %

Tabulka 4.2: Prieskum realizovany u cielovej skupiny na vzorke 53 respondentov.

4.10 Analyza konkurencie

Materské centrum Sovicka posobi v samotnom centre Brna a preto do konkurencie zara-
dujeme hlavne skolky a materské centrd podsobiace na zemi mesta Brna. Do konkurencie
tiez patria individualne opatrovatelky, ktoré sa velmi flexibilne vedia prisposobit potrebam
rodic¢ov a deti. Ide casto o Studentky ale aj sktisené opatrovatelky s prislusnym vzdelanim,
ktoré svoje opatrovatelské sluzby poskytuju.

PodTla portélu firmy.cz sa v Brne nachadza 187 materskych §kol, z toho 127 $tatnych
materskych §kol, 52 stikromnych materskych $kol a 8 $pecialnych materskych §kdl. Dalej
v Brne pdsobi viac ako 10 zdruzeni pre rodinu a starostlivost o deti a viac ako 10 materskych
centier. Tieto institiicie st pre nase materské centrum skoér SirSou konkurenciou. Ich analyza
by bola pre ich kvantitu zna¢ne ¢asovo naro¢néa a priniesla by obrovské kvantum informacii,
ktoré by bolo problematické premenit do konkurenc¢nej vyhody.

Do uzsej konkurencie zaradujem najméi stikromné skolky a materské centrd posobiace
v mestskej Casti Brno-stred a v blizSom okoli, ktoré poskytuja typovo pribuzné sluzby

(poobedné opatrovanie, nepravidelné jednodnové opatrovanie, no¢né opatrovanie a pod.)
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a tiez individualne opatrovatelky, ktoré poskytuju svoje sluzby na tizemi Brna. ViéSina
- 7:00 az do 15:00 - 18:00. Deti navstevuji zariadenia bud v celodennom alebo poldennom
rezime. Skolky sa zameriavaji hlavne na pravidelni dochddzku deti a jednorazové alebo
menej ¢asté opatrovanie je brané ako nadstandard, za ktory si musia rodicia priplatit.

Ceny za nepravidelné opatrovanie v ramci otvaracich hodin sa pohybuji medzi 70 -
130 Ké/hodinu. Skdlky ¢asto rozlisujt, ¢ sa jedna o diefa do 2-3 rokov, kedy je poplatok
vy$si alebo o starsie deti, u ktorych je cena za opatrovanie zpravidla nizsia. Dalej sa sadzba.
stanovuje na zaklade poctu hodin stravenych v centre. Pri vyssej navstevnosti sa sadzba
znizuje.

Miniméalne tri sitkromné skolky poskytuju aj vikendové strézenie deti kedy je sadzba
vyssia a pohybuje sa v intervale 90 - 150 K¢é/hodinu. Zaujimavé st aj sluzby celovikendového
opatrovania od piatka do nedele za 3 000 K¢, ktoré poniika materské skola Zelvicka alebo
jednodiiové strazenie cez vikend v case 8:00 - 18:00, ktoré za cenu 1 200 K¢ ponika skolka
Zirafka. Sluzbu vecerného opatrovania pontika napr. materské kola Zelvicka, spolo¢nost
Hlidani u Mary$i a $kolka Zirafka. V Zirafke stoji noény pobyt od 18:00 - 9:00 1 200 K& za
dieta a pri stirodencoch sa d4 uplatnit 50% zlava. Skolka Zelvicka poskytuje opatrovanie deti
mimo pracovné dni za 120 Ké/hodinu no podmienkou st minimalne 3 hodiny. Opatrovanie
u Marysi je cenovo najvyhodnejsie, poskytuje sluzbu nepravidelného strazenia deti mimo
otvaracie hodiny a cez vikend za 90 K¢é/hodinu.

Dalsou blizsou konkurenciou je pre stredisko Sovicka velké mnozstvo individudlnych
opatrovateliek v Brne. Na stranke hlidacky.cz je ich aktivne registrovanych vyse 500. Cena
ich sluzieb sa pohybuje v rozmedzi 70 - 100 K¢é/hodinu. Velkou vyhodou opatrovateliek je
ich velké ¢asova flexibilita. Niektoré poskytuji vlastné priestory a pre iné nie je problém
ist aj na druht stranu mesta. TaktieZ st ochotné ¢asovo sa prisposobif a ¢asto ponikaji aj
opatrovanie cez vikend a pocas noci. Na portali hlidacky.cz tiez funguje hodnotenie a spétna

vizba, kde mozu zdkaznici opatrovatelky ohodnotit.

4.11 SWOT analyza

SWOT analyza prindsa komplexny prehlad o slabych a silnych strankach centra ako aj

o hrozbéch a prilezitostiach, ktoré z trhu opatrovatelskych sluzieb pramenia. Informaécie
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v analyze st uvedené na zaklade informacii zo situac¢nej analyzy, analyzy konkurencie a trhu,
ako aj realizovaného prieskumu. Hodnotenie jednotlivych faktorov SWOT matice sa pohy-
buje na gkale od 1 - 10 (1 vyjadruje najmensi vyznam a naopak 10 znamend rozhodujici
faktor pre podnikanie a tvorbu stratégie).

Zo SWOT analyzy sa javi ako najvhodnejsie pouzitie ofenzivnej stratégie S-O, tzv.
Max-Max stratégia, ktora sa bude zameriavat na vyuzitie svojich silnych stranok, aby tak

¢o najviac zuzitkovala prileZitosti, ktoré sa centre naskytuju.

Silné stranky Slabé stranky

Zdravotny pracovnik v centre 10 | Nizke povedomie o sluzbe 9
Skuseny personal 8 | Neposkytovanie stravovania 7
Ceny sluzieb 8 | Npecifickost sluzby 7
Slaba konkurencia 7 Nutnost propragécie 7
Novo pontkana sluzba ma trhu 6 Obmedzené kapacita centra 6
Centrum priamo v centre 6 | Nové centrum na trhu 6
Prijemné prostredie 6 | Vysoké pociato¢né naklady 4
Dopravné dostupnost 5

Celkom: 56 | Celkom: 46
Prilezitosti Hrozby

Zviditelnenie sluzby 8 | Neddvera k sluzbe 8
Rasttci dopyt po Legislativne zmeny 6
opatrovatelskych sluzbach 9 Existencia substittitov
Zamestndvanie Studentiek 7 | (individuélna opatera) 7
Nedostatok cenovo dostupnych sluzieb | 7 | Vstup novych konkurentov 7
Priaznivy demograficky vyvoj 7 | Zmena spolocenského trendu | 6
Moznost ziskania dotécie 6 Zmena demografického vyvoja | 5
Zvicsenie rozlohy centra 4

Celkom: 48 | Celkom: 39

Tabulka 4.3: SWOT matica

Analyza silnych a slabych stranok

Velkou vyhodou centra je, Ze jeho zakladatelka je zdravotnd pracovnicka, ktord ma vela
sktisenosti s opatrovanim a so starostlivostou o malé deti a novorodencov. TieZ v centre bude
posobit sktseny persondl i ked sa bude jednat vicSinou o Studentky, centrum bude pozadovat
sktisenosti a dlhsiu prax s opatrovatelskymi sluzbami. Silnou strankou spolo¢nosti je aj
jej cenova politika, ktord sa pohybuje na priemernych ¢i podpriemernych trovniach cien
konkurencie.

Sluzba je na trhu novéa, z ¢oho prameni nie prili§ silnd konkurencia v podobe iba troch
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firiem, ktoré sluzbu no¢ného opatrovania poskytuji. Centrum bude velmi prijemne zaria-
dené a je jeho prioritou, aby sa v niom deti citili prijemne. Centrum je priamo v centre
pri ulici Ceské, kde je dobra dopravna dostupnost aj mestskou dopravou alebo autom, pre
ktoré je moznost parkovania priamo pred centrom.

Nevyhdou centra je slabé povedomie o tejto sluzbe, ktoré prameni najméi z faktu, ze
malo centier na trhu tato sluzbu poskytuje. Slabou strankou je tiez to, Ze centrum od
zaclatku nebude poskytovat pre deti stravovanie, ktoré budu rodicia pre deti musiet riesit
individuélne. Centrum bude zaloZené ako novy subjekt a preto ho bude nutné dostatoc¢ne
spropagovat ako aj oslovif potencidlnych zékaznikov. Centrum bude vyzadovat vynaloZenie
vstupnych nakladov vo vyske viac ako 140 000 K¢. Nevyhodou je tiez obmedzena kapacita

centra, ktora je pre vecerné opatrovanie 20 deti a pre no¢né opatrovanie iba 15 deti.

Analyza prilezitosti a hrozieb

Prilezitostou pre centrum je najméi zviditelnenie tejto sluzby na trhu a vytvorenie asociacie
no¢ného a vecerného opatrovania s nasim centrom. Pokial sa centrum stane pojmom v da-
nom segmente, ziska tym prestiz a vys$Siu navstevnost ako konkurencia. Firma vstupuje na
trh v obdobi narastu dopytu po opatrovatelskych sluzbach. Prilezitostou pre centrum bude
zamestnavat studentky na DPP a DPC, ¢im méze usetrit na mzdach a odvodoch. Priaznivy
demograficky vyvoj mé v dlhodobom horizonte potencial zabezpecit dostatok dopytu po
sluzbe a rozsirit centrum ¢i uz v rdmei budovy alebo otvorenim novej pobocky.

Medzi najvacésiu hrozbu patri mozna nedévera k sluzbe, ¢o prameni najmé z neznalosti
tejto sluzby. Sluzba na trhu nie je prilis rozsirend a preto je mozné Ze k nej buda zakaznici
zo zaliatku skepticki. Mozné su tiez legislativne zmeny, ktoré mozu sprisnit hygienciké ¢i
iné naroky a tym zvysia naklady centra.

Centrum sa nachadza na rychlo sa rozvijajucom trhu a preto je pravdepodobny vstup
novych centier a stkromnych materskych $kol, ktoré budi dana sluzbu poskytovat. Tiez
je v dlhodobejsom horizonte mozné zmena spolo¢enského trendu, ¢oho désledkom bude, Ze

matky mozu zacat preferovat zostat s detmi samé.
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4.12 Marketingovy plan

Na zéklade analyzy konkurencie mdzeme povedat Ze vzhladom na pocet sikromnych a $tat-
nych institacii poskytujtcich starostlivost o deti sa materské centrum Sovicka bude naché-
dzat v relativne vysokom konkurenc¢nom prostredi i ked pre tento trh je stale charakteris-
ticky previs dopytu nad ponukou. UZitok zékaznika je z pohladu podnikatela inovativny
a preto je zvolena forma a vhodnéd implementacia marketingu velmi doélezitym faktorom
uspechu. Predpokladom pre zaplnenie kapacit a oboznamenie cielovej skupiny s novou slu-
zbou bude dostatoénd propagécia pontkanych sluzieb. Spolo¢nost sa bude zameriavat na
rozvijanie a prezentovanie svojich silnych stranok a tym maximalne vyuzif prilezitosti, ktoré

sa centru naskytuju.

4.12.1 Cielova skupina

Bertic v tivahu vyznam nasich sluzieb, ktorym je odlahéenie rodi¢ov od opatrovania deti
v pripade, Ze potrebuju ¢as na aktivity, ktoré je jednoduchsie realizovat bez svojich po-
tomkov, tak vymedzenie cielovej skupiny je celkom jednozna¢né. Cielovou skupinou nasich
sluzieb a zaroven cielovou skupinou marketingovej kampane buda najmi mladé rodiny s de-
tmi, matky na materskej a matky ¢ otcovia zijici s malymi defmi samostatne. Budeme
sa zameriavat hlavne na pracujicich rodicov, ktori st ¢asovo vytazeni a nemaji dostatok
¢asu na ¢innosti spojené s relaxom, Sportom ¢i partnerskym zivotom prave kvoli svojim de-
tom. Specifickou vlastnostou tejto skupiny Tudi je, Ze st ¢asovo vytazeni a vela ¢asu travia

s detmi, no pritom nemaja ¢as na zivot mimo rodiny.

4.12.2 Marketingové ciele

Hlavnym marketingovym cielom bude rozsirenie povedomia o sluzbach poobedného a no-
¢ného opatrovania. Sluzba musi u cielovej skupiny vzbudit zaujem. Musime presvedcit cie-
Tovt skupinu a ukéazat jej, Ze sluzba je pre nich uzito¢né. Tiez je ddlezité prezentovat sluzbu
privetivo a tym sa snazif vzbudif v cielovej skupine déveru. Cielom je, aby si potencidlny
zakaznik uvedomil, Ze prave nase sluzby s pre neho uzito¢né a aby mal pocit Ze o jeho deti
bude u nas dobre postarané. Vysoka troven sluzieb bude garantovana Veronikou Cabalo-
vou, poérodnou asistentkou, ktora je zdravotnym pracovnikom a v marketingovej kampani

sa bude centrum tato skutodénost snazit ztZitkovat a zdoraznit.
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Tiez sa budeme snazit akcentovat velmi dobra polohu centra, ukdzat cenovi dostupnost
pontkanych sluzieb vratane zliav pontkanych nasim potencidlnym zakaznikom. Meradlom
dosiahnutia tispechu marketingovej stratégie firmy bude najméi meranie vyfazenosti mater-
ského centra. Marketingova kampan zac¢ne priblizne 3 mesiace pred samotnym zahajenim
prevadzky centra. Cielom je v prvom roku dosiahnut vytazenost centra na trovni 40 - 50%

a v druhom roku na tirovni okolo 50 - 60%.

4.12.3 Cena

Ceny sluzieb sa z ¢asti odvijaju z cien konkurencie a s nastavené tak aby priemerné 40%
vytazenie centra pokrylo celkové prevadzkové néklady centra. Ceny konkurencie sa odvijaju
od druhu sluzieb, nepravidelné opatrovanie, opatrovanie mimo otvaracich hodin a pocas vi-
kendu su spravidla vysSie a pohybuji sa v intervale 85 - 140 K¢/hodinu. Prihliadajtac na
lokalitu, v ktorej sa centrum nachadza, vybavenie priestorov centra ¢i kvalitu sluzieb sa cen-
trum rozhodlo stanovit prijatelni cenovii politiku a poskytovat tak svoje sluzby Sir§iemu
spektru zakaznikov. V porovnani s konkurenciou si ceny priemerné az podpriemerné. Sa-
dzba pre deti od 6 mesiacov do 3 rokov je vyssia najméi koli vyssim nakladom spojenym
s opatorvanim tychto deti (prebalovanie, kimenie, hygiena). Pre tato sluzbu je tiez potrebna

viazand ¢innost a na trhu ju poskytuje len malo kvalifikovanych poskytovatelov.

Cennik sluzieb

Centrum bude pontikat viacero sluzieb, ktoré udéava nasledujica tabulka. Zlavy nebude

mozné kombinovat. Vzdy sa bude uplatiiovat iba jedna zlava.

’ Cenik sluzieb ‘ 6 mesiacov - 3 rokov) ‘ 3 - 6 rokov
Poobedné opatrovanie (15:00-21:00) 120 K¢/hodina 100 K¢/hodina
No¢né opatrovanie (18:00-9:00) 990 K¢ 700 K¢
Celovikendové opatrovanie
(piatok poobede az nedela rano) 2 500 K¢ 2 100 K¢
Opatrovanie nad rdmec ponikanych sluzieb | 140 K¢/hodina 120 K¢&/hodina
Strodenci zlava 20% zlava 20%
Dochadzka:
1x do tyzdna zlava 5% zlava 5%
2x do tyzdna zlava 10% zlava 10%
3x do tyzdiia zlava 15% zlava 15%

Tabulka 4.4: Cennik sluzieb materského centra Sovicka
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4.12.4 Propagacia a reklama

Ako je uz vyssie spomenuté, sluzby ktoré centrum poskytuje si pomerne neobvyklé a preto
je dolezité povedomie o nich u cielovej skupiny rozsirit. Potrebné bude sluzbu dostatocéne
spropagovat a docielit tym, aby sa informécia o pontikanej sluzbe dostala priamo k cielovej
skupine. Po osloveni potencidlnych zakaznikov bude hlavne na samotnom centre, aby si
vybudovalo u zdkaznikov doveru a pozitivny vztah a aby sa rodic¢ia s defmi do centra
opéitovne vracali a sluzbu nadalej vyuzivali, pripadne svoje sktsenosti rozsirili blizkym.
Prostriedkami propagéacie centra bude vyuzitie propagac¢nych letakov, reklamy na portaloch

pre deti, vlastna web stranka a stranka na socialnej sieti Facebook.

Propagacné letaky

Propagacné letaky budu vytlacené farebne na formate A5, buda obsahovat logo centra So-
vicka, zvyraznenie pontukanej sluzby no¢ného a poobedného strazenia. Zvyraznené budu
zlavy, ktoré bude mozno uplatnif. Tiez bude zdoraznené, Ze v centre sa nachadza zdravotny
pracovnik a tym je zabezpecena vysoka kvalita pontkanych sluzieb. Dalej bude plagat ob-
sahovat datum otvorenia, adresu webstranky vratane QR kédu a telefénny kontakt. Letak
bude ladeni v pozitivnych pastelovych farbach a bude opticky prijemny. Propaga¢ny mate-
rial bude distribuovany v detskych centrach, materskych centrach a materskych skoélkach,
ktoré nemaji priamy konkuren¢ny charakter a nepontikaji nami pontikané sluzby. Da-
lej v gynekologickych ambulancidch a detskych kaviarnach. V detskjch kaviarnach travia
matky s defmi vela Casu, je to pre nich miesto, kde si s ostatnymi mamickami vymienaja
poznatky a informécie. Detské kaviarne s preto velmi vhodnym miestom pre zacielenie na-
Sej kampane za ucelom rozsirenia povedomia o centre Sovicka. Letaky budu distribuované

uz priblizne dva mesiace pred samotnym otvorenim centra.

Reklama na portaloch pre mamicéky s detmi

Vzhladom na plochu reklamy, ktora bude relativne mald musi byt reklama na tychto por-
téloch tomu vhodne prispésobena. Sucastou reklamy bude animécia vo formate GIF, ktora
bude obsahovat logo centra, stru¢ny popis pontkanych sluzieb a kliknutim na reklamu sa
pouzivatel prepne na stdnku centra. Sticastou tejto reklamy bude tiez vytvorenie propaga-
¢ného ¢lanku prezentujiceho materské centrum Sovicka. Reklama a ¢lanky budi umiestnené

na tychto portaloch:
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e www.namaterskevbrne.cz
¢ WWWw.emimino.cz
e www.kamsdetmi.com

o www.kudyznudy.cz

Web stranka a stranka na Facebooku

Web stranka bude koncipovana tak, aby vplyvala hravo a privetivo, bude prehladna a bude
obsahovaf vSetky potrebné informaécie, ktoré by zdkaznika mohli zaujimat. Bude tam foto-
galéria, cennik sluzieb, zakladné informacie o centre, kontakt a poloha centra, typy sluzieb
vratane ich popisu, zoznam zamestnancov, prepojenie na Facebook a pod. Web stranka bude
zhotovena $tudentmi informatiky na VUT v Brne Viktorom Malikom a TomaSom Jancom
ako priatelskd vypomoc Veronike Cabalovej za cenu 2 000 K¢. Stranka na Facebooku bude
obsahovat zdkladné informécie o centre a fotky centra a pripravované akcie. Centrum bude
vyuzivat tato strdnku tiez pre informovanie zdkaznikov o novinkich a udalostiach, ktoré sa
budu diat v centre Sovicka. Stranka bude tiez sluzif pre rezervacie no¢nych a vikendovych

pobytov.

4.13 Finan¢ny plan

4.13.1 Vstupné naklady

Vstupnymi nakladmi bude najmi materidlne vybavenie centra, ndklady na marketingovi
kampan a zalozenie centra ako spolo¢nosti s ru¢enim obmedzenym. Ceny si stanovené na
zéklade informacii z internetu. Informacie o nakladoch na vybavenie $kolky som cerpal od
riaditelky mini §kolky Devitka v Brne. Ceny sa v skuto¢nosti mozu lisit, najmé néklady

spojené s vybavenim 8kolky st stanovené na zaklade odhadu a sktsenosti.

4.13.2 Prevadzkové naklady

.....

pitny rezim a vedenie uctovnictva externym subjektom, ktord je zavisla na pocte vykona-
nych tkonov. Vyrazné rozdiely v hodnote tejto polozky nie st ale prili§ pravdepodobné.
Cena prendjmu priestorov je stanovena na zaklade konkrétnej ponuky prendjmu bytu 3+1

na ulici Jaselskd v Brne. Vyplata opatrovatelkdm je ndsobkom poétu odpracovanych hodin
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Vstupné naklady

‘ Cena (v K¢&) ‘

Spisanie zakladnej listiny u notara

Vypis z registru trestov

Overenie podpisu a listin, képia zakl. listiny

Ohlésenie zivnosti

Bankové poplatky za tcet a zlozenie ZK

Névrh na zapis do obchodného registru

Naklady na zaloZenie celkom

Vytvorenie web stranky vratane profilu centra na socidlnej sieti Facebook
Zakupenie domény sovickabrno.cz na 1 rok

Reklama na portaloch pre mamicky s detmi

Tla¢ propagaénych letakov letdkov - forméat A5 jednostranne (10 000 Ks)
Marketingové naklady celkom

Nabytok - skrine, police na hracky, stolicky, postele pre deti, obliecky,
matrace Specidlne postele pre deti do 3 rokov, stolik na prebalovanie,
stoliky pre deti na hranie, srine do chodby na prezliekanie, koberce
Znizenie umyvadla pre deti v kapelni, schodik na WC

Hracky, obrazkové knihy, kancelarske potreby pre deti na hranie
Vymalovanie izbieb uréenych na opatrovanie deti

Upravy centra

Rezerva

Vstupné naklady clekom

4 000
200

1 200

1 000
500

5 000
11 900
2 000
160

6 000
4 300
12 460

78 000

6 000

14 000

6 000
104 000
20 000
148 360

Tabulka 4.5: Vstupné naklady

a mzdou opatrovateliek. Mzda sa odvija od typu poskytovanej sluzby a pohybuje sa v inter-

vale 110 - 140 K¢é/hodinu. Odvody na socidlnom a zdravotnom poisteni sa odvijaji od poétu

odpracovanych hodin a u DPP sa do 10 000 K¢ neplatia. Pri vypocte je pocitané s faktom,

ze v akejkolvek dobe pocas otvaracich hodin buda v centre vzdy dve opatrovatelky.

Prevadzkové naklady centra (v K¢) ‘ Naéaklady za mesiac | Naklady za rok ‘

Prendjom priestorov vratane energii 26 000
Mzdy opatrovateliek 80 880
Internet 300
Poplatky za mobilny telefén 250
Pitny rezim (mineralka, ¢aj) 1200
Vedenie externého uc¢tovnictva 4 900
Prevadzkové naklady celkom 113 530

312 000
970 560

3 600

3 000

14 400

58 800

1 362 360

Tabulka 4.6: Prevadzkové néklady
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4.13.3 Predpokladané vynosy

Maximéalny vynos, ktory méze centrum za mesiac dosiahnut je 408 000 K¢é. Vo vypocte som
poéital s maximélnou obsadenostou vsetkych sluzieb a teda vyuzitim maximélnej kapacity
centra pocas celého mesiaca. To znamend, Ze pocas tyzdna od 15:00 do 21:00 by v centre
bolo stale 20 deti a to plati tiez pre no¢né opatrovanie od stvrtka do nedele, kedy je kapacita
centra 15 deti. Z tohto tidaju je nasledne vypocitany vynos pri 40%, 50%, 60% a 70% vyuziti
kapacity centra.

Pri vypocte vynosov som pocital s priemernou sadzbou za opatrovanie vo vyske 110
K¢/hodinu a pri vikendovom opatrovani je to priemerna sadzba na trovni 800 K¢ za no¢né
opatrovanie. Do vynosov som nezapocital opatrovanie mimo pracovnej doby, ktoré je tiez
medzi pontkanymi sluzbami a tiez celovikendové opatrovanie. Tieto dve sluzby mézu vynosy
dodato¢ne navysit. Na druhej strane pri vypoctoch nie st zohladnené zlavy pri poskyto-
vanych sluzbéch, ktoré je mozné uplatnit pri pravidelnej navstevnosti alebo pri opatrovani

surodencov a ktoré mozu vynosy mierne znizit.

’ Obsadenost kapacit centra | Vynosy za mesiac (v K& ) ‘ Vynosy za rok (v K¢) ‘

40% 163 200 1 958 400
50% 204 000 2 448 000
60% 244 800 2 937 600
70% 285 600 3427 200

Tabulka 4.7: Vynosy centra v pri roznom vyuziti kapacity

4.13.4 Vykaz ziskov a strat

Rok 2015 zahrnuje obdobie od zalozenia spolo¢nosti v lete 2015 a nasledne obdobie 12
mesiacov. Analogicky to plati aj pre ostatné roky, obdobie vyznacené v tabulke sa nezhoduje
s kalendarnym rokom. Da z prijmu je kalkulovana vo vyske 23% a pri ndkladoch a mzdéch

je pocitané s 3% roénym navysSenim. VSetky polozky st uvedené v K¢.

4.13.5 Poédiatoéna rozvaha

Zakladatelka podniku vlozi do podniku 250 000 K¢é. Tato ¢iastka zaisti dostatok prostried-
kov na financovanie podnikatelskej ¢innosti centra. Veronika Cabalové, ako jediny vlastnik

vlozi do spolocnosti 250 000 K¢ na bankovy tcet spolocnosti v okamziku jej zalozenia.
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Vykaz ziskov a strat (v K¢) 2015 2016 2017

Trzby 1958 400 | 2448 000 | 2 937 600
Néklady 391 800 403 554 415 660
Mzdy 970 560 999 676 | 1 029 667
Prevadzkové vynosy celkom 1958 400 | 2448 000 | 2 937 600
Prevadzkové ndklady clekom 1362 360 | 1403 230 | 1 445 327
Prevazdkovy vysledok hospodarenia | 596 040 | 1 044 769 | 1 492 272
Dai z prijmu za beznt ¢innost 137 089 240 296 343 222
Zisk po zdaneni 458 950 804 472 | 1 149 049

Tabulka 4.8: Vykaz ziskov a strat

7 tychto prostriedkov buda pokryté naklady na zaloZenie podniku a tiez vSetky suvisiace

vstupné naklady centra vratane stavebnych prac ¢i vybavenia centra.

Aktiva K¢ Pasiva K¢
1. Dlhodoby majetok 1. Vlastny kapital
Dlhodoby nehmotny majetok Zakladny kapital 250 000
Dlhodoby hmotny majetok Kapitalové fondy
Dlhodoby finanény majetok Fondy zo zisku
Vysledok hospodarenia
2. Obezny majetok 2. Cudzie zdroje
Zasoby Rezervy
Kréatkodobé pohladavky Kratkodobé zavizky
Dlhodobé pohladavky Dlhodobé zavizky
Financny majetok 250 000 | Bankové uvery
3. ostatné aktiva 3. Ostatné pasiva
Aktiva celkom ‘ 250 000 ‘ Pasiva celkom 250 000

Tabulka 4.9: Vstupnd rozvaha - zjednodusena

4.13.6 Analyza bodu zvratu

Pri analjze bodu zvratu zakladame na predpoklade, ze vSetky prevadzkové ndklady centra
su fixného charakteru. V centre st vZdy dve opatrovatelky, preto mzdu mozeme povazovat
za fixny naklad. Nakladové polozky ako pitny rezim ¢i vedenie externého Gctovnictva nie st
Uplne priamo naviazané na vyuzitie kapacit centra a mnozstve poskytovanych sluzieb a ich
variabilita je pri zmene obsadenosti zanedbatelna. Preto st ndklady konStantné na trovni
113 530 K¢.

Vynosy sa odvijaju od obsadenostikapacit centra a pri vypocte bola pouzita priemerné
cena opatrovania na hodinu. Maximalny vynos je teda pri teoretickej 100% obsadenosti

centra 408 000 K¢ za mesiac.
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Z analyzy vyplynulo, Ze podnik bude schopny pokryt celkové prevadzkové naklady uz

pri priemernom vyuziti 27,83% kapacit centra. V redlnych podmienkach sa této alternativa

javi ako velmi redlna a centrum si stanovuje za ciel dosiahnut priemernt zaplnenost na

urovni 40% a tak uz v prvom roku generovat zisk.
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Obr. 4.1: Analyza bodu zvratu. Vlastné spracovanie.

59



Z.aver

Zalozenie malého podniku nie je v sucasnosti naro¢né zélezitost. Spolo¢nost s rucenim
obmedzenym sa d& zalozif so vstupnym kapitdlom 1 K¢ pri ndkladoch na zaloZenie od
priblizne 10 000 Ké. Naroc¢nejsie je pre podnikatela v trhovych podmienkach ustét, rozvijat
sa a generovat zisk. Pred vstupom na trh by mal podnikatel vyhladat dostupné informacie,
ktoré mézu jeho podnikanie ovplyvnit a zvazit ich dopad. Uspech podniku zalezi na tom, do
akej miery je podnikatel a vedenie firmy schopné premenif tieto informécie na podnikatelska
vyhodu, ako rychlo sa dokaze adaptovat na zmeny na trhu ¢éi vyhoviet stéle novym potrebam
zékaznika.

Cielom tejto bakalarskej prace bolo vypracovanie podnikatelského planu na zéklade te-
oretického konceptu popisaného v prvej casti prace. Konkrétne sa jedna o materské centrum
Sovicka, ktoré bude zaloZené ako spolo¢nost s ru¢enim obmedzenym. Tento plan bude slazit
podnikatelke Veronike Cabalovej ako informacné zakladna pri zakladani spolo¢nosti a tiez
pri rozhodovani a planovani v oblasti riadenia materského centra. V praci som sa snazil
o systematizdciu poznatkov, ktoré by mal podnikatel brat v tvahu pri zakladani spolo-
¢nosti a pri tvorbe podnikatelského planu. Objem informécii, ktoré by mal podnikatel brat
v tvahu je velmi rozsiahli a preto som sa snazil zameriavat na najdolezitejsie faktory, ktoré
podnikanie v oblasti poskytovania sluzieb o deti ovplyviuju.

V teoretickej casti st popisané najprv zékladné terminy stuvisiace s podnikanim, v kto-
rych by mal mat podnikatel jasno. Specifikované st tiez pravne typy podnikania s uvedenim
podmienok ich zaloZenia. V praci su tiez blizsie popisané moznosti podnikania v oblasti po-
skytovania opatrovatelskych sluzieb pre deti, ako aj typy Zivnosti. Nie vSetky zivnosti st
volné a preto je pri niektorych zivnostiach potrebné odborné vzdelanie, ktoré je podmienkou
pre ich ziskanie.

Mali podnikatelia sa v trznych podmienkach ¢asto konfrontovani silnou konkurenciou
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a nemaju dostatok informacii ¢i financii na zaloZenie podniku. Preto je v teoretickej casti
aj kapitola zamerané na poskytovanie podpory malému podnikaniu. Uvedené st moznosti
administrativnej podpory ako aj finan¢nej podpory napr. pri ¢erpani averov alebo dotacii
z fondov EU.

NajrozsiahlejSia ¢ast teoretickej ¢asti je venovand podnikatelskému planu a zdsaddm
jeho tvorby. Pri kazdej Casti planu je uvedené, aké informécie by mala obsahovat a tiez
odporudenia, ktoré by mal tvorca kvalitného podnikatelského pldnu dodrziavat. Teoretické
poznatky som nésledne aplikoval pri tvorbe redlneho podnikatelského planu.

V praktickej ¢asti som predstavil konkrétny podnikatelsky zadmer - zalozenie materského
centra Sovicka, ktoré sa bude venovat najmi nonému a vecernému skupinovému opatro-
vaniu deti. Poskytovand sluzba nie je na trhu prilis rozsirend a Iudia tito sluzbu nepoznaja
no cielova skupina o nu prejavuje zaujem. V praktickej ¢asti sa snazim o vyuzitie tychto
informadcii a o tvorbu doporudeni a nidvrhov riesenia, ako tieto informdcie premenit na pod-
nikatelsk vyhodu, vhodnou marketingovou stratégiou zvysit pocet zdkaznikov a docielit
tak vy$8iu obsadenost materského centra.

Obsahom praktickej ¢asti je v ivode popis spolo¢nosti a popis podnikatelskej prilezi-
tosti, ciele a vizie spoloc¢nosti ¢i personalne zabezpecenie. Realizovana je tiez analyza trhu
a konkurencie. Udaje st uvedené ako pre celkovy trh, tak aj pre cielovy trh, ktorym je
centrum mesta Brna a jeho blizkeho okolia. V marketingovom plane je upresnené cenova
politika spolo¢nosti a tiez je uvedeny navrh propagacie materského centra formou propa-
gac¢nych letdkov ¢ reklamy na internete. Zavereénd cast je venovand finanénému planu.
Uvedené su vSetky vstupné naklady na zaloZenie centra. Analyza prevadzkovych nakladov
a vynosov pri roznych predpokladoch naplnenosti centra.

Celkové néklady na zalozenie centra do prevadzky-schopnej podoby st 148 360 K¢ a prie-
merné mesacné naklady na prevadzku st 113 530 K¢é. Vynosy pri zaplneni 40% kapacity
centra boli vypocitané na 163 200 K¢ ¢o znamend, ze budta pokryté prevadzkové naklady
s hrubym ziskom pred zdanenim vo vyske 49 670 K¢. Pokial by marketingova stratégia
priniesla odakavané navySenie navStevnosti a obsadenosti centra, ma tento podnikatelsky
plan dobry potencial dosiahnut uz pri 60% obsadenosti centra mesaény zisk vo vyske 113
250 K¢. Z analyzy bodu zvratu vyplynulo, ze celkové mesa¢né prevadzkové naklady buda
pokryté uz pri priemernom 28% vyuziti kapacit.

Uskalim celého zameru je hlavne nevedomost cielovej skupiny o pontikanej sluzby a v praxi
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to moze byt aj nedovera k pontikanej sluzbe. Toto tskalie bude samozrejme mozné prekonat
pontkanim kvalitnych sluzieb k spokojnosti zdkaznikov a klientov centra, ktoré je jednym
z prioritnych cielov centra. Dal§im problémom méze byt nepravidelnost navstev zo strany
klientov a tiez vysoka fluktuécia klientov, ktord pre centrum moze znamenat znacné koli-
sanie trzieb a tym padom aj neistotu dosiahnutia zisku.

Celkovo sa tento zamer javi i napriek vSetkym tuskaliam ako zaujimava podnikatelska
prilezitost, ktora popri generovani zisku bude zdkaznikom prindsat uspokojenie ich potrieb

a tiez sa bude podielat na kvalitativnom rozvoji v segmente opatrovatelskych sluzieb.
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