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Abstrakt  

 

Název: Plán a realizace horolezeckého centra v Kolíně 

 

Cíle: Cílem této bakalářské práce je zpracování podnikatelského plánu na výstavbu 

horolezeckého centra v Kolíně. Lezení nabývá na popularitě a v Kolíně stále nemají 

lezci kvalitní centrum, kde trénovat např. v nepřízni počasí. Díky této práci budu 

moci zjistit, jestli je podnikání v tomto oboru výhodné či nikoliv a za jak dlouho se 

vrátí vložený kapitál. 

 

Metody: Nejdříve jsem studovala literaturu, která se týkala lezení, umělých stěn, sportu 

všeobecně a také podnikové ekonomiky, průzkumu trhu a podnikatelského plánu. 

Díky těmto poznatkům jsem sepsala teoretickou část této práce. Analyzovala jsem 

toto prostředí v Kolíně a na základě těchto poznatků mohl vzniknout konkrétní 

podnikatelský plán. 

 

Výsledky: Trh v Kolíně a okolí není v této oblasti nasycen, což je velké plus pro vznik 

horolezecké stěny. Vytvořený plán analyzuje situaci, za kterých je výhodné 

podnikatelský plán uskutečnit. 

 

Klíčová slova: podnikatelský plán, lezení, lezecká stěna, boulder



 

 

Abstract 

 

Title: A business plan for building a climbing center in Kolín 

 

Objectives: The main objektive of the Bachelor thesis is to make a business plan for 

building a climbing center in Kolín. Climbing as a sport grows more popular yet 

climbers have no proper space to train f.e. when the weather is bad. This thesis can 

help me find out if the business in this sector is profitable or not and for how long it 

takes to return  the input. 

 

Methods: First I studied literature, which involved climbing, climbing walls, sport in 

general and business economics, market research and business plan. With these 

knowledges, I wrote a theoretical part of this thesis. I analyzed the environment in 

Kolín and based on these knowledges I could create specific business plan. 

 

Outcome: In Kolín the availability of simple facilities is not saturated, which is a 

advantage for the creation of a climbing wall. Formed plan analyzes the situation in 

which it is advantageous to carry out the business plan. 

 

Keywords: Business plan, climbing, climbing wall, boulder
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1 ÚVOD 
 

Tato bakalářská práce má za úkol spojit dvě oblasti. První je obor, který 

studuji a hlavně v jeho duchu jsem bakalářskou práci chtěla vytvořit. Druhou oblastí je 

lezení jako sport, ke kterému jsem před několika lety přičichla a stal se mým 

oblíbeným.  

V některých předmětech jsme “vytvářeli” firmy, nejčastěji fitness centra a 

snažili se vymyslet způsoby jejich propagace. Nyní je tu výzva jiná, a to vytvořit 

fungující a kvalitní horolezecké centrum v Kolíně, ve městě, ve kterém jsem se 

narodila, vyrostla a nyní v něm opět bydlím. Přestěhovala jsem se do Kolína v září 2013 

z Prahy, kde jsem bydlela 4 roky na různých místech. Ze všech jsem měla dobré spojení 

na nějakou stěnu v Praze. V Kolíně není stěna jediná a doprava do Prahy ideální není. 

Při představě, že se vrátím v 5 z práce domů, a ještě hodinu cestovat do Prahy příjemná 

není a jistě nejen pro mě. Kolín je velké město, a proto je zajímavé, že tu stěna stále 

není. Lezecká komunita tu je poměrně veliká, to je vidět i v letním období, kdy je skála 

u Pašinky u Kolína obseta mnoha lezci, nebo na Horolezeckém oddíle Potkali se u 

Kolína (Hopsuk). Tento oddíl však nevytváří významné podnikatelské kroky v tomto 

odvětví, avšak významné zájmové kroky jim upřít nelze. Některým se budu věnovat 

dále.  Ale dá se říci, že oddíl funguje spíše sám pro sebe. 

Protože je pro mě Praha nyní daleko, mé lezecké aktivity jsou poměrně 

omezené, čili se lezkyní nenazývám, ani nechci. Jsem rekreační sportovkyně, které má 

tento sport ráda. Ráda se k němu vracím, oblíbila jsem si hlavně boulder a to nejen 

proto, že jsem vlastně nikdy dlouhodobě neměla lezeckého partnera. Avšak chtěl by 

nějaký lezec na sobě skutečně pracovat, musel by trénovat minimálně 3x týdne. 

Dojíždět do Prahy by bylo finančně náročné.  

V této práci tedy zkusím spojit jednu z mých zálib s podnikáním. Cílem je 

zjistit, zda má při dnešních podmínkách smysl investovat peníze do tohoto sportu, a do 

tohoto plánu. 
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2 TEORETICKÁ ČÁST  

 

2.1 Historie horolezectví a vznik umělých stěn 

 

Ač se může zdát, že horolezectví je poměrně nový sport, není tomu tak. 

Kořeny tohoto sportu sahají daleko do minulosti, a můžeme říci, že rozvoji pomáhá 

vyvíjející se výbava.   

Na počátku lidé vystupovali na kopce pro prožitek v pobytu v přírodě a 

z výhledu na okolí. A pokud někteří z nich zatoužili pro dobytí vysokých hor, musely se 

s tím vyvíjet i techniky postupu. 

V této souvislosti nelze opomenout výstupy ve válkách i bojích. Byli to tzv. 

žebříkaři, kteří byli cvičeni překonávání opevnění. S tím souvisí i výstup, který je 

mnohými považován za počátek horolezectví, protože k tomu bylo potřeba zabezpečení 

v podobě lan a žebříků. V roce 1492 byl jeden takový žebříkář společně s mistrem 

tesařem, mistrem kameníkem a polním kurátorem vyslán Antoinem de Ville na 

zabezpečení prvovýstupu na tehdy nedostupnou Mont Aiguille. I dnes je tato hora 

výzvou pro horolezce a potřebuje náležitou přípravu. (Baláš, Strejcová, Vomáčko, 

2008). 

Počátky vývoje specializovaných lezeckých technik lze datovat do 16. 

století.  Především v Alpách se začal rozmáhat lov kamzíků nebo sběr minerálů ke 

klenotnickým účelům. Většina lidí zaměstnaných v těchto oborech pocházela hlavně z 

obyvatel podhorských vesnic a postupně se z nich stávali vyhledávanými horskými 

průvodci. Čili se z nich stali první profesionální lezci.  

První metodickou příručkou pro horolezce té doby bylo pojednání J. Simlera 

z Curychu „O těžkostech cestování v Alpách“, která přinášela např. spoustu rad 

s klimatickými podmínkami nebo jak se vyrovnat s lavinovým nebezpečím, jak se 

vyhnout trhlinám na ledovcích, ale i jak používat lana a boty opatřené hroty. 

Doba osvícenství zase přinesla pokrok v pohledu na tělesnou přípravu ve 

výchově mládeže. Přispěl tomu zvláště J. J. Rousseau (1712 – 1778) a následně ovlivnil 

i řadu dalších pedagogů. Ve svém díle Emil čili o výchově staví potřebu přirozeného 

pohybu na přední místo ve výchově dítěte. Přirozený pohyb a přirozená cvičení jsou 
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podle něj nutná k výchově dítěte. V knize Emil běhá bos, překonává přírodní překážky, 

zdi, cvičí rovnováhu, hraje různé hry atd. 

Rousseau svým přístupem inspiroval výchovný systém filantropismu. Ten 

založil Johann Bernard Basedov (1729 – 1790). Díky němu se tělesným cvičením žáci 

věnovali 2 – 3 hodiny denně. Výuka vycházela z přirozených potřeb člověka, z potřeb 

školy a z potřeb praktického života. 

Za nejvýznamnějšího představitele můžeme považovat Johanna Christiana 

Gutsmuthse (1759 – 1839). Své myšlenky a vztah k tělesnému cvičení popsal v knize 

Gymnastik fur die Jugend. Vyzdvihuje lezení jako komplexní prostředek k rozvoji 

silových schopností, jeho přínos k utužování psychických vlastností a jeho využitelnost 

v mimořádných situacích.  

Další významné osobnosti dále ovlivňovali podobu tělesných cvičení nejen 

pro mládež, někteří dokonce vytvářeli konstrukce určené k lezení. Ty velmi často 

obsahovaly žebříky, lanové žebříky, lana, a jiné konstrukce na přelezení. Vyzdvihněme 

např. Gutsmuthse a jeho konstrukci z r. 1817. Konstrukce se mohly kombinovat a 

vznikaly tak gymnasticko-lezecké areály.  

Ač se může zdát, že další osobnost, která zde bude uvedena, velkým 

způsobem neovlivnila právě lezení, uvedena být musí. Georges Hubert je zakladatelem 

tělovýchovného systému označovaného jako Metode naturelle, nebo také přirozená 

metoda. Zavrhl umělé cviky a prosazoval pro život nepostradatelné cviky: běh, skok, 

šplh, zvedání, házení, úpoly a plavání. Vypracoval vlastní hodnocení, normy pro 

tělesnou zdatnost, vydány byly ve spisu Zákoník Síly. Každá pohybová aktivita má 

svou normu pro určité pohlaví a věk. Vypracováno to je i pro šplh na laně, výdrž ve 

svisu na hrazdě a shyby. 

V Českých zemích byl prvním, kdo zařadil šplhání a lezení mezi hlavní 

cvičení, byl Miroslav Tyrš. Sepsal dílo Základové tělocviku (1887) a v něm popisuje 

šplhové nářadí, šplh na laně, tyči a stožáru. První samostatnou publikaci o šplhání na 

nářadí Šplhání vydal František Kožíšek. Zabývá se různými technikami šplhu na lanech 

a tyčích, zároveň k tomu vydal podrobný terminologický popis. Další významné 

osobnosti v tomto oboru v českých zemích navazují na Tyrše.  

Již zmíněné konstrukce měly i další využití než k fyzickému rozvoji dětem. 

Byly totiž zdokonalovány a používány v armádě.  
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První skutečné stěny vznikly ve 40. letech 20. století. Nejdříve v roce 1937 

Schurmannova skála s umělými chyty v Camp Long, nedaleko Seattlu v USA, poté 

počátkem 40. let stěna v Paříži. Další stěny se objevovaly i nadále, a to především 

k pedagogickým účelům.  

Největší rozmach lezeckých stěn nastává v 80. a 90. letech. Toto období je 

považováno za počátek sportovního lezení. Lezecké stěny vznikají díky rozvoji 

soutěžního lezení. První soutěže světové úrovně na umělé stěně se konaly v Grenoblu 

roku 1987. Poté se soutěžilo každý rok, a to v lezení na obtížnost a na rychlost. V roce 

1998 se oficiálně připojil i bouldering. (Baláš, Strejcová, Vomáčko, 2008) 

V mnoha zemích je lezení součástí osnov školní tělesné výchovy. U nás se 

můžeme setkat jen s tím, že školy mohou tuto činnost podporovat, chodit buď na 

blízkou stěnu a nebo si ji postavit v prostorách školy. V okolí Kolína má takový luxus 

např. Gymnázium Jiřího Ortena v Kutné Hoře. Stěna je otevřena i pro veřejnost po 

domluvě se správcem nebo se školníkem. Takto si mohou školy i přivydělat na kvalitu 

stěny. 

Lezeckých stěn stále přibývá. Je to tím, že oblíbenost sportu roste, ale i tím, 

že lidé si nemohou po práci dovolit jezdit ještě hodiny ke skalám. Lezecké stěny 

najdeme téměř v každém velkém městě, což je nutný luxus této uspěchané doby ženoucí 

se po penězích. Romantiku skal a přírody v nich sice najdeme, alespoň nám stěny 

umožní bezpečnější nácvik pohybu po skalách. 

 

2.2 Typologie umělých lezeckých stěn 

 

V zásadě lze říci, že existují dva typy stěn. Rozčlenit je můžeme i podle 

dvou základních disciplín sportovního lezení. 

 

2.2.1 Boulderingová stěna 

 

Nejdříve vysvětleme původ slova. Boulder je anglicky kámen, balvan. Pro 

lezce to znamená krátký úsek na přelezení, zpravidla však těžší. Boulderingové stěny 

jsou nižší, není tedy nutné jištění. Je ovšem nutné vybudovat měkké dopadiště. I ceny 

těchto dopadišť mohou vyšplhat vysoko. Tato stěna ovšem neklade takové nároky na 
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prostor, hlavně do výšky. Boulderingové stěny vznikají v rámci lezeckých areálů, kde se 

nachází i lezecká stěna pro lezení s lanem, nebo i samostatně.  

,,Bouldering je lezecký způsob, který působí jak na začátečníky, tak i na 

pokročilé a nevyžaduje žádné lezecké vybavení. Jde o lezení na krátkých stěnách, které 

jsou blízko čalouněných podlah." (Fullmer, 2005) 

Pro bouldering v přírodě slouží tzv. bouldermatky, které výrazně utlumí 

případný pád a jsou tedy nezbytnou výbavou.  

 

2.2.2 Stěna pro lezení s lanem 

 

Stěnu pro lezení s lanem si každý vybaví, když se řekne lezení a lezecká 

stěna. Je to klasická vysoká stěna, u které je jištění nutností. Klade nároky na výšku, čili 

na nějaký vhodný prostor. Taková stěna je i náročnější na údržbu. Dost často je údržba 

nutná z vysokozdvižné plošiny. 

Dále se můžeme podívat na dělení stěn z pohledu toho, jestli jsou indoor 

nebo outdoor.  

Outdoor stěny lze postavit samostatně, nebo jako součást již stojící budovy, 

komínu, mostu, zdi… Lze je postavit téměř kdekoli, ale musíme vzít v potaz, že na ně 

budou působit negativně přírodní vlivy. Navíc v období zimy je nebudou lezci využívat 

z důvodu nepříznivého počasí a v létě je dost možné, že se rozhodnou upřednostnit 

skálu. Samozřejmostí je nutná údržba, kterou se zachovává dlouhá životnost stěny. 

Zmínila jsem, že lze vytvořit stěnu i pod mostem. Je to poměrně nová 

záležitost ve stavbách stěn, ale již ne tak neobvyklá. I v Kolíně jedna taková stěna 

vznikla, v dalších kapitolách budou uvedeny podrobnosti. 

Indoor stěny mají samozřejmě výhod více, ale mají jednu nevýhodu. 

Náklady na provoz. Nájem budovy, není-li budova naše, náklady na elektřinu (světlo),  

přestavba prostor, atd. Avšak nemusíme se bát nepříznivých přírodních vlivů a lézt 

kdykoli. Pravidelná údržba je nutná i tady. 
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2.3 Výhody lezení na umělých stěnách 

 

Lezení na umělých stěnách má jisté výhody oproti skalám. Vomáčko a 

Boštíková (2003) uvádí stručný výčet několika z nich: 

 Nácvik lezení probíhá v bezpečné a plně kontrolovatelné atmosféře, 

proto jsou vhodné obzvlášť pro děti a začínající lezce. 

 Délka pádu prvolezce a celkové nebezpečí je podstatně menší než na 

skalách v přírodě. 

 Umožňují celoroční lezení v případě umístění stěny ve vnitřních 

prostorech. 

 Nabízejí lidem možnost lezení i v místech, kde k tomu nejsou příhodné 

přírodní podmínky a tím šetří jejich čas. 

 Odpadá náročný transport lidí a materiálu do lezeckých oblastí, které 

bývají občas hůře dostupné. 

 Zmenšuje se negativní vliv na přírodní prostředí, který je stále častým 

jevem některých horolezců (odpadky u skalních útvarů, táboření 

horolezců v zakázaných oblastech apod.) 

 

Doplňme další dvě výhody. Začátečník nemusí investovat velké finanční 

prostředky do základního vybavení. Stačí mu pořídit sedák, jistící prostředek, speciální 

obuv, případně lano. Veškeré karabiny apod. ve stěně jsou a nic jiného potřeba není. 

Pokud nechce investovat do lana, nemusí, to na stěně za poplatek půjčí. 

Další výhodou je zvládnutí strachu, které na stěně můžeme lépe odbourat, a 

naučit se ho zvládnout. „Snad nic není tak spojené s lezením, jako strach. Stát se 

opravdovým lezcem pak vyžaduje, že se naučíte rozumět a řídit svůj strach.“ (Green,  

Spencer-Green,2010). 

 

2.4 Definice sportu 

 

Pojem sport je odvozen z latinského „desportare", do češtiny je  tento výraz 

překládán jako bavit se, trávit příjemně čas, rozptylovat se. Nešlo tedy o pojem 

jednoznačný. Sportem byla nazývána jakákoliv zábavní činnost, kterou mohli lidé 



 

 

13 

vyplňovat volný čas. Ještě ve středověku se pod slovem sport označovaly nejrůznější 

zábavy vyšších společenských vrstev, kupříkladu koňské dostihy, lovecké štvanice, hry 

s míčem a různá tělesná cvičení prováděná jak venku, tak uvnitř.  

„Dnes sport již není chápán jen jako atraktivní součást zábavy ve volném 

čase, ale stává se důležitým činitelem, který se podílí na vytváření a rozvoji 

demokratických občanských společností, je přijímán jako neoddělitelná součást 

národních kultur.“ (Dovalil, 2005) 

Dovalil dále říká, že: ,,Sport je dobrovolná pohybová aktivita, motivovaná 

snahou po dosažení maximální výkonnosti, rozvíjené v tréninku a demonstrované 

v soutěžích.“ (Dovalil, 2005)  

Různí autoři se ve výkladu pojmu sport liší. V současné době se při definici 

sportu nejčastěji vychází ze dvou pojetí. První považuje za základní znaky sportu hru, 

soutěž a výkon, druhé bere sport z širšího hlediska jako zábavu, rekreaci, cvičení. 

Najít jednu definici sportu a tu označit za jedinou správnou je nemožné, 

proto je na každém, aby si našel tu, která je mu nejbližší.  

Evropská charta sportu, kterou přijali zástupci zemí Rady Evropy v roce 

1992, říká, že ,,sportem se rozumí všechny formy tělesné činnosti, které ať již 

prostřednictvím organizované účasti či nikoli, si kladou za cíl projevení či zdokonalení 

tělesné i psychické kondice, rozvoj společenských vztahů nebo dosaženi výsledků v 

soutěžích na všech úrovních (ať organizovaný nebo ne).“ (Evropská charta sportu, 

1992)  

Hogenová vidí sport jako fenomén, který nás provází celý život a je chápán 

obvykle jako pohybová činnost, která se vyznačuje úsilím o co nejvyšší tělesný výkon 

či vítězství nad soupeřem. (Hogenová, 1998) 

 

2.5 Podnik a právní formy podnikání 

 

Podnik vzniká na základě dělby práce a z ní vyplývající specializace. Je 

označením ekonomicko-právního subjektu tvořícího jednu ze základních forem 

organizace ekonomiky v současnosti. Podnik představuje systém, který je souhrnem 

prvků a vazeb mezi nimi uspořádaných v určité struktuře a který má účelovou funkci. Je 
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tvořen 4 základními prvky – ekonomickými, sociálními, informačními a technickými. 

Pro podnik má zvláštní význam stát a jeho hospodářská politika. Základními rysy 

podniku jsou ekonomická samostatnost a právní subjektivita. (Kraft, Bednářová, 

Kocourek, 2013) 

Podniky dělíme podle počtu zaměstnanců na malé, střední a velké. Malé a 

střední podniky mají zvláštní význam pro ekonomiku. SME (malé a střední podniky) 

mají zpravidla velký inovační potenciál. (Kraft, Bednářová, Kocourek, 2013) 

Pro podnikání je nutné zvolit právní formu podnikání co nejoptimálněji. 

Podle české jurisdikce jsou podle právních forem podnikání firmy členěny podle toho, 

jestli se jedná o podnikání jednotlivce, nebo o obchodní společnost. 

 

2.5.1 Podnikání jednotlivce 

 

Zakládá jej fyzická osoba zpravidla na základě živnostenského listu. 

Přednosti podniku jednotlivce jsou: 

 Operativnost ve vztahu k trhu 

 Malé administrativní výdaje 

 Podnikatel rozhoduje sám 

 Řada výdajů je použitelná i pro vlastní spotřebu. 

 Nižší daňové zatížení než u obchodní společnosti 

 

Mezi nevýhody, rizika podniku jednotlivce, patří: 

 Plné ručení za výsledky hospodaření celým majetkem 

 Kapitálová slabost 

 Nízké průměrné osobní příjmy na hodinu práce 

 Závislost na velkých firmách 

 Vykonání nutné administrativní činnosti v podstatě zdarma 

Reálné nebezpečí neúspěchu a zániku (Kraft, Bednářová, Kocourek, 2013) 
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2.5.2 Obchodní společnosti 

 

Obchodní společnosti dělíme na osobní a kapitálové. Osobní dělíme na 

veřejnou obchodní společnost a komanditní společnost. Kapitálové dělíme na 

společnost s ručením omezeným a akciovou společnost. 

 

2.5.2.1 Veřejná obchodní společnost (v.o.s) 

 

Osobní společnost, kterou musí založit alespoň dva společníci. Výše vkladu 

není určena. Práva a povinnosti společníků jsou upraveny ve společenské smlouvě. 

Nevýhodou je plnění celým svým majetkem jako u podniku jednotlivce. Výhodou je 

zdanění příjmů jako u podniku jednotlivce. 

 

2.5.2.2 Komanditní společnost (k.s) 

 

Komanditní společnost je zakládána minimálně dvěma společníky. Jeden je 

v roli komanditisty, který ručí do výše vkladu, a druhý v roli komplementáře, který ručí 

celým majetkem. Je tedy na rozhraní osobních a kapitálových společností. 

 

 

2.5.2.3 Společnost s ručením omezeným (s.r.o.) 

 

Společnost s ručením omezeným je kapitálovou společností a pro její 

založení je nutný minimální vklad 200 000 Kč. Může je založit jen jedna osoba, 

maximálně jich může bát 50. Společnost ručí svým vlastním majetkem, jednotliví 

společníci do výše svého vkladu. Statutárním orgánem společnosti je jednatel, resp. 

jednatelé. Společnost s ručením omezením má podle obchodního zákoníku povinnost 

vytvářet rezervní fond ze zisku. 

Je dnes nejčastěji vznikající formou podnikání v ČR.  
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2.5.2.4 Akciová společnost (a.s) 

 

Akciová společnost je další formou kapitálové společnosti. Základní kapitál 

akciové společnosti založené s veřejnou nabídkou akcií musí činit alespoň 20 mil. Kč, 

bez veřejné nabídky alespoň 2 mil. Kč. Může ji založit jedna právnická osoba nebo 

minimálně 2 fyzické osoby. Je vhodná pro podnikání velkého rozsahu. (Kraft, 

Bednářová, Kocourek, 2013) 

Akciová společnost je řízena nejméně tříčlenným představenstvem, které 

volí valná hromada, nejvyšší orgán společnosti. Dalším orgánem akciové společnost je 

dozorčí rada, která dohlíží na činnost představenstva. (Kraft, Bednářová, Kocourek, 

2013) 

 

2.6 Cíle podniku 

 

Cílem podniku je dosáhnout na základě působení vstupů co největších 

výstupů, které jsou penězi vyjádřeno větší než vstupy o zisk. (Kraft, Bednářová, 

Kocourek, 2013) 

Vstupy jsou práce (zaměstnanci), kapitál (např. peníze, stroje) a půda 

(pozemky). Výstupy jsou výrobky a služby sloužící buď k další výrobě, nebo k prodeji a 

vedou tedy k zisku. 

Hlavním cílem podniku je tedy maximalizace zisku, ale nesmíme 

opomenout i další cíle. Tohoto hlavního cíle nelze dosáhnout bez splnění odvozených 

cílů. Jimi jsou přežití, kdy podnik v nepříznivých podmínkách vymezuje bod ukončení 

činnosti, aby minimalizoval ztrátovost, maximalizace tržeb, v rámci které podnik 

získává místo na trhu likvidací konkurence a konkurenceschopnost, v rámci které 

usiluje podnik o minimalizaci vlastních nákladů. 

 

2.7 Podnikatelský plán 

 

Podnikatelský plán má velký význam pro jakýkoli podnik a i pro jakkoli 

zkušeného podnikatele. Pomůže podnikateli utřídit jednotlivé informace a ujasnit si, kde 
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na trhu je, kde na trhu by mohl být, kde na trhu chce být a jak se tam dostat. Je pro 

podnikatele jakousi mapou. 

V literatuře můžeme najít nespočet různých definicí od různých autorů, ale 

v jednom se jistě shodnou. Podnikatelský plán je dokumentem, který podnikateli právě 

přiblíží postavení podniku na trhu, jeho možnosti a zároveň rizika, které nelze 

opomínat, ba naopak. Podnikatelský plán je někdy uváděn pod termínem podnikatelský 

záměr. Někteří autoři tento termín odlišují od podnikatelského plánu, pro tuto práci 

berme tyto dva termíny jako synonyma. Další rozdíl může být zasazení podnikatelského 

plánu do vývojového stupně podniku, kdy např. Hisrich a Peters vidí podnikatelský plán 

jako nástroj vhodný při zakládání podniku a jiní autoři např. Fotr, Koráb a Srpová 

shledávají smysl a nutnost tvorby podnikatelského plánu v průběhu celého cyklu života 

podniku.  

Koráb a kol.(2007) uvádí, že podnikatelský plán je písemným materiálem 

zpracovaným podnikatelem, popisujícím všechny klíčové vnější i vnitřní faktory 

související se založením i chodem podniku. Podnikatelský plán představuje základní 

dokument, který pomůže definovat cíle podnikatelské činnosti a způsoby jejich 

dosažení. 

Vodáček a Vodáčková definují podnikatelský plán jako „cílově definovaný 

záměr na splnění určité skupiny úkolů.“ Další opakovaně využívaná definice v české 

literatuře pochází od Hisriche a Peterse, kteří označili podnikatelský plán za „písemný 

plán zpracovaný podnikatelem, popisující všechny podstatné vnější a vnitřní faktory, 

související se založením nového podniku.“ 

Zpracovaný podnikatelský plán by měl podle Fotra (1999) taktéž splňovat 

určité požadavky a to: 

 být stručný a přehledný (jeho délka by neměla přesahovat padesát 

strojových stránek, tzn. 40 – 50 normostran), 

 být jednoduchý a nezacházet do technických a technologických detailů  

 demonstrovat výhodu produktu či služby pro zákazníka, 

 orientovat se na budoucnost, tj. ne na to, čeho již firma dosáhla, ale na 

zpracování prognóz, 

 být co nejvěrohodnější a realistický, 
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 nebýt příliš optimistický z hlediska tržního potencionálu, může to 

snižovat důvěryhodnost, 

 nebýt však ani příliš pesimistický,  

 nezakrývat slabá místa a rizika projektu, jestliže totiž investor odhalí 

určité negativní faktory neuvedené v podnikatelském plánu, může to 

v jeho očích značně oslabit důvěryhodnost projektu, naopak identifikace 

rizik a existence plánu korekčních opatření demonstruje připravenost 

manažerského týmu na zvládnutí případných problémů s využitím 

minulých zkušeností, 

 upozornit na konkurenční výhodu projektu, na silné stránky firmy, 

 prokázat schopnost firmy hradit úroky a splátky, 

 prokázat, jak může poskytovatel kapitálu formou účasti, rizikového 

kapitálu aj. získat zpět vynaložený kapitál s patřičným zhodnocením, 

 být zpracován kvalitně i po formální stránce. 

 

Podle Blackwella je podnikatelský plán požadován všude tam, kde 

podnikatelé chtějí, aby rostl zisk, ať už díky penězům z banky, od poskytovatele nebo 

z vlastního kapitálu. K podnikání mu dává nejvyšší důležitost, protože banky a 

manažeři takovýchto plánu přebírají velké množství a ten náš plán mezi nimi musí 

vyhrát a udržet si zájem lidí, kteří ho čtou. Proto musí být: 

 jasný 

 stručný, krátký 

 logický 

 pravdivý 

 všude, kde je to možné, uvést čísla 

 

2.8 Struktura podnikatelského plánu 

 

Veber a Srpová uvádějí následující strukturu podnikatelského plánu: 

 Obsah 

 shrnutí 

 všeobecný popis firmy 

 klíčové osobnosti  



 

 

19 

 produkty  

 okolí firmy 

 prodej 

 výroba 

 jakost 

 personální otázky 

 finanční plán 

 příloha 

 

Další struktura podnikatelského plánu podle Srpové a kol. (2011) je jednou 

z mnoha možností, se kterou se můžeme setkat: 

 titulní list 

 obsah 

 úvod, účel a pozice dokumentu 

 shrnutí 

 popis podnikatelské příležitosti 

 cíle firmy a vlastníků 

 potenciální trhy 

 analýza konkurence 

 marketingová a obchodní strategie 

 realizační projektový plán 

 finanční plán 

 hlavní předpoklady úspěšnosti projektu, rizika projektu 

 přílohy 

 

Do třetice podle Korába (2007) by měl podnikatelský plán obsahovat tyto 

části: 

 Titulní strana 

 Exekutivní souhrn 

 Popis podniku 

 Analýza trhu 

 Výrobní plán (obchodní plán) 
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 Marketingový plán Organizační plán (personální zdroje) 

 Hodnocení rizik 

 Finanční plán 

 Přílohy (podpůrná dokumentace) 

 

2.9 Struktura podnikatelského plánu podle Srpové 

 

2.9.1 Titulní list 

 

Titulní strana by dle Srpové a kol. (2011) měla obsahovat skutečnosti jako: 

 Název a logo společnosti 

 Název podnikatelského plánu 

 Jméno autora 

 Jména klíčových osob, zakladatelů, datum založení apod. 

 

Titulní strana dle Korába a kol.(2007) obsahuje: 

 Název a sídlo společnosti 

 Jména podnikatelů a spojení na ně (email, telefon) 

 Popis společnosti a povaha podnikání 

 Způsob financování a jeho struktura 

 

 

2.9.2 Obsah 

 

Podle Srpové (2011) je podnikatelský záměr rozsáhlý dokument. Pro 

přehlednost čtenáře je vhodné zařadit na začátek obsah. Usnadní se tím vyhledávání. 

Obsah by měl být krátký, maximálně v rozsahu jeden a půl strany.  

 

 

2.9.3 Shrnutí 

 

Důležitá část podnikatelského plánu především pro čtenáře a investory. 

Souhrn musí být stručný a výstižný. Je to ta část podnikatelského plánu, která čtenáře a 

investory musí zaujmout, aby pokračovali ve studiu podnikatelského plánu. 
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2.9.4 Popis podnikatelské příležitosti 

 

Koráb uvádí několik základních prvků, které by v kapitole popis podniku 

neměly chybět: 

 Základní informace o podniku – zákonná forma podnikání (OSVČ, s.r.o., 

a.c., apod.), umístění a velikost podniku. Koráb doporučuje umístit 

do této kapitoly i podnikovou vizi a definici dlouhodobého strategického 

cíle. Ty tedy mohou být součástí této kapitoly, nebo kapitoly další. 

 Popis výrobků a služeb – podnik popíše, co nabízí, a odpoví si na 

základní otázky ohledně nabídky produktu a poptávky po produktu, 

o konkurenceschopnosti a i o zisku a výnosu. 

 Organizační struktura podniku. Pokud podnik zaměstnává více osob, 

je vhodné uvézt přehledný graf s organizační strukturou.  

 Zajištění chodu podniku. Zde uvedeme základní popis hlavního 

technického a kancelářského vybavení, vývojových a výzkumných 

prostředků, vozového parku, popis provozovny(zda podnik využívá svoje 

prostory nebo má nájemní smlouvu, apod.) a základní postup při 

zajišťování zakázek.  

 

 

2.9.5 Cíle firmy  

 

Cíle firmy představují očekávané budoucí výsledky, kterých chce podnik 

dosáhnout. Cíle bývají nastaveny v souladu s vizí podniku a představují pomyslné body, 

které směřují k naplňování vize. Dle Vágnera (2007) jsou cíle definovány na základě 

metodiky SMART. Slovo je anagramem. Cíle by tedy měly být: 

 

 S – specifické (konkrétní a srozumitelné) 

 M – měřitelné (dosažení bude jednoznačně prokazatelné) 

 A – akceptovatelné (sdílené zaměstnanci podniku) 

 R – realistické / realizovatelné (dosažitelné s ohledem na zdroje podniku) 

 T – termínované (časově ohraničené) 
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2.9.6 Analýza prostředí 

 

Podle Sedláčkové (2000) dělíme analýzu prostředí do následujících oblastí: 

 Analýza okolí 

 analýza makroprostředí 

 analýza mikroprostředí  

 Analýza vnitřních zdrojů a schopností podniku 

 

2.9.6.1 Analýza makroprostředí 

 

Makroprostředí je podle Kotlera (2009) definováno jako: „Širší společenské 

síly, které ovlivňují makroprostředí – ekonomické, přírodní, technologické, 

demografické, politické a kulturní.“ 

To shrnuje PEST analýza. Slovo je akronymem těchto faktorů (vlivy) 

působících na podnik z vnějšku, jako širší okolí. Nelze je možné ovlivnit, ale oni na 

podnik působit budou bez ohledu na jeho fungování: 

 Politicko-legislativní 

 Ekonomické 

 Sociálně-demografické  

 Technicko-technologické  

 

Všechny faktory je nutné sledovat v čase, neboť se mohou měnit a tím měnit 

i vliv na podnik. V analýze nemusí být uvedeny všechny faktory, které působí na 

všechny podniky, ale jen ty, které se daného podniku přímo týkají. Zároveň se některé 

faktory mohou úplně přestat týkat daného podniku a naopak, můžou přibýt nové 

faktory.  

Obměnou PEST analýzy potom jsou analýza PESTEL, ve které jsou 

legislativní a environmentální faktory zvlášť, PESTLIED, ve které jsou ještě zvlášť 

demografické faktory a pak navíc internacionální, a na závěr STEEPLE, kde jsou navíc 

etnické faktory. 

 

Zde je přehled toho, co obsahuje PESTEL analýza: 
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 Sociálně-kulturní faktory: 

 Demografický vývoj 

 Životní úroveň 

 Struktura životních nákladů 

 Systém sociálního zabezpečení 

 Úroveň školství 

 Úroveň zdravotnictví 

 Životní styl 

 Zvyky a tradice 

 Filozofie a náboženství  

 

 Politické: 

 Vládnoucí strana a opozice 

 Politická stabilita 

 Národnostní menšiny 

 Podpora zahraničního obchodu, podnikání, kultury 

 Mezinárodní dohody a vztahy 

 Korupce 

 Vymahatelnost práva 

 

 Ekonomické: 

 Hrubý národní produkt na obyvatele 

 Úroveň zaměstnanosti 

 Vývoj inflace 

 Stabilita měny a měnových kurzů 

 Vyrovnanost státního rozpočtu a jeho struktura 

 Vývoj a výše zdanění a úroků 

 Vývoj reálných příjmů obyvatelstva  

 

 Legislativní: 

 Státní regulace ekonomiky 

 Zákony a předpisy 
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 Směrnice 

 Regulace a omezení v zahraničním obchodě 

 Legislativa v oblasti podnikání 

 Daňové zákony 

 Ochrana vlastnictví  

 

 Technologické: 

 Technická úroveň v odvětvích 

 Tempa změn v technologiích 

 Rychlost morálního zastarávání technologií 

 Vládní podpora výzkumu 

 Náklady na přírodní zdroje a jejich dostupnost  

 

 Ekologické: 

 Ochrana životního prostředí 

 Zpracování odpadu a požadavky na recyklaci 

 Dostupnost vodních zdrojů 

 Klimatické změny  

 

2.9.6.2 Analýza mikroprostředí 

 

Mikroprostředí je podle Kotlera (2009) definováno jako: „Faktory blízko 

společnosti, které ovlivňují její schopnost obsloužit své zákazníky – společnost sama, její 

dodavatelé, prostředníci, zákazníci, konkurenti a další veřejnost.“ 

 

Porterův model pěti sil: 

Ke zmapování mikroprostředí se nejčastěji užívá Porterův model pěti 

konkurenčních sil, kterými jsou:  

 Potenciální noví konkurenti; jejich hrozbu snižují tyto předpoklady: 

 Vysoké náklady zákazníka na změnu nabízejícího 

 Vysoká potřeba kapitálu 

 Složitý přístup do distribučních kanálů 
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 Státní regulace trhu a legislativní opatření 

 Vysoká loajalita zákazníků 

 Přístup k distribučním a dodavatelským kanálům 

 

 Hrozba substitutů: 

 Malé náklady na změnu pro zákazníka 

 Vysoká ochota zákazníků vyzkoušet nové produkty 

 Produkty založené na odlišném principu, nových technologiích, 

změně módy a zákaznických preferencí 

 

 Vyjednávací síla dodavatelů se silně projevuje při: 

 Dodavatelé monopolní nebo tvoří malou skupinu 

 Dodavatelé velké podniky 

 Vysoké bariéry vstupu do dodavatelského odvětví 

 Jedinečnost dodávaného produktu (neexistují substituty) 

 Náklady na změnu dodavatele vysoké 

 Odběratel není důležitý zákazník 

 Hrozba dodavatele integrací vpřed  

 

 Vyjednávací síla odběratelů se silně projevuje při: 

 Odběratelé odebírají velká množství 

 Odběratel v monopolním postavení, popř. malý počet odběratelů 

 Nediferencované produkty, změna dodavatele 

 Nízké náklady na změnu 

 Produkty nejsou pro odběratele významné 

 Hrozba zpětnou integrací 

 

 Intenzita soupeření – rivalita podniků v odvětví roste při: 

 Míra růstu trhu stagnuje nebo klesá 

 Vysoký podíl fixních nákladů – tendence zvyšovat produkci – 

úspory z rozsahu 

 Několik stejně velkých a silných podniků v odvětví 
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 Skokový růst výrobních kapacit – potřeba výrazně zvýšit 

produkci 

 Nízká odlišnost produktů 

 Vysoké výstupní bariéry na výstup z odvětví (Voráček, 2012) 

 

Obrázek č.1: Porterova teorie konkurenčních sil 

 

 

 

 

 

 
Potenciální 

noví 

konkurenti 

  

     

Dodavatelé  

Stávající 

konkurenti 

v odvětví 

(mezi nimi 

intenzivní 

soupeření) 

 Kupující 

     

  

Substituty 

  

Zdroj:vlastní zpracování 

 

 

Analýza konkurence: 

Jejím cílem je zjistit, jak si podnik stojí oproti ostatním konkurentům. 

Postupuje se tak, že se identifikují konkurenti (max. 5 – 6 firem) a formulují se 

srovnávací kritéria. Ty se pak porovnávají s vlastním podnikem. Na závěr je nutné 

analyzovat odchylky. V tabulkách jsou vidět možná kritéria pro srovnání a postupy. 

Bud se může, jestli je firmy na tom lépe, nebo hůře, nebo podle druhé tabulky 
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vytvoříme kritéria a posuzuje podle váhy, kterou jim přiřadíme podle důležitosti, kterou 

pro daný podnik kritérium má. Tomuto systému se říká Skoring model.  

 

SWOT analýza 

 

Analýza SWOT je analýzou vnitřního a vnějšího prostředí. SWOT je 

akronym z počátečních písmen anglických názvů jednotlivých faktorů: Strenghts – silné 

stránky, Weaknesses – slabé stránky, Opportunities – příležitosti a Threats – hrozby.  

Silné a slabé stránky jsou určením podstatných faktorů z vnitřního prostředí. 

Týkají se tedy firmy samotné, jejích zdrojů a kompetencí. Společnost je tedy může 

ovlivňovat, 

kdežto příležitosti a hrozby představují vnější faktory prostředí a podnik je 

nemůže změnit (Koráb a kol., 2008). 

Autorem SWOT analýzy je Albert Humphrey, který ji navrhl v šedesátých 

letech 20. století.  

 

Obrázek č. 2 – SWOT analýza 

SWOT analýza 

Vnější 

prostředí 

Silné stránky 

 Kvalifikovaný personál 

 Finanční stabilita 

 Dobré umístění firmy 

Slabé stránky 

 Kapitálová slabost 

Vnitřní 

prostředí 

Příležitosti 

 Nová technologie 

 Kamerový systém 

 Nový produkt 

 Vylepšený produkt 

Hrozby 

 Daňová reforma 

 Vstup konkurence do odvětví 

 Novinka, kterou nabízí 

konkurence 

 Monopolní odvětví 

Vlastní zpracování 
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Po zapracování všech faktorů do analýzy SWOT lze identifikovat 

souvislosti mezi jednotlivými oblastmi. Dle Vebera a Srpové (2008) vyvstanou čtyři 

strategie dle těchto nových souvislostí: 

Strategie SO (maxi – maxi) – Využití silných stránek k získání výhod 

pramenících z příležitostí. 

Strategie WO (mini – maxi) – Překonání slabých stránek a současné využití 

výhod z příležitostí. 

Strategie ST (maxi – mini) – Využití silných stránek k eliminaci nebo 

minimalizaci hrozeb z okolí. 

Strategie WT (mini – mini) – Minimalizace hrozeb z prostředí díky 

minimalizaci slabých stránek. 

 

2.9.7 Marketingový plán 

 

2.9.7.1 Definice 

 

Ivan Bureš (2002): 

„Marketing je metoda, která v sobě soustřeďuje v logické sekvenci nezbytné 

kroky, které je třeba uskutečnit, aby zhmotnělý nápad (produkt) vyšel na trhu co 

nejpříznivěji a aby všechny ostatní vlivy byly v co nejvyšší míře kompenzovány. Metoda 

se vyvinula z reálné podnikové činnosti a je průběžně obohacována svými poznatky a 

názory.“ 

 

Kotler Philips (2007): 

„Marketing je společenský a řídící proces, který jednotlivci a skupiny 

získávají to, co potřebují a požadují prostřednictvím tvorby nabídky a směny 

hodnotných výrobků s ostatními.“ 
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2.9.7.2 Marketingový mix 

 

Marketingový mix je specifická marketingová strategie, která je v praxi 

velmi využívaná, obsahuje soubor kontrolovatelných marketingových proměnných 

(nástrojů), které firma kombinuje a aby vyvolala na cílovém trhu reakci, kterou 

požaduje (Kotler, 2008). Proměnným se říká 4P a jsou to – produkt (product), cena 

(price), místo, distribuce (place) a propagace, reklama (promotion): 

Produkt je zhmotnělý nápad, který se stává předmětem nabídky určitého 

podniku nebo firmy. Podle Kotlera: „Cokoliv, co může být nabízeno komukoliv, aby 

uspokojilo potřebu nebo požadavek.“ 

Cena je penězi vyjádřená hodnota, kterou zákazník směnuje za daný produkt 

nebo službu. Má trojí význam – odráží v sobě marketingovou strategii firmy, je 

taktickým prvkem firmy a měla by být odrazem cenové hladiny v odvětví.  

Místo řeší otázky jako distribuční síť, velikost a umístění zásob, prodejní 

teritorium, umístění distribučního místa, distribuční pokrytí. 

Propagace jsou činnosti, které informují zákazníka o podniku, o 

vlastnostech produktu, o službě. Snaží se jej nejen informovat, ale také přesvědčit o 

přednostech a výhodách. Cílem může být přesvědčování ke koupi, ke spolupráci, nebo 

na podporu budování značky podniku. Tato sekce bývá označována také jako 

„marketingová komunikace“, nebo „komunikační mix“. A protože mix se skládá z 

několika částí, zde je složení komunikačního mixu: public relations (vztahy s 

veřejností), podpora prodeje, reklama, osobní prodej. 

Ke 4P se ještě připojují další 3 – lidé (people), proces (process) a prezentace 

(presentation).  

Marketingový plán se mění podle vývoje podniku. Stejný plán tedy nebude 

možné použít např. pro uvedení podniku na trh a pro plán po 5 letech fungování 

podniku. 

 

2.9.8 Finanční plán 

 

Finanční plán poskytuje informace především o zahajovacím rozpočtu 

podniku, plánovaném výkazu zisku a ztrát, plánu peněžních toků, zahajovací rozvaze, 
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finanční analýze, výpočtu bodu zvratu, hodnocení efektivnosti investice, či plánu 

financování. 

Srpová zdůrazňuje, že začínající podnikatel potřebuje prostředky na 

založení firmy, pořízení dlouhodobého majetku, pořízení oběžného majetku a 

prostředky na zahájení činnosti. Plán by tedy měl obsahovat samozřejmě i zakladatelský 

rozpočet. 

V následujících odstavcích si vysvětlíme základní pojmy, které by měl 

podnikatel znát a počítat s jejich tvorbou v podnikání. 

Plánovaný výkaz zisků a ztrát poskytuje informace o nákladech, výnosech 

a výsledku hospodaření podniku za určité období. Určuje, zda bude podnikatel schopen 

platit úroky, zda bude schopen platit splátky úvěru apod. (Srpová a kol. 2011). 

Plánovaná rozvaha zobrazuje očekávaný vývoj majetku firmy a zdrojů 

financování. Informuje tak o struktuře majetku a plánování jeho obnovy. Rozvaha je 

statickým přehledem k určitému datu. Dělíme rozvahu na část aktiv (Dlouhodobý 

majetek, Oběžný majetek, Ostatní aktiva) a část pasiv (Vlastní kapitál, Cizí zdroje, 

Ostatní pasiva). Doporučuje se sestavit počáteční rozvahu, rozvahu za 1. pololetí a poté 

vždy k poslednímu dni v roce.  

Plán peněžních toků zachycuje pohyb peněžních prostředků za určité období 

(cash-flow). Sledování peněžních toků není jednorázový proces, nicméně nástroj pro 

řízení podniku (pro udržení platební schopnosti). 

Bod zvratu je objem výroby, při kterém podnik nemá ani zisk ani ztrátu. 

Znamená to, že každý další prodaný výrobek přinese zisk. V tomto bodě zisk z 

prodaných výrobků pokryl fixní i variabilní náklady. Objem výroby v bodu zvratu 

vypočítáme podle vzorce variabilní náklady (mění se s objemem produkce) a fixní 

náklady (s produkcí se nemění), které zaneseme do grafu společně s příjmy. 
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Graf 1: Analýza bodu zvratu 

 

Vlastní zpracování 
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3 PRAKTICKÁ ČÁST 

 

3.1 Exekutivní souhrn 

 

Představuji Vám podnikatelský plán zabývající se výstavbou horolezecké 

stěny v Kolíně. Jedná se o zařízení, které v Kolíně chybí, a tedy bude ve svém druhu 

úplnou novinkou. Prostory si představuji ve vysoké hale, blízko centra s možnosti 

občerstvení.  

Tento plán má pozitivum hlavně ve své jedinečnosti. Podobný podnik 

v Kolíně není, ač lezců je v Kolíně hodně. Sdruženi jsou např. v již zmíněném oddílu 

Hopsuk.  

Nebudou chybět nízké umělé lezecké stěny pro již zněměný bouldering, 

klasické vysoké stěny, malá posilovna, kavárna s občerstvením, půjčovna lezeckého 

vybavení a obchod s lezeckými potřebami. V centru se budou pořádat kurzy jak pro 

začátečníky, tak i pro pokročilé s instruktory. Jedním z mých osobních cílů bude 

navázání spolupráce se školami (základními i středními) a tím vytvořit pozitivního 

vztahu k lezení i zde podobně jako tomu je např. u plavání. Sport je důležitou součástí 

výchovy u dětí. Děti se díky lezení naučí lépe poznávat samy sebe, ovládnout svůj 

strach. Naučí se důvěřovat. Poznají jiné děti se společnou zálibou. A samozřejmě 

udělají hodně pro správný vývin jejich těl. A centrum by tak získalo další klientelu. Pro 

děti by pak centrum pořádalo kurzy, i lezeckou školku. Dále se počítá s pořádáním 

soutěží, jak na vysoké stěně, tak i na nízké stěně. 

 

3.2 Popis podniku a produktu 

 

Podnik bude mít sídlo přímo v Kolíně. Upřednostňuji tuto variantu kvůli 

tomu, že velká část klientely bude moci dorazit pěšky a nebudou závislí na jakékoli 

dopravě. Lidé z okolních vesnic jsou závislí na dopravě nebo na autě pořád, čili 

předpokládám, že ti budou ochotni dojíždět spíše.  

Díky realitní společnosti na internetu jsem našla ideální prostory. Jedná se o 

sklad o rozloze cca 800 m2 s venkovním pozemkem s možností parkování pro 5 aut. 
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Prostor je rozdělen na velkou halu o rozloze cca 440 m2 a dvě menší haly. K dispozici 

vodovod, kanalizace a elektřina. 

Založen bude jednou fyzickou osobou na základě živnostenského oprávnění. 

Základní vklad je majetkem jediného vlastního. Ten ho bude hradit díky úvěru. Tato 

osoba bude tedy majitelem centra. Tato osoba bude zastávat i funkci manažera centra.   

Nabízet se budou již zmíněné služby lezeckého centra. Tedy vysoká stěna, 

nízká stěny, k tomu posilovna a šatna se sprchou. Vše navíc bude zpoplatněno – pití, 

jídlo, půjčení vybavení.  

Centrum bude potřebovat další zaměstnance. Důležitou osobou bude recepční. Tato 

osoba bude vydávat zároveň materiál k půjčení a bude obsluhovat bar. Předpokládejme 

1 recepční na hlavní pracovní poměr na dobu neurčitou. Bude mít na starosti i obchod, 

který tedy bude v bezprostřední blízkosti baru, a některé věci budou ve vitrínách. 

Z počátku fungování centra se nepočítá s velkým nákupem nebo vystavením zboží 

k prodeji, pouze základní vybavení a oblečení. Recepční bude muset být obeznámena 

s lezením, s vybavením a s pojmy ohledně lezení. Recepční bude zodpovědná osoba za 

finance, které centrum získá během dne od zákazníků. Do budoucna, s větším 

povědomím o horolezeckém centru a obchodu vybavení v něm, počítám s rozdělením 

funkcí recepční a asistent prodeje.  

Dále centrum musí mít účetní. Ta bude zpracovávat podvojné účetnictví. Účetní by 

měla mít ideálně vlastní živnost, nebo bude zaměstnána na dohodu o provedení práce. 

Tato osoba bude odpovědná za hospodaření centra. Manažer bude od účetní dostatečně 

informován o financích centra. Musí mít také přehled, aby případně věděl, které činnosti 

rozvinout, apod. 

Úklid je zajišťován ženou, která bude mít s centrem uzavřenu dohodu o provedení 

práce. Jejím úkolem bude úklid celého centra vč. stěn a baru. Bude docházet do centra 

vždy před jeho otevřením. 

A na závěr neméně důležitá osoba v centru – instruktor lezení. Bude se jednat o 

několik instruktorů (podle objednaných kurzů), kteří budou mít na starosti vždy své 

skupiny a s nimi budou fungovat po celou dobu kurzu. Co se týče dětských kurzů, 

budou je obstarávat celý rok. Podle počtu osob v kurzu bude i instruktorů na skupinu, 

vždy tam ale bude jeden zodpovědný za skupinu. Ten pak bude zodpovědný za 

bezpečnost lezení a údržbu lezeckého materiálu. Musí mít vypracovaný plán na každou 
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lekci. Jsou přímo podřízeni hlavnímu manažerovi, kterému samozřejmě plán před 

začátkem kurzu odevzdají na schválení. Budou pracovat na dohodu o provedení práce. 

 

3.3 Analýza prostředí 

 

V této kapitole bude provedena PEST analýza pro analýzu makroprostředí, a SWOT 

analýza a analýza trhu pro analýzu mikroprostředí. 

 

3.3.1 PEST analýza 

 

Zde bude provedena analýza jednotlivých faktorů podle PEST analýzy. Analýza 

nebude nikterak vyčerpávající, jde o naprosto stručnou a vystihující analýzu prostředí 

pro podnikání v České republice. Stručně se tedy bude soustředit na otázky, které se 

přímo podnikatelského plánu týkají. 

Politické faktory – V ČR se často mění vlády, tedy různé politické názory. 

Podnikatel tedy nemá jistou budoucnost, a může se stát, že např. po nástupu sociální 

strany bude muset podnikatel odvádět větší daně. V dnešní době lidé velmi tíhnou 

k levicovým stranám a je možné, že podnikatelé budou mít podmínky nevýhodnější než 

za vlády pravicové strany. ČR zaznamenala za posledních několik let ekonomický růst, 

vyrovnává se vyspělým ekonomikám, některé velké firmy konkurují i na zahraničním 

trhu zahraničním firmám. Jen do budoucna může ekonomická stabilita kolísat z důvodu 

často se měnících vlád. A vysoká byrokracie bohužel znemožňuje rychle založení 

podniku, založení podniku v ČR trvá déle než založení podniku např. v USA. Bohužel 

toto znevažuje fakt, že je neefektivně hospodařeno se státními penězi a možnosti jejich 

vytunelování, což se v ČR oproti jiným zemím stává běžněji. Připomeňme si nedávnou 

aféru ve Středočeském kraji – s Davidem Rathem.  

Ekonomické faktory – Protože podnik horolezeckého centra nabízí jednorázovou 

službu, která není nijak finančně náročná, neshledávám makroekonomické ukazatele 

vývoje ekonomiky důležité pro vznik a následující vývoj podniku.  

Jediný ekonomický faktor týkající se horolezeckého centra bude nutnost úvěru ke 

krytí počátečních investic do centra. Úvěr majiteli poskytne banka, a na kvalitním 

centru a propagaci bude záležet, jak dlouho bude trvat, než bude úvěr splacen.  
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S kvalitní žádostí o dotaci si myslím, že by bylo možné získat příspěvek od 

Evropské unie, nebo od města.  

ČR je členem Evropské unie, takže i ta na politické faktory firem působí. Vesměs 

můžeme říci, že působí pozitivně, např. v udělování dotací, ale firma musí počítat 

s velkým papírováním. Pomáhá odvětvím, které chce posílit. Může se jednat např. o 

školství, kdy pomocí dotací mohou školy zmodernizovat jak prostory školy, pomůcky 

k výuce, tak samotnou výuku nebo např. o ekologii.  

Společenské faktory – Tento faktor už považuji za důležitější pro fungování 

podniku. Centrum bude nabízet službu, po které je v dnešní době velká poptávka – 

sportovní službu. Jedna část klientely je jistá – tou jsou lezci. Druhou klientelu si bude 

muset podnik získat, a to z řad nelezců. Centrum bude muset nalákat lidi, které lezení 

zatím jen láká, protože se jim tento sport líbí, nebo protože ho už vyzkoušeli a ty, které 

se s lezením ještě nesetkali vůbec. S touto druhou částí bude mít podnik do začátku 

potíže větší, ale věřím, že dobrou informovaností a pocitu důvěry, kterou centrum musí 

návštěvníků vyvolat, bude i tato klientela navštěvovat centrum.  

V Kolíně se nenachází žádné horolezecké centrum. Protože plánované centrum bude 

mít i boulder, budou ho moci navštěvovat o jednotlivci.  

Cesty budou stavěny podle obtížností jak pro začátečníky, tak pro zkušené 

horolezce. Na stěně si každý musí najít své cesty a být s nimi spokojený a postupovat 

výš. Kvalitními cestami se bude zvyšovat motivace lidí, kteří pak budou muset centrum 

navštívit opakovaně.  

Na závěr bych chtěla zmínit, že centrum chce působit i na děti a na jejich vztah ke 

sportu, obzvláště o lezení. Protože děti jsou jen částečnými pány svého volného času, 

bude muset centrum působit na rodiče a opravdu je ujisti o bezpečnosti lezení. Mnoho 

lidí vidí lezení jako nebezpečný sport, jako hazardování se životem. Cílem bude ukázat 

jim, že to tak není a ukázat jim důvod, proč lezení podlehlo už tolik lidí. 

Technologické faktory – počátek podnikání v tomto odvětví bude velmi obtížný. 

Nejde začít bez vybaveného areálu – hotových cest a prostor pro lezení včetně 

posilovny, hotové kavárny, nakoupeného vybavení, vybaveného obchodu a pracovníků. 

Na stavbu stěny budou objednány specializované firmy, které připraví samotnou stěny. 

Kvůli tomuto faktoru bude podnikání započato až po dokonalé přípravě, která může 

trvat v řádu několika měsíců.  
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3.3.2 SWOT analýza 

 

Silné stránky centra jsou, resp. budou poloha centra, velikost centra, kvalita centra, 

občerstvení v místě centra, kavárna, kvalitní instruktoři, posilovna a obchod. Protože 

jsem tyto faktory již zmínila, může se zdát, že jsou tyto silné stránky samozřejmostí. 

Ale právě tyto silné stránky budou nejvíce přitahovat zákazníky. Takže při stavění 

centra se v těchto faktorech nesmí polevit a musí být dokonalé.  

Slabých stránek vidím méně. Největší slabou stránku vidím v počátečním kapitále, 

který bude vysoký a bude kryt úvěrem, z čehož plyne veliké riziko. Další slabou 

stránkou je to, že Kolín není tak velké město jako je Praha a je to tedy možnost rizika. 

Jako druhou slabou stránku uvedu nezkušenost majitele – tedy mne. S podnikáním 

zkušenosti nemám, natož s podnikáním v oboru. Ode mne se tedy bude očekávat 

kvalitní fungování, řádná sebekázeň a nepolevování v aktivním přístupu k výstavbě 

horolezeckého centra a případně další vzdělávání. 

Příležitosti – Velkou příležitostí je místo výstavby horolezeckého centra. V Kolíně 

se totiž žádné jiné horolezecké centrum nenachází. Lidé dojíždějí za stěnami do 

okolních měst, nejčastěji do Prahy. Pokud bude centrum konkurovat významných 

centrům v Praze, nebudou muset lidé vynakládat finanční prostředky navíc za dojíždění 

a budou navštěvovat centrum ve svém bydlišti. Další příležitostí je pro každou stěnu 

stejná, a to lezení celoročně. Je jasné, že každá stěna je nejnavštěvovanější přes zimu. 

Neopomeňme příležitost v podobě zájmu o tento sport, který stoupá. Lidé začínají být 

informovanější a lezení bezpečnější.  

Další příležitost vidím v kurzech lezení jak pro děti, tak pro dospělé. Dospělí se 

naučí základům jištění a lezení a budou moci pokračovat samy. Děti budou navštěvovat 

kurzy pravidelně a mohou z nich vyrůst kvalitní lezci. Tato příležitost nebude moci být 

uskutečněna bez kvalitních instruktorů. Dále doufám ve vytvoření dobrého lezeckého 

týmu. Zde by mohla být jeho základna. 

V Kolíně je velká základna lezců, kteří budou moci přiložit k dílu, případně se 

podílet na fungovaná centra, kurzů, výletů na skály atd. 

Zároveň v v Kolíně nejsou tak velké nájmy jako v Praze. Provoz vyjde tedy levněji.  

Co se týče hrozeb, tak ty vidím samozřejmě v malé návštěvnosti. Tuto hrozbu se 

budu snažit minimalizovat reklamou a kvalitou poskytovaných služeb, o kterých si lidé 
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snad řeknou mezi sebou. Na tuto hrozbu navazuje hrozba jiná – a to že nebude dostatek 

kvalifikovaných instruktorů. Další hrozba je samozřejmá téměř u všech odvětví 

podnikání a tou je vstup konkurenta, který by přetáhl část zákazníků k sobě. 

Obrázek č. 3 – SWOT analýza 

SWOT analýza 

Vnější 

prostředí 

Silné stránky 

 Poloha centra 

 Velikost centra 

 Kvalita centra 

 Bar v centru 

Slabé stránky 

 Kapitálová slabost, riziko úvěru 

 Výstavba v Kolíně (malé město) 

 Nezkušenost majitele 

Vnitřní 

prostředí 

Příležitosti 

 Jediná velká stěna v Kolíně  

 Možnost lezení celoročně 

 Zájem o lezení jako o sport 

celkově roste  

 Kurzy pro děti a dospělé 

 Lezecké výlety na skály 

Hrozby 

 Malá návštěvnost 

 Nedostatek kvalifikovaných 

instruktorů 

 Vstup konkurenta 

 

3.3.3 Analýza trhu 

 

Konkurence v okolí Kolína není nikterak veliká, avšak vyloučit úplně ji nejde. 

Několik stěn se v okolí nachází. A protože je Kolín blízko Prahy, ani pražské stěny se 

nedají vyloučit.  

Vezměme v potaz nejdříve právě Prahu. V Praze je stěn hned několik, a nové se 

stále budují. Přesto je návštěvnost lezeckých stěn v Praze vysoká. Nejvýznamnějším 

konkurentem pro Kolín by mohla být stěna Smíchoff. Stěna na Smíchově je jednou 

z největších v Praze, ve své době byla úplně největší a získala si tak velkou oblíbenost. 

Vysoká je 15 metrů a rozlohu má přes 512 m2. Vstupné je o něco vyšší než u jiných 

stěn, ale to vyrovná kvalita stěny a množství cest, které jsou udržovány. Dobrá 

dostupnost je k ní díky MHD. Autobus staví nedaleko stěny. Jako nejlepší dopravu sem 

vidím dopravu vlakem. Z Kolína můžeme dojet až na smíchovské nádraží a odsud asi 
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10 – 15 minut pěšky, nebo si cestu zkrátit autobusem. Dopravit sem se lze samozřejmě 

bez problémů i autem. U stěny je možnost parkování, ovšem v omezeném množství cca 

20 míst. V objektu se nachází bar i obchod.   

Dalším konkurentem je stěna Mammut v Holešovicích. Ta je vysoká 12 metrů a 

nachází se na rozloze 260 m2. Tato stěna má nedávno přestavený dvoupatrový boulder. 

Dostupnost sem z Kolína je o něco lepší než na Smíchoff, vlakem se dojede na hlavní 

nádraží a odsud metrem na Nádraží Holešovice, odkud je možné jít pěšky jednu stanici, 

nebo jet tramvají. Možná dostupnost je i autem. V horolezeckém centru se nachází i bar. 

Do třetice zmiňme lezeckou stěnu na Palmovce. Výška stěny je 20 metrů. Sem je 

dostupnost z Kolína ze zatím zmíněných stěn nejlepší. Vlakem dojedeme na zastávku 

Praha Libeň a odsud přímou tramvaji na Palmovku, odkud je stěna vzdálená asi 

2 minuty chůze. Je zde i bar, velká posilovna, fitness. 

Neberme ovšem stěny v Praze jako natolik významné konkurenty, abychom se jimi 

podrobněji zaobírali. Nyní se budeme soustředit na stěny v okolí Kolína. 

Kutná Hora – Stěna se nachází v hale Gymnázia Jiřího Ortena v Kutné Hoře. 

Vystavena byla díky nadačnímu fondu Gymnázia. Vystavěna byla v roce 2006. Stěna je 

využívána při hodinách TV, v rámci kroužků a kurzů pro veřejnost a přístupná je i po 

domluvě pro veřejnost. Stěnu má na starosti její správce, se kterým se musíme nejdříve 

telefonicky domluvit a on nám ji otevře. V červenci a srpnu je stěna zavřená. Není zde 

žádný bar, ani obchod. Gymnázium ke stěně nakoupilo i vybavení, které je možné si 

zapůjčit za poplatek. Jednorázové vstupné je 100 Kč. Pro studenty je to 50 Kč.  

Stěna v Kutné Hoře je vystavěna především pro studenty Gymnázia. Není tedy 

zaměřena na zisk, ale protože je využívána veřejností a tím opotřebována, je nutné mít 

finanční prostředky na její údržbu. Myslím, že by podobných stěn mohlo v budoucnu 

ještě přibývat. V Kolíně žádná takováto stěna ve škole nikde není. Na některé ze 

základních škol by pro ni prostor byl, na Gymnáziu v Kolíně ne.  

Stěna se těší poměrně vysoké návštěvnosti, protože je v okolí téměř jedinou stěnou. 

Hlavně v zimních měsících návštěvnost stoupá. Nevýhodou je nutnost domluvy se 

správcem stěny, ten je ale ovšem velmi ochotný a téměř vždy je tam tím pádem někdo 

k dispozici. Jídlo a pití si ale každý musí přinést vlastní.  

I když Pardubice nejsou Středočeský kraj, jsou od Kolína vzdálené pouhých 70 km, 

vlakem tato cesta trvá 20 minut. V Pardubicích jsou stěny hned tři. Dvě bouldrovací 
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stěny, jedna v Selesiánském středisku mládeže, a druhý je Koro boulder. Obě to jsou 

malé stěny. Třetí stěna se nachází ve sportovní hale H Centra severně od Pardubic ve 

Starém Hradišti. Jedná se o sportovní a relaxační centrum, kde mimo jiné najdete např. 

badminton, bowling, tenis, volejbal, fitness, ale i saunu a masáže. I tato stěna pořádá 

kroužky pro děti. 

Další stěna nacházející se v blízkosti Kolína je stěna v Nymburce. Tato stěna je 

postavena v místní sokolovně a je otevřena jen 3 dny v týdnu ve večerních hodinách. 

Díky tomu, že má sokolovna v Nymburce lezeckou stěnu, vedou zde i lezecký oddíl. 

Na této stěně jsou pořádány soutěže v lezení – Polabský pavouk.  

Opět se tedy nejedná o klasické lezecké centrum, ale o stěnu postavenou uzavřenou 

společností, která je přístupná i veřejnosti.  

I Poděbrady mají stěnu. V Domě dětí a mládeže Symfonie. Stěna se nachází v tamní 

tělocvičně na jedné zdi. Zatím není jasný provoz pro veřejnost, ale Dům dětí a mládeže 

chce určitě provozovat na stěně nějaké akce a kroužky pro děti. 

Další stěnou, která stojí za zmínku, je stěna v Českém Brodě. Je to stěna postavena 

ve škole, čili se jedná o stejné podmínky jako u stěny v Kutné Hoře. Nevýhodou je, že 

je stěna otevřena po domluvě pro minimálně šestičlennou skupinu. Pokud by na stěnu 

chtělo jít míň lidí, bylo by to za poplatek navíc.  

Malá bouldrovací stěna vznikla i v Polepech v malé tělocvičně pod Obecním 

úřadem. Postavena byla Štěpánem Vodičkou, synem nynějšího starosty Polep. Ten mu 

neposkytl žádné finanční prostředky, pouze prostor. Stěna je otevřena po domluvě téměř 

kdykoli, za dobrovolný poplatek. Jedná se o malou stěnu, čili je vhodná na trénování 

krátkých obtížných cest v nepřízni počasí. Tuto stěnu nespravuje žádný profesionální 

lezec, takže cesty nejsou profesionální, ale každý si zde může postavit i svoji vlastní 

cestu.  

Na závěr jsem si nechala stěnu, která vznikla v posledních letech. Je to stěna přímo 

v Kolíně. Postavena je pod jedním ze dvou mostů, pod tzv. Novým mostem v areálu 

skateparku. O stěně jsem se zmínila již na začátku práce. 

V poslední době je velký trend stavět stěny pod mostem. Je to jakýsi nevyužitý 

prostor vhodný k takovéto činnosti. Most už vlastně stojí, jen se přivrtají desky s chyty a 

vytvoří jištění.  
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Stěna vznikla díky horolezeckému oddílu Potkali se u Kolína. 

Nyní je už zpřístupněna, a je možné, že v některých místech se bude s výstavbou 

stěny pokračovat. Správce stěny chce mít ale jistotu, že ve skupině je alespoň jeden 

lezec, který umí lézt a jistit. Proto je nutná registrace na webových stránkách (pro ty, 

kteří nejsou registrovaní ani organizovaní lezci). Prokážou-li lezci svou způsobilost 

pohybu na stěně a pod ní, bude jim vystaven po zaplacení ročního příspěvku 100 Kč 

průkaz člena klubu lezců při OSHK (průkaz je platný kalendářní rok a poplatek v 

minimální výši využit na údržbu lezecké stěny.) Pokud se bude jednat o nováčky, 

mohou se dohodnout na výcviku a průkaz získat po proškolení. Nezletilí lezci se mohou 

stát členy klubu pouze s písemným souhlasem zákonného zástupce. 

Na stěně se budou pořádat kurzy i pro děti. 

30. 8. 2014 se budou na této stěně poprvé organizovat lezecké závody pro děti a 

mládež do 16 let „POD MOSTEM CUP“. Akce má mnoho sponzorů jako např. město 

Kolín, Kolínský deník a několik firem z Kolína a okolí. 

Nevýhodou je samozřejmě to, že je to venkovní stěna, i když kryta mostem. Ovšem 

ve velké nepřízni počasí nebude možné ji využívat. Naopak je-li po dešti, ale je pěkné 

počasí, můžeme stěnu využít, ačkoli třeba skálu bychom využít nemohli, protože by se 

to na ni klouzalo a lezci by na mokré skále velmi riskovali.  

Velkou výhodou je organizovanost lidí, kteří se na stavbě lidí podíleli. Jsou to lidé 

s několikaletými zkušenostmi na skálách. Někteří se výškovými pracemi živí. Mají již 

mnoho kontaktů. Při případné stavbě lezeckého centra by bylo více než nutné s tímto 

oddílem navázat spolupráci. A samozřejmě vím, že jejich plánem je skutečně se podílet 

na stavbě nějaké indol stěny.  

Tímto jsem shrnula stěny v okolí Kolína, které by mohly konkurovat 

podnikatelskému plánu lezeckého centra. Tím nechci shazovat jejich význam. Naopak i 

myslím, že jejich význam je velmi důležitý. Dvě z těchto stěn vznikly ve škole, kde 

podporují vztah dětí k tomuto sportu. Jedna vznikla v sokolovně, kde jsou pořádány i 

kroužky lezení. Všechny ale vznikly díky lidem, kteří vztah k lezení mají a chtějí ho 

šířit a mít kde lézt. 

Protože ani jedna stěna z vyjmenovaných stěn se nepodobá podnikatelskému plánu, 

kterého se týká tato práce, nebude zde vytvořena přesná analýza konkurence podle 

srovnávacích kritérií a jejich odchylek, ani jejich zakreslení do tabulky. V této kapitole 
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jsem chtěla nastínit stěny, které nějakým způsobem konkurují, ale tento podnikatelský 

plán je jako rovnocenného konkurenta vnímat nemusí. 

 

3.4 Finanční plán 

 

3.4.1 Náklady na stavbu stěny 

 

Samotná stěna je největší investiční výdaj uvnitř pronajímané budovy. Cena stěny se 

odvíjí od celkové plochy jejího opláštění.  

Na trhu je několik významných firem, které se zabývají výstavbou kompletních 

stěn. Je určitě bezpečnější přenechat stěnu profesionálům, než si pomáhat svépomocí. 

Po zvážení cenových nabídek jsem se rozhodla pro firmu AIX. Stěna vyjde o několik 

tisíc levněji než u jiných firem a navíc tato firma nabízí nejkvalitnější chyty na trhu. 

Samozřejmostí je i dopadiště k boulderu, které dodá taktéž tato firma. Chyty jsou 

hlavním zájmem této firmy. Za sebou má sice míň stavebních zakázek než jiné firmy, 

ale nějaké přece postavila. Zmiňme např. Boulder Bar v Holešovicích. Od zkušené 

firmy očekávám, že mi sama vytvoří podobu stěny do daného prostoru podle toho, jak 

to bude nejvhodnější.  

Ještě doplním parametry, které by měla mít lezecká stěna v Kolíně. Stěna bude 9 –

 10 m vysoká a 40 m široká. Boulder bude vysoký 4 – 5 m a široký 20 m. Tzn., že bude 

potřeba postavit stěnu, která bude mít 500 m2. Vzhledem k takové velikosti stěny bude 

její kapacita až 56 lidí.  

Tabulka č. 1: Náklady na stavbu stěna 

Cena za m2 3 000 Kč 

Cena za 500 m2 1 500 000 Kč 

Cena za m2 dopadiště 3 000 Kč 

Cena za 20 m2 60 000 Kč 

Cena 1 chytů: průměr 90 Kč 

Cena 5 000 chytů 387 000 Kč 
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Celkem 1 947 000 Kč 

DPH 408 870 Kč 

 

3.4.2 Náklady na výstavbu baru a zázemí 

 

U vstupu do areálu bude recepce. Sloužit bude nejen vstupní recepce, ale i jako bar 

s pitím a občerstvením. Zároveň se u recepce bude nacházet základní vybavení a 

oblečení ke koupi na stojanu a ve vitrínách.  

V zázemí musí být dvě šatny s uzamykatelnými skříňkami, toaletami a sprchou. 

Šaty si představuji v jedné ze dvou menších hal, proto bude nutné oddělení místností 

stěnami ze sádrokartonu. 

 

 Tabulka č. 2: Náklady na zázemí 

Náklady na kompletní dámskou šatnu 150 000 Kč 

Náklady na kompletní pánskou šatnu 150 000 Kč 

Náklady na sádrokarton  25 000 Kč 

Recepce, bar, kuchyň 100 000 Kč 

Lezecké vybavení k vypůjčení 35 000 Kč 

Celkem 435 000 Kč 

DPH 91 350 Kč 

 

V nákladech na recepci je zahrnut celkový vzhled recepce a baru s posezením. 

Prostředí musí na první pohled zaujmout, aby se v prostředí stěny návštěvníkům líbilo.  

 

3.4.3 Možnosti financování nákladů 

 

Pro začínajícího podnikatele je několik variant financování projektu. Prvním 

z nich je z vlastních, interních zdrojů.  
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Další možnosti jsou z externích zdrojů. Za prvé je to financování akciové, kdy 

podnikatel musí sehnat investora, který poskytne svůj kapitál. Výměnou je buď 

majetková účast na projektu a později i zisku, nebo jako tichý společník výměnou 

nepožaduje nic.  

Za druhé jde o financování dluhové, kdy podnikatel využije bankovního úvěru. 

Výměnou za toto poskytnutí peněz od banky, vrátí bance vypůjčenou částku plus úroky. 

Výhodou je, že vlastnictví nadále zůstává v rukou majitele. Další výhodou je, že dluh je 

odečitatelná položka, která v prvních letech může provozu i výrazně snížit daňový 

základ. Jak říká teorie korporátních financí, hodnota podniku vykazujícího zisk, který je 

financován dluhem, je vyšší ve srovnání s tím samým financovaným čistě vlastním 

kapitálem. A to díky daňovému štítu. Daňový štít je efekt zvyšování rentability 

vlastního kapitálu použitím cizího kapitálu v kapitálové struktuře podniku. 

Pro tento projekt jsem se rozhodla o financování interní a externí, resp. o 

financování dluhové. Částku, kterou si budu muset půjčit, najdete v následující kapitole. 

 

3.4.4 Celkové náklady na výstavbu areálu 

 

Tabulka č. 3: Celkové náklady na výstavbu areálu 

Celkové náklady na stěnu 1 947 000 Kč 

Celkové náklady na zázemí 435 000 Kč 

Celkem náklady na stěnu a zázemí 2 382 000 Kč 

DPH celkem 500 220 Kč 

Celková investice vč. DPH 2 882 220 Kč 

 

Plátci DPH se položka DPH v budoucnu vrátí. Stavba stěny potrvá 3 měsíce. 

Nyní si představme, že stěna bude postavena v prosinci letošního roku. Jako čtvrtletní 

plátce podám do 25. ledna žádost o vrácení daně. Následujícího měsíce bych měla mít 

tuto částku zpět na účtu.  

Rozhodla jsem se vypůjčit se od banky 2 000 000, zbytek zaplatím z vlastních 

zdrojů. Úroková sazba činí 5%. Úvěr bude poskytnut pouze s ručitelem 
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Částku 2 000 000 bude dobré si rozdělit na dva úvěry. Jeden na 1 500 000 Kč a 

druhý na 500 000 Kč. Jelikož se nám DPH vrátí v únoru 2015, a já si tuto částku 

vypůjčím v průběhu září až října 2014, budu ji moci po půlroce celou splatit. Snížím si 

tak přeplatek na celkovém úvěru. Přesné částky budou uvedeny v kapitole náklady na 

úvěr. 

 

3.4.5 Provozní náklady 

 

Rozhodla jsem se tuto kapitolu dále rozdělit podle nákladů na pronájem budovy 

a na mzdy. V jedné tabulce by tyto náklady byly nepřehledné a dohromady by ani 

nemělo význam je sčítat. 

 

Tabulka č. 4: Náklady na pronájem 

Nájem 15 000 Kč 

DPH 3 150 Kč 

Nájem + DPH 18 150 Kč 

Poplatky za služby 6 000 Kč 

DPH 1 260 Kč 

Poplatky za služby + DHP 7 260 Kč 

Celkem 25 410 Kč 

Celkem/rok 304 920 Kč 

 

Otevírací doba ze začátku provozu bude od 14:00 do 22:00. Důvody jsou 3. 

První je, že tuto pracovní dobu obsadí jedna směna, čili není nutné zaměstnávat dvě 

recepční. Za druhé – lidé jsou přes den v práci a s největší vytíženosti stěny počítám 

v odpoledních hodinách a s tím souvisí i třetí důvod, nebudu muset platit za služby, 

když bude centrum přes den zavřené.  
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Tabulka č. 5: Náklady na mzdy 

Recepce  15 000 Kč 

Správce, údržbář, instruktor 20 000 Kč 

Účetní (dohoda o provedení práce) 6 000 Kč 

Celkem 41 000 Kč 

Sociální a zdravotní pojištění 35% 

(recepce a údržba) 

12 225 Kč 

Celkem mzdy + pojištění/měsíc 53 225 Kč 

Celkem/rok 638 700 Kč 

 

Účetní a instruktoři budou pracovat na dohodu o provedení práce s výdělkem nižším 

než 10 000 měsíčně a pracovní doba nepřesáhne 300 hodin ročně. Účetní po dohodě 

může pracovat na svou vlastní živnost. 

 

3.4.6 Náklady na úvěr 

 

Počítejme tedy rozdělením částky 2 000 000 Kč do dvou úvěrů. Zbytek bude čerpán 

z vlastních zdrojů. 

Na trhu nabízí úvěr velké množství bank. Sazby hypoték v posledním roce výrazně 

klesly, což přeje množství sjednaných úvěrů. Proto budu počítat s průměrnou úrokovou 

sazbou 5%.  

S úrokovou mírou 5% na úvěr 1 500 000 na 7 let bude měsíční splátka 21 200 Kč. 

Navýšení úvěru bude 280 873 Kč, proto v případě vyšších příjmů bude velmi důležité 

splatit úvěr dřív. Ročně tedy bude navýšení 54 558 Kč, průměrně na 1 měsíc to připadá 

4 546 Kč. Přesný výpočet pak provede příslušná banka. Samozřejmě úrok se nepočítá 

jako průměr, ale podle velikosti částky, kterou jsme ještě bance nesplatili. Proto je tako 

částka ze začátku splácení vyšší, postupně se snižuje. Banka si tím zaručí, že se jí na 

úvěru více přeplatí, kdyby chtěl někdo úvěr zaplatit dříve. Náklady na zřízení úvěru se 

pohybují kolem 1000 Kč. Tuto částku zanedbám.  



 

 

46 

Další úvěr bude na 500 000 Kč. Při 5% na půl roku přeplatím částku 13 645 Kč. 

Zaplatím ji najednou. Opět případný poplatek za zřízení či předčasné ukončení 

zanedbejme. Protože peníze na tento úvěr se nám vrátí od státu díky tomu, že jsme 

plátce daně, nebudeme platit měsíční splátky. Nemusíme tedy považovat tuto půjčku za 

náklad. Avšak přeplatek za úvěr  13 645 Kč – 200 Kč (DPH = 500 200 Kč)  započtu do 

prvního roku jako náklad. Tuto částku musím bance dát z vlastních peněz. Jedná se tedy 

přesně o částku 13 445 Kč. 

 

3.4.7 Provozní náklady a náklady na úvěr 

 

Tabulka č. 6: Náklady celkem s DPH 

Náklady na pronájem/měsíc 25 200 Kč 

Náklady na mzdy/měsíc 53 225 Kč 

Náklady na úvěr/měsíc 21 200 Kč 

Celkem 99 625 Kč 

Celkem/rok 1 195 500 Kč 

 

 Tabulka č. 7: Náklady celkem bez DPH 

Náklady na pronájem/měsíc 21 000 Kč 

Náklady na mzdy/měsíc 53 225 Kč 

Náklady na úvěr/měsíc 21 200 Kč 

Celkem 98 425 Kč 

Celkem/rok 1 145 100 Kč 

 

V prvních roce bude částka navýšena o přeplatek z úvěru na 500 000 Kč, a to o 

13 445 Kč.  
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3.4.8 Plán výnosů 

 

Výnosy budu získávat ze vstupů, z kurzovného a ze startovného na závodech. 

Samozřejmě počítám, že největší výnosy poplynou právě ze vstupného. Výše vstupného 

závisí na velikosti stěny, ale také na cenách stěn okolních. Cena se pohybuje od 70 – 

130 Kč. Protože Kolín je menší město, neplánuji vstupné zvýšit nad 100 Kč. Pro příklad 

– stěna v Kutné Hoře vybírá 100 Kč na neomezenou dobu. Dobu, po kterou lezci můžou 

zůstat v areálu po zaplacení vstupného, nebudu nijak omezovat.  

Rok má 365 dní. O svátcích bude centrum uzavřeno. Dále počítám s tím, že i 

v jiných dnech bude muset být neočekávaně zavřeno, a proto v těchto dnech nebude 

vykazován výnos. Počítejme s 350 dny. Stěna bude mít 25 cest (25 jistících bodů), tzn. 

2 lidi na každou cestu. Na boulderu může být dalších 6 lidí. Jak jsem již zmínila, 

kapacita je 56 lidí.  

Tzn., že stěna pojme 56 lidí najednou. Je to samozřejmě maximum. Zároveň nelze 

počítat s takovou návštěvností, alespoň ne v začátku fungování centra. Nejvytíženější 

měsíce budou podle mých zkušeností říjen až listopad. Těchto 7 měsíců počítám s vyšší 

návštěvností než ve zbylých 5. Důvod je jasný, lezci přes zimu trénují nebo udržují svou 

kondici na opravdové skály. Lezecká stěna nikdy nemůže skálu skutečně nahradit.  

Počítejme tedy s průměrnou denní návštěvností 44 lidí v zimních měsících a 24 lidí 

v ostatních měsících. Dále počítejme s tím, že měsíc má 29 dnů s dny volna, o kterých 

jsem se zmínila (svátky, neočekávané události). Do budoucna jsem počítala se zvýšením 

o 2 lidi za den v zimních měsících. Vstupné vč. DPH bude činit 100 Kč. 

Tabulka č. 8: Roční výnosy ze vstupného pro prvních 5 let 

 2015 2016 2017 2018 2019 

Průměrná 

návštěvnost/rok 
12 412 12 818 13 224 13 630 14 036 

Tržby s HPD 

v Kč 
1 241 200 1 281 800 1 322 400 1 363 000 1 403 600 

Tržby bez DPH 

v Kč 
980 548 1 012 622 1 044 696 1 076 770 1 108 844 
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Tabulka č. 9: Výnosy z kurzovného 

 2015 2016 2017 2018 2019 

Počet kurzů 

dospělí/děti 
4/2 4/4 6/6 6/6 8/8 

Výnosy 

s DPH v Kč 
21 000  30 000  45 000  45 000  60 000 

Výnosy bez 

DPH v Kč 
16 800 24 000 36 000 36 000 48 000 

 

Kurz pro dospělé bude pořádán pro skupiny o 4 – 8 lidech. Jeden kurz pro dospělé 

bude trvat 10 lekcí a bude stát 3 000 Kč. Jeden kurz pro děti bude mít kapacitu 8 – 10 

dětí a bude trvat 5 měsíců a bude stát 4 500 Kč. Doby kurzů budou vypsány na internetu 

a návštěvníci budou muset počítat s omezeným provozem na některých cestách. Do 

prvního roku počítám s čtyřmi kurzy dospělých do roka a s dvěma kurzy pro děti. 

 

Výnosy ze závodů: 

Počítám s průměrnou návštěvností závodů 50 účastníků. V následujících letech se 

může návštěvnost zvyšovat. Závody se budou konat jednou za čtvrt roku a souviset 

s tím bude obměna cest. Startovné bude 200 Kč.  

Proto tržby ze závodů budou činit 10 000 Kč za závody s DPH, ročně to bude 

40 000 Kč. Bez DPH to bude 32 000 Kč. 
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Tabulka č. 10: Výnosy s DPH v Kč 

 2015 2016 2017 2018 2019 

Tržby ze 

vstupného 
1 241 200 1 281 800 1 322 400 1 363 000 1 403 600 

Tržby 

z kurzů/rok 
21 000  30 000  45 000  45 000  60 000  

Tržby ze 

závodů/rok 
40 000 40 000 40 000 40 000 40 000 

Celkem 1 302 200 1 351 800 1 407 400 1 448 000 1 503 600 

 

 

Tabulka č. 11: Výnosy bez DPH v Kč 

 2015 2016 2017 2018 2019 

Tržby ze 

vstupného/rok 
980 548 1 012 622 1 044 696 1 076 770 1 108 844 

Tržby 

z kurzů/rok 
16 800 24 000 36 000 36 000 48 000 

Tržby ze 

závodů/rok 
32 000 32 000 32 000 32 000 32 000 

Celkem 1 029 348  1 068 622 1 112 696 1 144 770 1 188 844 
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3.4.9 Výsledovka 

 

Tabulka č. 12: Výsledovka 

 2015 2016 2017 2018 2019 

Náklady v Kč s DPH 

 1 208 945  1 195 500  1 195 500  1 195 500  1 195 500  

Náklady v Kč bez DPH 

 1 194 545 1 181 100  1 181 100  1 181 100  1 181 100  

Výnosy v Kč s DPH 

 1 302 200 1 351 800 1 407 400 1 448 000 1 503 600 

Výnosy v Kč bez DPH 

 1 029 348  1 068 622 1 112 696 1 144 770 1 188 844 

Výsledovka v Kč 

 - 129 197 - 80 478 - 32 404 - 330 7 744 

 

K roku 2015 připomínám, že jsem přičetla 13 445 Kč za navýšení úvěru na 

500 000 Kč. 

Rok 2019 je prvním rokem, kdy bude stěna v plusu. V roce 2018 bude ztráta 

pouhých 330 Kč. V roce 2022 už nebude žádná povinnost platit úvěr, a stěna bude o 

tuto částku vždy v plusu. Za 4 roky, kdy bude stěna ve ztrátě, dosáhne tato ztráta výše 

242 409 Kč. Rok 2019 bude pro stěnu přelomový. Zisk bude v tomto roce činit 7 744 

Kč. Počítejme s tímto ziskem do roku 2022, než bude splacen úvěr. V roce 2022 bude 

částka, která byla vynakládána na úvěr, navýšením zisku pro stěnu. Jedná se o částku 

21 200 Kč. 

 

Spočítejme si tedy zisk v následujících letech, nezvyšujme výnosy, počítejme se 

stejnou návštěvností stěny, na kurzech i na soutěžích.  
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Tabulka č. 13: Zisk v Kč 

2019 7 744  

2020 7 744  

2021 7 744  

2022 28944 

2023 28944 

2024 28944 

2025 28944 

2026 28944 

2027 28944 

2028 28944 

2029 28944 

Celkem 254 784 

 

V této tabulce je vidět, po kolika letech bychom zaplatili ztrátu ze 4 let po založení 

podniku. Musíme brát ale v úvahu, že nepočítám žádné zvýšení výnosů. Centrum by se 

neposouvalo dopředu, což považuji za nemožné.  

 

3.4.10 Další činnost centra za získáním financí 

 

Jako další výdělečnou činnost bych totiž ráda započala co nejdříve po založení 

centra, a to spolupráci se školami. Děti ze základních škol by zde mohly mít tzv. 

kroužky po škole. Představovala bych si to tak, že b se kroužek lezení nabízel dětem 

v září spolu s ostatními kroužky. A protože tento kroužek nemůže být vyučován ve 

škole, musely by děti docházet do centra. Protože družinářky se musí věnovat ostatním 

dětem a rodiče jsou touto dobou ještě v práci, instruktor by pro děti přišel do školy, 

odkud by je odvedl do centra. Zde by děti trávily čas, který by jinak trávily ve družině, a 

rodiče by si je vyzvedly zde. Téměř všechny základní školy nejsou od školy vzdáleny 

natolik, abych si s nimi nemohla tuto spolupráci představit.  
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Tuto činnost v centru bych ráda obstarávala já. Nebudu muset platit instruktora, a 

zároveň bych dělala to, co mě baví a co dělám již od 15 let – práce s dětmi.  

Co se týče dětí ze středních škol, i ty by mohly docházet na kroužky, nebo místo 

TV, podle dohody. Ovšem myslím, že takový zájem mezi dětmi tohoto věku nebude, 

proto by se mohly skupiny dětí z různých středních škol sloučit. Výhodou je, že tyto 

děti jsou vnímavější, soustředěnější a mohou na stěnu docházet samy.  

A co jsem zatím nezmínila, jsou dotace. Samozřejmě vím o možnostech získání 

dotací jak od města, tak od Evropské unie. Není neobvyklé, že stěna v takto malém 

městě dostane dotaci od města, protože jde o sportovně-kulturní centrum pro rozvoj 

sportovní zdatnosti a zdraví dětí i dospělých. Nečekám, že by tato částka pokryla 

veškerou činnost centra, veškerou ztrátu, ale dotace např. na koupi vybavení pomůže 

centru vpřed. Kolín také uděluje dotace na organizování kulturních, sportovních a 

školních akcí pokud se jedná o systematickou práci s mládeží. Čili na závody je možné 

požádat město také o příspěvek. Uvedu příklad z T. K. Průzkumník, který každý rok 

žádá o dotaci na podzimní výpravu pro děti. Na 4 – 5 dní klub každoročně získává 

dotaci 5 000 Kč. Dále oddíl pořádá tábornické soutěže, kterých se můžou zúčastnit i jiné 

oddíly. I na ty od města klub získává dotace. 

Přesuňme se na vyšší úroveň dotací – k Evropské unii. Evropská unie totiž 

prosazuje politiku soudržnosti, v rámci které usiluje o rovnoměrný hospodářský a 

společenský rozvoj ve všech svých členských státech a jejich regionech. Proto existují 

fondy EU, ze kterých se čerpá, by tato myšlenka mohla být uskutečněna. Centrálním 

koordinátorem využívání fondů EU v ČR je Ministerstvo pro místní rozvoj ČR a 

projekty mohou předkládat obce, kraje, ministerstva, podnikatelé, neziskové organizace, 

školy, atd. V projektu je pak třeba doložit, jak aktivity žadatele o dotaci přispějí k cílům 

této myšlenky EU. Projekt má určité náležitosti, které musí obsahovat. Pro správné 

vytvoření projektu existují internetové stránky, kde nám poradí nebo různá školení. 

Pokud bych o dotaci žádala a vytvářela takový projekt, ráda bych se školení zúčastnila.  

Většina dotací se uděluje zpětně, tzn., že je nutné nejdříve projekt financovat 

z vlastních zdrojů.  

Na závěr této kapitoly bych chtěla připomenout, že jsem do práce nezapočítávala 

zisky z baru a z obchodu. Jsou to částky, které si netroufám odhadnout přesně, a které 

samozřejmě budou k dobru podniku. Ráda bych uvedla příklad limonád, které bych si 
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do baru objednávala. Jedná se o KOLI limonády a jsou vyráběné v Kolíně. Stáčené jsou 

do skla o objemu 0,33 l, do PET lahví o objemu 0,5 l a do sudů o objemu 300 l a 500 l. 

Jako nejvhodnější do začátku se mi zdají skleněné lahve. Od majitele KOLI Ing. 

Vavrušky jsem obdržela přesný ceník. V něm stojí jedna limonáda 3,20 Kč bez vratné 

zálohy na sklo. Sklo bych ale stejně vracela, proto s ním počítat do nákladů nemusím. 

Limonáda by se prodávala za 10 Kč. Z jedné limonády by plynul zisk 6,80 Kč. Kdyby si 

tuto limonádu dalo 20 lidí za den, šlo by o částku 136 Kč a ročně by to bylo 47 600 Kč. 

Na baru bude i profesionální kávovar, který si pronajmu od dodavatelské firmy. I z kafe 

tedy mohu počítat se ziskem. Na baru bych ráda nabízela i jednoduchá jídla jako 

občerstvení.  
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4 ZÁVĚR 

 

Cílem práce bylo provést podnikatelský plán a zhodnotit jej podle zisku a 

proveditelnosti. Zároveň jsem se soustředila na to, že Kolín a okolí žádné velké 

horolezecké centrum nemá. Jedinečnost tohoto projektu vidím jako velké plus. Trh je 

v této oblasti nenasycen, a proto by o stěnu byl zájem. Jako mínus je ztrátovost 

v prvních čtyřech letech fungování centra. V případě získání dotace by to pro centrum 

znamenalo kvalitnější fungování bez ztrát. Možnost získání dotace na základě kvalitně 

zpracovaného projektu vidím pozitivně. Nebyla by to první stěna takto dotovaná 

účelovou dotací (např. stěna v Písku). Potom si myslím, že podnikání v této oblasti bude 

velmi lukrativní. 

Jako velké plus pro mě hodnotím to, že jsem si sama mohla vyzkoušet navrhnout 

plán horolezecké stěny s jejím fungováním. Pohybovala jsem se v oboru, který mě 

zajímá a který spojuje lezení a ekonomii. V případě kroužků pro děti by k tomu připojil 

další můj zájem – práci s dětmi. Tyto kurzy bych ráda vedla já. Kurz instruktora lezení 

nemám, ale v případě možnosti ho ráda získám. 

Další plus pro mě je bar s kuchyní. Určitě by se tam nabízely KOLI limonády, 

kvalitní kafe z profesionálního kávovaru a občerstvení. I toto je moje záliba, pracovala 

jsem ve velmi příjemné kavárně. A protože jsem vegetariánka, ráda bych lidem 

prostřednictvím baru ukázala, že se dá kvalitně a chutně stravovat i bez masa.  

Nebylo jednoduché orientovat se ve všech získaných informací, ve veškerých svých 

plánech a číslech, ale myslím, že jsem to nakonec zvládla obstojně. 

Samozřejmě jsem se potýkala i s některými problémy: 

Výsledné částky zisku se mohou lišit vzhledem k odpisům a vrácení daně. Tuto 

částku jsem zanedbávala, protože si nemyslím, že by nějak výrazně mohla ovlivnit 

podnikatelský plán a jeho výsledek. 

Veřejně není nikde možné získat informaci o tom, kolik lezců navštěvuje stěny. 

Majitelé stěn takové informace brání oprávněně – pokud by prozradili číslo vysoké, byl 

by velký zájem o vstup do tohoto odvětví. Návštěvnost jsem tedy posuzovala podle 

zkušeností mých kamarádů, známých a mě samotné.  

Nyní shrnu, jak vidím budoucnost tohoto nebo podobného podnikatelského plánu v 

Kolíně. Díky této práci jsem došla k závěru, že se investice do odvětví vyplatí v případě 
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získání dotace. Jak jsem již řekla, získání této dotace hodnotím pozitivně, proto vidím 

pozitivně celý plán. Bez získání dotace tento plán už výhodný není a za těchto 

podmínek nevím, zda-li bych realizovala tento plán. 
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