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Abstrakt

Bakalafska prace se zabyva rozvojem zivnostenského podnikani v oblasti vyroby
nabytku. Zaméii se na analyzy vngjSiho a vnitiniho prostiedi podniku a na jejich

zéklad¢ stanovi strategické cile pro budouci rozvoj podnikani.

Abstract

The bachelor’s thesis deals with the development of an entrepreneurship in the
production of furniture. Focus on analysis of the external and internal environs of
enterprise and on the basis these analysis determine strategic goals for future business

development.
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UVvOD

Kazdy z nas alespon jednou v Zivoté zatouzil po n¢jakém Kusu netradi¢niho nabytku. At
uz to bylo v obdobi détstvi, kdy jsme obdivovali krasu vyfezavanych truhel po nasich
babickach, dokonce i prababickach, a piali jsme si, aby Sel podobny kousek znovu
vyrobit. Dnes uz jsme dospéli, planujeme rodiny a také to, kde budeme bydlet.
Pfemyslime o zafizeni naSich domovt, a jaky nabytek si pofidime do naSich
domacnosti, at’ uz jde o vybaveni kuchyné ¢i spoleénych prostor. Spravné zvoleny kus

nabytku navozuje ptijemnou atmosféru a pisobi ukliditujicim dojmem.

Dnesni spolecnost se piiklani vybérem spiSe k modernimu a netradi¢nimu stylu
nabytku. Tento styl je dnes jiz fyzicky i cenové dostupny ve velkoobchodech
s nabytkem, avSak zde nemame tak velkou moZnost vybéru zbozi. Zbozi V téchto
obchodech je vyrabéno sériové a neexistuje zde originalita, kterou dne$ni zakaznik
vyzaduje. Dnesni doba nam pfinasi velké mnozstvi materialli, z kterych je mozné tento
moderni, netradi¢ni nabytek vyrobit. A proto zde mame truhlafe ¢i stolafe, ktefi jsou
schopni vyhovét jakémukoli pfani a umozni nam si tak navrhnout netradi¢ni a originalni
kus nabytku podle vlastnich ptedstav. Diky této moZnosti vznika zédkaznikovi ptilezitost
si tak splnit svéa ptani a vytvofit si tak ten ,, pravy domov* pro svou budou ¢i stavajici

rodinu.

Bakalarska prace se sklada ze dvou ¢asti a to z Casti teoretické, ktera popisuje co je
podnikatelsky plan, strategie, jaké mohou byt strategické cile. Prace provede tadu
analyz, které budou nasledné vyuzity i v praktické ¢asti. Druhou Casti je jiz zminéna
prakticka ¢ast, kde prace Ctenare sezndmi S podnikanim zivnostnika pana Michala, ktery
provadi truhlarské a stolafské prace. V této Casti prace provede fadu analyz, a to analyzu
obecného, oborového okoli a analyzu interniho prostiedi podniku. Tyto analyzy budou
slouzit pro posouzeni soucasného stavu podnikani. Na jejich zakladé stanovi cile pro

budouci rozvoj podnikani pana Michala.
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CIL PRACE A POSTUPY ZPRACOVANI

Cilem bakalatské prace je zvySeni prosperity podnikatele v oblasti vyroby nabytku.
Vysledky analyzy, kde bude posuzovano obecné, oborové a interni prostiedi firmy
budou slouzit jako podklad k navrhim rozvoje. Tyto navrhy budou formulovat plan
rozvoje stavajiciho podnikani, které by meély stabilizovat soufasny stav na trhu a

minimalizovat soudasnou ztratu.

Prvni cCast bakalafské prace se veénuje teoretickym vychodiskiim, ktera slouZzi
K vypracovani analytické casti. Druha ¢ast prace se zabyva jednotlivymi analyzami
vng&jsiho (obecné, oborové okoli) a vnitiniho prostfedi podniku. Analyza obecného okoli
zahrnuje SLEPT analyzu a analyza oborového okoli je rozebrana pomoci Porterova
modelu. Analyza vnitiniho prostfedi popisuje zakladni informace a soucasny stav
podnikéni zivnostnika pana Michala, ktery podnika Vv oblasti vyroby nabytku. Tyto
analyzy slouzi k urCeni slabych, silnych stranek, pfilezitosti a hrozeb dané¢ho podnikani.
Na zaklad¢ vysledki SWOT analyzy je vytvofen navrh strategického rozvoje, ktery
obsahuje jednotlivé navrhy pro budouci rozvoj podnikani, které by mély vést ke

stabilizaci uvedeného podnikani na trhu.
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1 TEORETICKA VYCHODISKA PRACE

1.1 Podnikani

wPodnikanim se rozumi soustavna cinnost provdadeéna samostatné podnikatelem viastnim

Jjménem a na vlastni odpovédnost za ucelem dosazeni zisku* (11, s. 7,8).

,, Podnikatelem podle tohoto zakona je:
a) osoba zapsand v obchodnim rejstiiku,
b) osoba, ktera podnika na zaklade Zivnostenského opravneni,
C) osoba, kterd podnika na zdkladé jiného nez Zivnostenského oprdavnéni podle
zvlastnich predpisi,
d) osoba, ktera provozuje zemédélskou vyrobu a je zapsana do evidence podle

zvlastniho predpisu* (11, s. 8).

1.2 Zivnost

»ZIVROStL je soustavnd cinnost provozovand samostatné, vilastnim jménem, na vlastni

odpovédnost, za ucelem dosazZeni zisku a za podminek stanovenych timto zdakonem * (10,

s. 7).

1.3 Podnikatelsky plan
Co si dnes kazdy predstavi pod pojmem podnikatelsky plan? Pro odpovéd miizeme

pouzit nékterou z definic z podnikatelské literatury (7).
Dle autorGi Hisrich & Peters je definovan takto: ,, Podnikatelsky plan je pisemny

materidl zpracovany podnikatelem, popisujici vSechny podstatné vnéjsi i vnitrni faktory,

souvisejici se zalozenim nového podniku “ (2, s. 108).
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Osobni cile podnikatele

'? i

Mise, vize —_— |

! 1
:Vnéjéi hodnoceni ] :- ——s Cile podniku :Vnitfni hodnoceni
I I I
I . o1 I
| o Vyzkumtrhu [ \lf le Analyza podniku
I I I
: ¢ Hodnoceni okolntho prostiedi :—|—> Analyza zikaznikii | €————— :o Podnikové schopnosti
|
o PHeitosti Ly | o siy
| o Hrozby : : : o Slabosti
: o Analyza SLEPT : : Marketingova :_
I strategie
1
|
| ¥
|
: Marketingovy mix:
1 o Produkt
I~ Tt T T T T T 1 .
| Zpétna vazba: I s Price
I . , o I .
I strategie a plany musi byt I o Promotion
I I
| upraveny z divoduomezenych | e Place
o drojl________ i
A y
0 N
: Marketingovy plan
|
|
[ \ 4
Operacni potieby:

o Finanéni plan
o Tok hotovosti (CF)
¢ Analyza bodu zvratu (BEA)

Obr. 1: Schéma planovaciho procesu (1, Upraveno dle Burns In Korab, Peterka, Reznakova)

Jinymi slovy miiZeme fict, Ze podnikatelsky plan je dokument, ktery slouzi jak pro
majitele firmy, jejich manazery, tak i pro externi investory. Napomaha pii stanoveni
zivotaschopnosti podniku, poskytuje majiteli ndvod pro jeho dalsi planovaci ¢innosti,
slouzi jako ndastroj pfi ziskani finan¢nich zdroji a ke kontrole podnikatelskych aktivit

(7).
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1.3.1 Struktura podnikatelského plinu
Obsah podnikatelského planu je pro kazdy podnik individualni, nékteré Casti by vSak
m¢él obsah kazdy podnikatelsky plan (7).

Nesmime vSak zapomenout, ze podnikatelsky plan je soucasti procesu planovani

Vv podniku. Jedna se o stale se opakujici proces (7).

Podnikatelsky plan se sklada z téchto ¢asti:

Titulni strana
Obsahuje stru¢ny vyklad podnikatelského planu. Mély by zde byt uvedeny udaje: nazev,
sidlo spolecnosti, jména podnikatelii a kontakty, popis podniku vcetné¢ zplsobu

financovani a jeho struktury (7).

Exekutivni souhrn

Tento souhrn se zpravidla zpracovava az po sestaveni celého podnikatelského planu.
Pokud je zpracovan pro budouci investory, je jeho tikolem podnitit zajem investor. Na
zaklad¢ exekutivniho souhrnu se rozhoduji, zda budou Cist podnikatelsky plan jako
celek. Jde vlastné o stru¢né shrnuti podnikatelského planu — hlavni myslenku, silné
stranky, ocekavani, tabulky finan¢niho planu na nékolik let. Cilem je vzbudit zvédavost,

aby piecetl cely dokument (7).

Analyza trhu

Do této analyzy patfi zejména analyza konkuren¢niho prostfedi, kde jsou zahrnuti
vSichni vyznamni konkurenti véetné jejich slabych a silnych strdnek i mozZnosti, jak by
mohli negativné ovlivnit trznich uspéch podniku. Dale je to analyza odvétvi z hlediska
vyvojovych trendl a historickych vysledkti. Vhodné je sem zahrnout i ptirodni faktory,
politickou situaci, legislativni podminky a jiné. V neposledni fad¢ je zde uvedena

analyza zakaznikti provedena pomoci segmentace trhu (7).
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Popis podniku
Tato cast obsahuje podrobny popis podniku, tak aby potencionalni investor mél
predstavu o velikosti podniku a jeho zabéru.
Kli¢ové prvky podnikatelského planu jsou:
e vyrobky ¢i sluzby,
e |okalita a velikost podniku,
e prehled zaméstnancti a organizacni struktura,
e kancelafské a technické vybavent,

e znalosti a praxe podnikatele (7).

Vyrobni plan

Plan popisuje cely vyrobni proces. Pokud podnik bude realizovat ¢ast vyroby formou
subdodavek, budou zde tito dodavatelé uvedeni véetné dtivodu jejich vybéru. Musi zde
byt uveden popis potfebnych stroji a zafizeni, dale také materidly vcetné jejich
dodavatelll. Je vhodné do této €asti pfipojit seznam téch produktl, které podnik vyrabi

¢i které ma v planu uvést na trh a ohodnoceni jejich konkurenceschopnosti (7).

Marketingovy plan
Plan objasiiuje, jakym zplisobem budou vyrobky nebo sluzby distribuovany, oceiovany

a propagovany. Jsou zde uvedeny odhady objemu produkce ¢i sluzeb. Investory byva

vvvvvv

Organizacni plan
V této Casti je popsana forma vlastnictvi a detailnéjsi informace o podniku. Jsou zde
uvedeni kliCovi pracovnici podniku, jejich vzdélani a zkuSenosti z praxe. Organizacni

plan je nejlépe vyjadien organizacni strukturou (7).

Hodnoceni rizik
Zde jsou popsany nejveétsi rizika podnikani, ktera mohou vyplynout z reakce
konkurence, ze slabych stranek marketingu, vyroby nebo technologického vyvoje.

Rizika je nutné analyzovat a pfipravit takovou strategii, kterd by zmirnila tyto rizika.
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Pro potencionalniho investora je tento piistup zarukou, ze podnikatel o rizicich vi a je

schopen a pfipraven jim ¢elit (7).

Financni plan

vvvvvv

- Ptedpoklad ptijma a vydajii minimalné na tfi roky. Zahrnuji se sem ocekavané
trzby a kalkulované naklady.

- Vyvoj cash-flow v nasledujicich tfech letech.

- Odhad rozvahy, ktery pfinasi informace o finan¢ni situaci podniku Kk ur¢itému

datu (7).

Piilohy
Sem spadaji informativni materidly, které nelze zaclenit do samotného textu
podnikatelského planu, ale mély by na né byt v textu odkazy. Napiiklad korespondence

se zakazniky ¢i dodavateli (7).

1.4 Vize a mise

1.4.1 Vize (predstava)
Vize je pojmenovani pro to, co se tvoii ,,v hlavé podniku“ jedna se o pfechod od
minulosti, pfes pfitomnost do budoucnosti. Mizeme tedy fict, Ze je to myslenka,

predstava ¢i vidina podnikové budoucnosti (4).

1.4.2 Mise (poslani)
Mise neboli poslani podniku, se formuluje a dava najevo, a je-li zdarila, dava se na odiv.
Mise neni ur¢ena uzkému vedeni ani zaméstnanciim, ale mnohem SirSimu okruhu lidi

(4).

Mise také posiluje nazory a ¢iny podnikového kolektivu jak uvnitf, tak i navenek. Je

tedy vyznamné, aby vedeni bylo vzorem pfi jeji realizaci (4).
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1.5 Strategie

Kazdy si pod strategii predstavujeme néco, co je v prvni fad¢ vysoce napadité a co nasi
firm¢ piinese tspéch. Ve své podstaté je strategie predevsim zakladnim dlouhodobym
zaméfenim rozvoje firmy, které ji ma zajistit potfebné vynosy, konkuren¢ni vyhodu i
prosperitu. V praxi byva strategic obvykle vyjadifena soustavou dlouhodobych cild,

kterych chce firma dosahnout a postupy, kterymi hodla vytycené cile realizovat (3).

1.5.1 Strategické cile
Strategické cile jsou vytvareny pro dlouhodoby ¢asovy horizont a jsou hlavni soucasti

strategie (3).

Cile podniku (company goals, company objectives) jsou Zadouci budouci stavy, kterych

se podnik snazi dosdahnout svou cinnosti* (3, s. 9).

U strategickych cilli je dulezité, aby byly spravné definovany. Anglickd literatura
(naptiklad Johnson a Scholes, 1993; de Wit a Meyer, 1994) doporucuje tzv. SMART
(smart = chytry) pfistup. Jednotlivd pismena této zkratky jsou zacateCnimi pismeny
vlastnosti, které by spravné definované cile mély mit:

= Stimulating — cile musi motivovat k dosazeni co nejlepsich vysledka.

= Measurable — dosazeni ¢i nedosazeni cile ma byt méfitelné.

= Acceptable — cile by mély byt akceptovatelné pro vSechny dulezité zajmové

skupiny.
= Realistic — cile by mély byt realné a dosazitelné.

» Timed — cile by méli byt casoveé uréené (3).
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1.6 Strategicka analyza okoli podniku
Podnikatelské prostiedi, v némz se firma pohybuje, zahrnuje faktory, jejichz pusobeni
obecn¢ mize firm¢ na jedné strané vytvaret nové podnikatelské pfilezitosti, na druhé

stran¢ se mize jednat o potencialni hrozby jeji existence (6).

Strategickda analyza okoli je proces, pomoci n¢hoz mizeme okoli firmy monitorovat, a
zjisténé skutecnosti vyhodnocovat tak, abychom v konecné fazi byli schopni urcit
ptilezitosti a hrozby, které jednotlivé faktory okoli pro podnik predstavuji. Analyza
vngjSiho prostfedi by méla byt zamétena predevSim na odhaleni vyvojovych trendd,

které mohou firmu v budoucnu zasadnéji ovliviiovat (6).

Analyza firemniho okoli by méla byt uskuteciiovana ve tfech zékladnich krocich:

1. Analyza dosavadni strategie a nejdulezitéjSich predpokladi o vyvoji okoli.
V této fazi je zjiStovano, jak je soucasnd strategie napliiovana.

2. Identifikace soucasné¢ho stavu a predpovédi vyvoje okoli. Zde se hleda
odpovéd’ na otdzku, jaké jsou predpoklady a predpovédi dalsiho vyvoje
firemniho okoli. Zda je mozno v budoucnu ocekavat vyrazné zmény?

3. Ocenéni (ohodnoceni) vyznamu identifikovanych zmén pro dalsi strategicky

rozvoj firmy a uréeni novych ptileZitosti a hrozeb (6).

—— socioekonomicky sektor

obecné okoli [—— technologicky sektor

— wladni sektor
Okoli podniku —]

— zakaznici

—— oborové okoli —— dodavatelé

— konkurenti

Obr. 2: Clenéni okoli podniku (6, s. 37)
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1.6.1 Obecné okoli podniku
Do obecného okoli podniku se tadi ty faktory, které ovlivituji externi okoli podniku.

Tyto faktory nejlépe vystihuje analyza okoli firmy neboli SLEPT analyza.

SLEPT analyza
Vnéjsi (SLEPT) analyza by méla byt pfedev§im zaméfena na budouci vyvoj vnéjsiho
prostiedi firmy, v ném existujicich vyvojovych trendl, které pro firmu mohou

ptredstavovat bud’ hrozby, nebo piilezitosti (3).

SLEPT je vytvofen z prvnich pismen anglickych slov oznacujicich pét oblasti okoli
firmy, kterym by méla firma vénovat pozornost:

- Social — spolecenské, demografické faktory,

- Legal — pravni (legislativni) faktory,

- Economic — ekonomické faktory,

- Political — politické faktory,

- Technological — technologické faktory (3).

1.6.2 Oborové okoli podniku
Oborové okoli podniku je ovliviiovano v prvé fadé jeho konkurenty, dodavateli a
zakazniky. Podniky uspokojuji zdkaznici ur€itymi vyrobky a sluZzbami, aZ na vyjimky
(monopoly, oligopoly, monopolisticti konkurenti) si konkuruji a jsou zavislé na urcité
skupin¢ dodavatelii. Velmi uziteCnym nastrojem analyzy oborového okoli podniku je
Portertv pétifaktorovy model konkuren¢niho prostiedi. Model vychazi z predpokladu,
ze strategicka pozice firmy pusobi Vv uritém odvétvi (resp. na uritém trhu) a je
pfedevSim uréovana piisobenim péti zakladnich faktort:

1., Vyjednavaci silou zakaznikii (angl. Bargaining power of buyers).

2. Vyjednavaci silou dodavatelii (angl. Bargaining power of suppliers).

3. Hrozbou vstupu novych konkurentit (angl. Threat of entry)

4. Hrozbou substitutii (angl. Threat of substitues).

5. Rivalitou firem piisobicich na daném trhu (angl. Competitive rivalry within

industry) “ (5, s. 35, 36).
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1.7 Analyza ofekavani rozhodujicich ,,stakeholders*

Pifi Uspésné strategii, je nutné, aby nebyla vrozporu se zajmy rozhodujicich
,»stakeholders“. Terminem ,,stakeholders™ jsou v angli¢tiné 0znaCovany skupiny majici
néco spoleéného s firmou. Mezi né predevsim fadi vlastnici, zaméstnanci, odbory,

zakaznici, dodavatelé, konkurenti, organy statni a mistni spravy (6).

Znalost o¢ekavani, cili a sily/vyznamu rozhodujicich ,,stakeholders® je dulezité pfi
kazdé formulaci strategie pfedevSim proto, Ze jsou to pravé tyto skupiny, kdo
s kone¢nou platnosti rozhodnou, zda se pfijatou strategii podaii naplnit ¢i zrealizovat

(6).

Pti analyze ocekavani ,,stakeholders® se uplatiuji bézné metody a techniky prizkumu
postoju ¢i nazord napiiklad dotaznikova technika. Tak jako pfi kazdé analyze je tieba
myslet na to, Ze zjisténa fakta by méla byt pravdiva a objektivni. Tohoto Ize dosahnout
nasledujicimi opatfenimi:

1) informace ziskané z vice nezavislych zdroju,

2) vybér zdroju informaci by mél byt objektivni,

3) zajimame se o kvalitu zdroji informaci (které v budoucnu

vyhodnocujeme),
4) premyslime i o motivaci informatori nas informovat popravdg,

5) informace z prizkumu statisticky vyhodnocujeme (6).

1.8 Strategicka analyza vnitiniho prostiedi firmy

Kazdy podnik ma slabé i silné stranky. Velky podnik je obvykle siln€j$i nez podnik
maly, na druhé stran¢ ma vSak tendenci k pomalejsSim zménam a je méné efektivni
k malym trznim segmentim. Pro analyzu vnitiniho prostfedi je dulezité identifikovat

silné a slabé stranky podniku (5).
Analyza internich faktor musi byt zaméfena pfedevS§im na urceni klicovych faktort,

které¢ charakterizuji a ovliviiuji silné a slabé stranky podniku. Dilezité je si ujasnit

odpovédi na nésledujici otazky:
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1. Co délé podnik dobie?

2. Da se to, co podnik déla dobte, vycislit a pokud ano, jak?

3. Co podnik déla Spatné ¢i slabg&?
4. Vadi to? (5).

1.8.1 Marketingovy mix

Marketingovy mix je vzajemné propojeni Ctyt hlavnich veli€in v ramci marketingového
systému, a to produktu ¢i sluzby, ceny, distribuce a propagace. Vyznamem se tyto

marketingové nastroje 1i8i v zavislosti na odvétvi, cilu podniku, povaze trhu, velikosti

podniku, jakoz i celé fadé¢ faktori z okolniho prostredi (8).

Cilem ¢i poslanim nékterych podnikd miize spocivat v ,,poskytnuti maximalni hodnoty
za danou cenu®, zatimco jiné podniky mohou jit naptiklad cestou ,,Spickovou kvalitu za

vyssi cenu®. Pro tyto dvé moznosti bude samoziejmé odlisné slozeni marketingového

mixu, mohou se li§it metody reklamy ¢i distribu¢nich kanalt (8).

Na nasledujicim obrazku jsou vyobrazeny jednotlivé veli¢iny marketingového mixu,

vcetné toho, co kterd veli€ina zahrnuje.

---------
-
-

Cilovy trh,
resp.

Obr. 3: Marketingovy mix (3)
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1.9 Zaklady financniho planovani
Finan¢ni plan je jednim znejdilezitéjSich a zpohledu zpracovani jednim

4

vyjadiuje vS§echny podnikatelské aktivity zaméfené na provoz a rast podniku (7).

Tento plan podniku vychazi z podnikové strategie a konkretizuje ji na zvoleny Casovy
horizont. Na zakladé délky ¢asového horizontu, na ktery se plan sestavuje, se muze

jednat o dlouhodoby (strategicky) nebo kratkodoby (operativni) finan¢ni plan (7).

1.9.1 Finan¢ni plan
Finan¢ni plan tvofi velmi dileZitou souast podnikatelského planu. Urcuje objemy
investic, které novy podnik potiebuje a ukazuje jak je podnikatelsky plan ekonomicky
e Piedpovéd pfislusnych piijma a vydaji s minimalnim vyhledem na 3 roky.
Jsou zde zahrnuty i1 ocekdvané trzby a také predpokladané naklady.
e Vyvoj hotovostnich tokt (Cash-flow) v nasledujicich 3 letech.
e Odhad rozvahy (bilance), ktera poskytuje informace o finan¢ni situaci

podniku ke stanovenému a ur¢itému datu (8).

1.9.2 Danova evidence
., Danova evidence zajistuje zjisténi zakladu dané z prijmu a obsahuje udaje o
a) prijmech a vydajich, v clenéni potiebném pro zjisteni zdakladu dane,

b) majetku a zavazcich* (12, s. 23).

Prijmy
Jsou penézni Castky, které podnik ziskal ze svych ¢innosti za dané obdobi, kdy v tomto

obdobi doslo k inkasu (9).
Vydaje

Predstavuji ubytek penéznich zdroji podniku, pfedev§im se jedna o stav hotovosti a

penéz na uctech v bance (9).
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1.10 Souhrnna SWOT analyza

Pti analyze SWOT se identifikuji faktory a skutecnosti, které predstavuji silné a slabé
stranky, pfilezitosti a hrozby okoli a interniho prostfedi. Tyto klicové faktory jsou
potom verbaln¢ charakterizovany, pifipadné ohodnoceny, ve cCtyfech kvadrantech

tabulky SWOT (3).

Fakta se doporucuji pro piehlednost zpracovat do tabulky:
= Strengths — silné stranky podniku,
=  Weaknesses — slabiny podniku,

= Opportunities — piilezitosti,

= Threats — hrozby (3).

Tab. 1: Forma uspotadani vysledkt SWOT analyzy (3)

Vycet silnych stranek S

W  Vycet slabych stranek
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2 PODNIK A JEHO SOUCASNY STAV

V této Casti se prace zaméfi na vlivy vnéjsiho a vnitiniho okoli podniku, které budou

vychodiskem pro stanoveni slabych, silnych stranek, prilezitosti a hrozeb daného

podnikani.

2.1.1 Zakladni udaje
Obchodni firma:

Prévni forma podnikani:

Vznik Zivnostenského opravnéni:

Predmét podnikani:
Adresa provozovny:
Adresa dilny:
Odpovédny zastupce:
Pocet zaméstnancu:
DPH:

Datum registrace platce:

Stolafstvi Michal®

zivnost ohlasovaci femeslna
1. 8. 2009

truhlafstvi, podlahafstvi
Brno — Staré Brno

Brno — Zidenice

Petra R.

1

Platce DPH

1.10. 2010

Evidence pfijmtl a vydajl: Darnova evidence

2.1.2 Historie podnikani

Zivnostnik pan Michal ma jiz dlouholetou praxi v oblasti truhlaiské vyroby. 10 let Zil
Vv Americe, kde se plné¢ vénoval tomuto femeslu a z Ameriky si tak ptivezl spoustu
cennych napadi a inspiraci, které by rad vyuzil i zde v Ceské republice. Poté, co se
vroce 2009 vratil z Ameriky, si zazadal o vydani Zivnostenského opravnéni na
provozovani femeslné zivnosti. Se svym podnikanim zacal az v roce 2010. V tomtéz
roce se také stal dobrovolnym platcem DPH. Po prvnim roce podnikani se rozhodl zfidit
provozovnu a také zaméstnat 1 zaméstnankyni, ktera by mu pomahala s chodem

podniku a vedla mu evidenci zakazek.

! Pro zachovani ochrany osobnich udaji, nebude v praci uvedeno piijmeni Zivnostnika.
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2.2 Analyza vnéjSiho okoli podniku
Analyza vnéj$iho okoli se v praci zamétuje na vlivy, které se dotykaji podnikani pana

Michala. Vychodiskem pro vnéjsi analyzu je analyza obecného a oborového okoli.

2.2.1 Analyza obecného okoli podniku

V této Casti se bude prace zabyvat predevsim vnéjSimi faktory, které s oborem tuzce
souvisi. Zivnostnik pan Michal podnika prozatim pouze na tuzemi Ceské republiky,
proto se analyza zaméfi pouze na podminky tohoto statu. K takovéto analyze je vhodné
vyuzit SLEPT analyzu, ve které prace zahrne pouze ty faktory, které podnik skute¢né

ovliviuji.
2.2.1.1 Socialni faktory

Zivotni tirovei

V Ceské republice je Zivotni Girovei ovlivnéna riiznymi faktory, jednim z hlavnich
faktorii je pfijem obyvatelstva, ktery se v poslednich n¢kolika letech velice zménil. Na
nasledujicim grafu je mozné vidét vyvoj hrubych mezd v letech 2000 — 2. ¢tvrtleti 2011.
Nejvétsi narust mezd byl zaznamenan mezi rokem 2007 a 2008, kdy byla primérna
hrubd mzda vys§i o 1635 K& Priméma mzda vroce 2011 dosahla 24 319 K¢,

V meziro¢nim srovnani to znamenalo narast o 522 K¢&.

Primérné hrubé mési¢ni mzdy 2000 - 2011
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Graf 1: Pramérné hrubé mési¢ni mzdy 2000-2011 (15/Zpracovano dle udaja CSU)

Riist hrubych mezd je pro podnikani pana Michala dulezitym faktorem a to predevsim

proto, ze lidé potiebuji penézni prosttedky K tomu, aby uspokojili svou potiebu po
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novém kusu ndbytku, ktery jim pan Michal miize vyrobit. Riist mezd tak pro pana

Michala znamené pFileZitost pro jeho podnikani.

Obyvatelstvo

Dalsim z faktord je obyvatelstvo. Tento faktor porovnava pocet obyvatel v dané
lokalité, porodnost ¢i imrtnost obyvatelstva a také se sem fadi rozvodovost a migrace
obyvatelstva. Prace se zde zamé&ii na piirtistek a Gibytek obyvatelstva Ceské republiky

v letech 2000 — 2011.

Pocet obyvatel v letech 2000 - 2011

=
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Graf 2: Pocet obyvatel v letech 2000 - 2011 (14/Zpracovéno dle udaji CSU)

Ceské republika méla k 31. prosinci 2011 10 504 203 obyvatel. T pfes mirné snizeni
poétu obyvatel piinasi porodnost prilezitost do podnikani pana Michala. Mimo
zakazkové vyroby kuchynskych linek se také naptiklad zabyva i vyrobou détskych
postylek. V loniském roce vyrobil i nékolik détskych postylek do jedné nemocnice

v Jihomoravském kraji.

2.2.1.2 Legislativni faktory

Legislativni neboli pravni faktory jsou faktory, které ovliviiuji pfedevsim novelizace
zakont. Novely jsou vzdy velmi dikladné propracovany a po schvaleni vyhlasovany ve
sbirce zakont. Platnost téchto novel je dana dnem rozeslanim této sbirky a uc¢innost je
dana zakonem. V této praci jsou uvedeny ty zakony, které nejvice zasdhnou kazdého

podnikatele, v tomto piipadé Zivnostnika pana Michala, Ceské republiky.
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Zakon o dani z piijmua

Predevsim je to zdkon o dani z piijmu, ktery prosel mnohymi zménami V poslednich
letech. V roce 2011 byla snizena sleva na poplatnika o 100 K¢ mé&si¢né neboli o tzv.
povodiovou stovku. Pro poplatnika to znamena, ze pii podani danového piiznani si
muze svou dan snizit 0 23 640 K¢. V letoSnim roce je tato sleva opét ptivodnich 24 840
K¢&. Z pozice zivnostnika je tento predpoklad opét motivujici, v ptipadé kladné vyse
dan¢ z piijmi muze vést uplatnéni slevy k nulové ¢i minimalni vysi vlastni danové
povinnosti. Aktualni situace na zacatku roku 2012 vypada, Zze pro zivnostnika se zméni
moznost uplatnéni slevy na manzelku a danové zvyhodnéni na déti, v piipade ze jiz ve
svém podnikani uplatiuje pausalni vydaje. Znamena to, Ze si jiz nebude moci tuto slevu
a toto danové zvyhodnéni uplatnit. To se naStésti netyka pana Michala, ktery pausalni

vydaje prozatim neuplatnil.

Zakon o DPH

Zakon o dani z pfidané hodnoty prosel také mnoha novelizacemi. V roce 2010 byla
snizena sazba dané 9 % a zakladni sazba 19 %. V roce 2011 byla dan z pfidané hodnoty
zvySena pouze o 1 % a to na 10 % sazba snizena a na 20 % sazba zakladni. V letoSnim
roce 2012 nas ¢eka mnoho dalSich zmén na zaklad¢é danovych reforem. Jednou z téchto
reforem je i zvySeni sazeb dané z ptidané hodnoty, a to u snizené sazby na 14 %. V roce
2013 se ocekava jednotna sazba 17,5 %, 1 kdyz zatim nikde neni napsané, Ze toto
sjednoceni, ¢1 zména sazby DPH nemizZe pfijit jiz béhem roku 2012. Pro naSeho
zivnostnika to znamend, Ze bude muset zvednout ceny zakazek, nebot’ 1 vydaje za
materidl se mu podstatné navysi. Tato vyssi cena zakdzky mlZe mit bohuZel dopad na
celkovy pocet zakazniki, ktefi nebudou ochotni zaplatit vic. CoZ muZe negativné
ovlivnit podnikdni pana Michala. A proto jsou zmény v zdkoné o dani z pfidané

hodnoty hrozbou pro jeho podnikani.

Daiové reformy 2012

Nejvice zmén, které nas cekaji v roce 2012, budou ovlivnény danovymi reformami,
které¢ jsou nutnym opatienim pro sniZzeni schodku statniho rozpoctu. Které reformy
nejvice zasdhnou podnikani malého zivnostnika? PfedevSim to bude jiz zminéné sazba

dan¢ z ptidané hodnoty (snizena sazba 14 %). Dalsi zménou je povinna registrace k této
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dani, v roce 2011 byla povinnost registrace od obratu 1 milionu korun, v letosnim roce
je to jiz od obratu 750 000 K¢&. Touto zménou se jiz pan Michal nemusi zabyvat, stal se

dobrovolnym platce v roce 2010.

OSVC a pojistné

U osob samostatné vydéle¢né &innych dochazi k docela velkym zméndm. OSVC budou
pojistné odvadét ze 100 % vyméiovaciho zakladu (v roce 2011 to bylo 50 %) a to ve
stejné vysi jako zaméstnanci (tedy se sazbou 6,5 % na oba typy pojiSténi). PfiCemz
6,5 % na socialni pojisténi bude minimum, OSVC si miiZe tuto sazbu zvysit, a zaroven
si tak zvysit nasledné vyplacené davky véetné starobniho dichodu. OSVC zaroven

nebudou sami za sebe odvadét 32,5 % jako zaméstnavatelé za své zaméstnance (19).

Pan Michal odvadi pouze minimalni zalohy a to jak na zdravotnim, tak i na socialnim

pojisténi. V roce 2012 bude jen nepatrna zména ve vysi téchto minimalnich odvodu.

Minimélni zalohy na socialni pojisténi pii hlavni ¢innosti 1836 K¢&, G€innost zavisi na
podani ptehledu za 2011 (16).
Miniméalni mési¢ni zaloha na zdravotni pojisténi pii hlavni cinnosti 1697 K¢

mésicné, tcinnost od ledna 2012 (17).

2.2.1.3 Ekonomické faktory

Ekonomické faktory jsou dalsimi faktory, které ovliviwuji vnéjsi prostiedi podniku.
Jedna se zde pfedev$im o makroekonomické prostiedi, neboli se jedna o vlivy tzv.
magického Ctyfuhelniku. Prace se opét zaméti pouze na ty faktory, které mohou pana

Michala nejvice ovlivnit.

Hruby domaci produkt

Hruby domaci produkt je ukazatel, ktery udava vykonnost ekonomiky a jeho vyse
ukazuje hodnotu spotiebovanych statki a sluzeb za dané obdobi. HDP nam tedy fika,
kolik bylo spotfebovano statkli k vyrobé statkti novych. Tento jev vyjadieny v korunach
je tedy velmi zna¢ny a do ob&hu se tak dostava opravdu velké mnozstvi penéz. Nejvyssi

HDP v poslednich letech bylo zaznamenano vroce 2008, kdy HDP bylo
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3848,4 mid. K¢. Vtomto roce tj. rok 2011 faktor HDP ukazoval, ze HDP na
1 obyvatele bylo 368 986 K¢&. V procentualnim vyjadieni byl ukazatel 3,1 %.

HDP 2000-2011 (v mld. K¢)
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Graf 3: Hruby doméci produkt 2000-2011 (13, Zpracovano dle udaji CSU)

Vykonnost ¢eské ekonomiky se v loiiském roce podle nasich odhadt zvysila 0 1,8 %o,
rust vSak v pribéhu prvnich tii Ctvrtleti postupné zpomaloval. Ve 3. ¢tvrtleti dokonce
doslo k mirnému mezictvrtletnimu poklesu 00,1 %. Pro rok 2012 pocitame se
stagnaci ekonomiky, resp. s mirnym ristem HDP o0 0,2 %. Zména oproti minulé
predikci je déna zejména dal§i eskalaci probléml v eurozoné a zhorSenymi
ekonomickymi vyhlidkami naSich hlavnich obchodnich partnert, jisty vliv by vSak méla
mit 1 pokracujici fiskalni konsolidace. V roce 2013 by se m¢l ekonomicky vykon zvysit

01,6 % (18).

Predikce pro letosni rok je pouze mirny riist HDP, ktery by se v podnikéni pana Michala
nem¢l v podstaté nijak projevit. Rust HDP a pfijmi obyvatelstva, bude znamenat
vykonngjsi ekonomiku, kterd by pro pana Michala znamenala, ze zakaznici budou vice
HDP budou zakaznici utracet méné, pii nakupu zbozi se budou vice fidit cenou vyrobku
nikoli kvalitou. Samoziejmé je to pouze predpoklad, a jaka bude skute¢nost, bude
mozné zhodnotit az na konci tohoto roku. Rostouci HDP tak pfinasi prileZitost do jeho

podnikani.
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Inflace

Mira inflace byla v poslednich letech hodné proménliva. Predevsim je dobré si
vS§imnout roku 2008, kdy inflace dosahovala neskutec¢nych 6,3 %, coZ byla nejvétsi mira
inflace za poslednich 10 let. Tento velky vykyv pfinesla hospodaiska krize. Na grafu je
mira inflace vyjadiena ptirGstkem primérného ro¢niho indexu spotiebitelskych cen. Jak
je vidét z grafu tak od roku 2009 inflace opét roste coz ma za nasledek rast

spotrebitelskych cen a to U potravin, obleCeni a dalSiho zbozi ze spotfebniho kose.

Mira inflace 2000 - 2011 (v %)
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Graf 4: Mira inflace 2000 - 2011 (13/Zpracovano dle tdaja CSU)

I kdyz je pan Michal maly podnikatel i mirny nardst inflace pro n&j bude znamenat

ubytek zakazek. Proto je rostouci inflace hrozbou pro podnikani pana Michala.

Nezaméstnanost
Aby si lidé mohli dovolit nakupovat statky a sluzby, je nutné mit aspon n¢jaky piijem!
Cemu oviem nepomaha nezaméstnanost, ktera se v Ceské republice pohybuje kolem 7

az 8 %. Na zacatku roku 2012 se mira nezaméstnanosti pohybuje kolem 9,2 %.

Mira nezaméstnanosti 2000 - 2011 (v %)
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Graf 5: Mira nezaméstnanosti 2000-2011 (13/Zpracovano dle udaji CSU)
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Pan Michal, jako zivnostnik, je vlivem nezaméstnanosti nepostizen. Spi§ se
Vv nasledujicich letech bude snazit, i kdyz nepatrné, nezaméstnanost snizovat vytvarenim
novych mist u sebe v podniku. Nezaméstnanost je z personalniho hlediska kladnym
faktorem z divodu snadnéjsiho hledani nové a levné&jsi pracovni sily. Proto ji miZzeme

povazovat za prileZitost pro pana Michala.

Poslednim faktorem tzv. ,,magického Ctyfuhelniku® by mél byt dovoz a vyvoz neboli
bilance zahrani¢niho obchodu. Jelikoz pan Michal prozatim obchoduje pouze na tizemi

Ceské republiky, neni zapotiebi tento faktor bliZe rozebirat.

2.2.1.4 Technologické faktory

V této podkapitole nas prace seznami s faktory technologickymi, které jsou pro naseho
zivnostnika velmi dulezité. Mize se jednat napiiklad o zmény ve vyrobnim procesu,
které vznikaji na zaklad¢ velkého vyvoje védy a techniky. Déle se sem fadi i zmény
tykajici se inovaci €1 automatizaci. Spousty inovacnich metod jsou pravé dulezité pro

technologicky a technicky rozvoj.

V dne$ni dobé je inovace velmi dilezitd, jakakoli vylepsSeni, zjednoduseni vitaji jak
zivnostnici, tak i velké podniky. Dilezita je i samotna automatizace stroju, ktera piinasi
rychlej§i vyrobu. Pan Michal vyuZiva napiiklad spodni frézku, olepovacku hran,
formatovaci pilu, kolikovaci stroj a dalSi stroje, bez kterych by si jiz nedokazal
piedstavit svoji praci. Tyto stroje mu praci nejen ulehcuji, ale také mu odpada rucni

préce, kterd by bez téchto strojli byla narocnéjsi jak na €as, tak i na praci.

Technologické faktory ptinasi prileZitost do podnikani pana Michala a to predev§im do
vyrobniho procesu. I kdyz ne kazda inovace muze pfinést do podnikani pana Michala
zlepSeni. Napftiklad novy a vykonnéjsi stroj pfinese na jedné strané ulehceni v praci, ale
na druhé strané, je zde nekvalifikovanost zaméstnancii. S timto se pan Michal potyka
pravidelné pfi nabirdni novych zaméstnanct. UZ se mu nékolikrat stalo, ze uchazec byl
kvalifikovany v oboru, ale bohuZel nemél zkuSenosti s novymi stroji, coz mélo za
nasledek Spatn¢ odvedenou praci. Z tohoto divodu by mél pan Michal zajistit Skoleni

pro své nové zaméstnance.
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2.2.2 Analyza oborového okoli podniku

Nejvhodnégj$i analyzou oborového okoli je analyza konkurence neboli Porterova
analyza. Tato analyza hodnoti rivalitu mezi konkurenty a mozné substituty vyrobku.
Pravé odvétvi dievozpracovatelského pramyslu je velmi rozsahlé. Na trhu nalezneme
jak velké podniky, tak i hodné¢ malych podniki, do kterych spadd naS zivnostnik pan
Michal.

Vyjednavaci sila zakazniki

Z pohledu zakaznika je v tomto odvétvi velmi velky vybér. A to jak vybér dodavatele i
vybér zbozi. AvSak preference kazdého zékaznika je jina, zakaznik vybird z velkého
mnozstvi materialt, barev, podle vlastnosti, uzite¢nosti, originality vyrobku a

Vv neposledni fad¢ i podle ceny.

Truhlat pan Michal stavi pfedev$im na originalité, tvur¢im pfistupu a preciznosti. A
proto je jeho vyroba na prvnim misté ovlivnéna pianim zakaznika. Zakaznika
povaZuje za nejdilezitéjsi ¢lanek pro své podnikani. Jejich vyjedndvaci sila je pro

pana Michala tim nejsilngjsim faktorem pro jeho podnikani.

Vyjednavaci sila dodavateli

Pan Michal spolupracuje s mnoha dodavateli, ktefi dodavaji dievo, kovani a dalsi
material pro vyrobu nabytku. Dale také obchoduje s dodavateli spotiebict i diezt. Na
trhu je velka konkurence dodavateli ¢i vyrobcl, ktefi podnikaji v oblasti vyroby
nabytku a poskytuji tak material k dalS$imu zpracovani. Nasledné jsou vypsani
dodavatelé, ktefi maji smlouvu s panem Michalem a dodavaji mu, na zakladé
objednavky, pozadovany material. Tito dodavatelé nabizeji vyrobky od zminénych

vyrobc, ktefi se pySni uspesnosti jejich znacek.

> Dodavatelé dieva:

o Démos trade, a. s. (Sokolnice)
o FOX INTERIER - DREVOPRODEJ
> Dodavatelé kovéani:

o CEJKA, s.r.o.
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o H - stfechy, s.r.o. (Pila Liptivka)
> Dodavatelé elektrospotfebidu:

o HV ELEKTRO,s.r.o.

» Dodavatelé pomocného materialu:

o Stavotes, spol.sr.o.
B Vyrobci ndbytkovych a féliovych dvifek:

o Trachea, s.r.o.
o STOLARIK s.r.o.
» Vyrobci pracovnich desek:
o KRONOSPAN CR, spol. sr.o.
o Egger CZ,s.r.o.
o GRENA, as.

» Vyrobci diezi:
o FRANKE, s.r.o.

Nejvétsi dodavatelem dievotfiskovych 1 laminatovych desek, dvifek, kovani a dal§iho
pomocného materialu je spole¢nost Démos trade, a. s., kterda dodava 70 % - 80 %

objemu produkce.

Pan Michal musi byt vZdy pfipraven i na moznost, Ze zboZi nebude mit jeho hlavni
dodavatel na skladé nebo na moznost navyseni ceny za material. Vyjednavaci sila
dodavatelt je nizka, protoze pan Michal ma i dalsi smluvni dodavatele, ktefi mu jsou

schopni pozadovany material obstarat ¢i nastolit vyhodné&jsi cenové podminky.

Hrozba vstupu novych konkurenti

V kazdém oboru je vzdy nutné pocitat s moznym vstupem novych podniki,
v piibuzném oboru, na trh. Tak je to i v pfipadé pana Michala. Pan Michal jako
zivnostnik vi, Ze na trhu je velkd konkurence v oblasti vyroby a opracovani nabytku.
Konkurence piedstavuje pro pana Michala hrozbu i pfesto se snazi proniknout na trh a
nenechava se zastra$it soucasnou ¢i budouci konkurenci. Dulezité je zachovat si svou
identitu a oproti konkurenci pouzit své vlastni zbran¢ byt pouze napaditost, odliSnost ¢i

specificky sortiment dle ptani zdkaznika.
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Hrozba substituti

Po zmapovani trhu, je vidét, Ze hrozba substituti je zde namisté. EXistuje plno
velkoobchodt jako naptiklad vSemi znama IKEA, s. r. 0., SCONTO nabytek, s. r. o.,
JENA — nabytek, s. r. 0. Tyto spole¢nosti nabizi sériové vyrabéné kusy nabytku. Tento
nabytek je na prvni pohled podobny jako ru¢né, kusové vyrobeny nabytek. Velkym
rozdilem je zde cena, takovyto nabytek je mozné potidit za levné penize, je dostupny i
obyCejnému a nenarocnému spotiebiteli. AvSak nemizeme opomenout kvalitu ruéni
prace, které je nesrovnatelnd. Zbozi vyrobené témito fetézci je povazovano spiSe za
,hekvalitni® s zivotnosti par let, naproti tomu nabytek vyrabény kusové, z kvalitniho
dfeva mize vydrzet i n¢kolik generaci. Sdm i pan Michal preferuje ruéné opracovany
nabytek a to z davodu jeho zivotnosti. Nakonec vzdy zalezi na kone¢ném zakaznikovi,
jaky produkt si vybere. Stejné jako konkurence i substituty jsou hrozbou pro jeho

podnikéni.

Rivalita firem puisobicich na daném trhu

V oboru vyroba nabytku je dnes na trhu obrovska konkurence. Jak jiZ bylo napsano
vyse, mame zde velké mnoZstvi, jiz zminovanych, velkoobchodnich domi, ktefi
nabizeji stejny sortiment. V dnes$ni dobé¢ je velmi nutné odliSit se od konkurence a to
pfedevSim zaméfit se na specifickou nabidku produktd. Pan Michal si zakladd na
individualnim a osobitém ptistupu kK zakaznikovi a na specificky odlisném produktu od

velkych podnikii. Tento specificky produkt vychézi z ptedstav a ptani zékaznika.

Zhodnoceni Porterova modelu

Na zakladé¢ oborové analyzy, za pomoci Porterova modelu, je nejvyznamnéj$im
¢lankem a nejvetsi vyjednavaci silu maji zakaznici, ktefi nejvice ovliviiuji podnikédni
podnikani! Pti kazdé zakdzce se snazi vyhovét pozadavkim k uspokojeni zdkaznika i
ptes jeho velké naroky. Z vyjednavaci sily dodavateli vyplynulo, Ze nema takovou silu
jako zédkaznici, jelikoZ pan Michal nema jen jediného dodavatele, ktery by mu obstaral
material.  Z analyzy dale vyplynulo, Zze nejvétsi hrozbou pro pana Michala je
konkurence, ktera je na trhu opravdu vysoka a je tedy mozné jeho vyrobky nahradit
substituty.
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2.3 Analyza stakeholders

Analyza stakeholders je jednou z dil¢ich analyz, ktera ma za cil zjistit ofekavani

rozhodujicich skupin, které jsou dulezité pro formulaci strategie.

Vlastnici
Co ocekava pan Michal H. od svého podnikani? V prvé fad¢ je to tspéch. Tento tspéch
je pro n&j vyjadien spokojenosti zdkaznika. Dil¢im ocekavanim pana Michala od

podnikani je zisk.

Zaméstnanci

Pan Michal H. zaméstndva pouze jednu zaméstnankyni, kterd je nedilnou soucasti
podniku. Co od prace o¢ekava? Mzdu a stalost zamé&stnani. Svou ¢innosti se podili na
fizeni podnikéni, pomaha pii zpracovani a ptipravé zakazek a ovliviiuje tak i budouci

chod podniku.

Zakaznici

Zakaznici predevsim ocekavaji schopnost podniku zhotovit jejich pozadavky a pfani.
Ocekavaji kvalitni produkty za pfiznivé ceny. Zakaznik dale ocekava, ze i dodani zbozi
bude prizpisobeno jeho potfebam, nebude muset na hotové vyrobky cekat a piipadna
Casova prodleva, ze strany podniku, bude finanéné¢ kompenzovana. Pro pana Michala
jsou vztahy mezi nim a zékaznikem nejdilezitéjsi. Je velmi dulezité, jaky pfistup je ze
strany podniku k zakaznikovi, ale i samotny ptistup zékaznika je pro zhotoveni zakazky

ditlezity.

Dodavatelé

Dalsim, kdo mohou ovlivnit podnikani, jsou i dodavatelé. Ti ocekavaji, ze dostanou
zaplaceno za dodany material, zbozi Vv pfedem stanoveném terminu. A pan Michal
ocekava od dodavatelll, ze mu dodaji pozadovany material v¢as. Pii zvySeni odbytu je
vhodné zvazit, zda budou dodavatelé schopni zvysit dodavky materialu a pan Michal
dostoji zavazkliim Vv ¢asovém intervalu daném zékaznikovi. Pfi této neschopnosti
dodavateli pan Michal vzdy nucen zvazit i moznost zmény dodavatele ¢i zvoleni

dalSiho dodavatele, aby uspokojil potieby svého zakaznika.
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Konkurenti

Pan Michal by se m¢l predev§im snazit o to zvysit svoji konkurenceschopnost oproti
ostatni podniktim. Tento cil je ovSem dlouhodoby, i po splnéni a dosazeni strategickych
cilti neni zaruceno, Ze pan Michal posili svou pozici na trhu. Pan Michal si na zacatku
podnikani stanovil cil: ,,Snizim konkurenci tim, Ze si provozovnu ziidim vedle ni.*.
Konkurence ptedstavuje pro pana Michala hrozbu, z diivodu, ze mu konkurence muize
pretahnout jeho zakazniky k sobé a on nebude mit dostatek zakazek, aby mohl i nadale
podnikat. I piesto oc¢ekava od konkurence loajalitu, ktera je dulezita v kazdém

podnikani.

Vlada

Co ocekava vlada? Ocekavani vlady je prosté. Jediné co vlada oc¢ekava je odvod dani.

Tabulka diilezZitosti jednotlivych stakeholders

V nasledujici tabulce jsou ohodnoceni jednotlivé skupiny dle dilezitosti pro podnik.

Tab. 2: Hodnoceni stakeholders (vlastni zpracovani)

Skupina Hodnoceni

Vlastnici 2

Zaméstnanci

Zakaznici

Konkurenti

2
1
Dodavatelé 4
3
5

Vlada

24

penéznich prostiedkd. Nasledujici je oc¢ekavani vlastnika - zisk. Na stejnou uroven je
mozné zatadit i zaméstnance. Jediné co pani Petra ocekava je mzda za odvedenou préci,
stejné jako vlastnik pan Michal o¢ekava, ze dostane za svou praci zaplaceno. Dalsi jsou
konkurenti, od kterych ocekdva pan Michal loajalitu, Ze mu nebudou piebirat
zakazniky. Na misté ¢tvrtém jsou dodavatelé, ktefi jsou pro pana Michala méné dileziti,
z divodu mozné zmény dodavatele. Nejméné dulezitym stakeholdrem je vlada ta

ocekava pouze odvody a panu Michalovi nic neptinasi.
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2.4 Analyza vnitiniho prostiredi podniku
Analyza vnitfniho prostfedi se V praci zaméfi na interni prostiedi podnikéni malého
zivnostnika pana Michala. Nasledujici informace byly ziskany ptimo od zaméstnankyné

pana Michala.

2.4.1 Personalni stranka podniku

Pan Michal zaméstnava pouze jednu zameéstnankyni, ktera ma za ukol styk se
zakaznikem, vytvaieni projektové dokumentace, stara se o plynuly pribéh celé zakazky
a zajistuje 1 pravni dokumentaci vcetné fakturace. Pan Michal se stard sam o cely
vyrobni proces od hrubého opracovani materidlu az po findlni vyrobek. Z divodu
velikosti podniku vyuziva sluzeb externi ucetni, ktera mu vede jeho piijmy a vydaje.
Personalni stranka je slabou strankou podniku. Pan Michal ma nedostate¢né mnozstvi
vyrobnich pracovniki, kteti by mu pomahali naplnit vyrobni kapacitu. Proto se obcas

stane, ze pan Michal musi odmitnout zakézky z ditvodu casové vytizenosti.

2.4.2 Vyrobni faktory

Vyroba pana Michala se skldda jak zrucni tak 1 z mechanické vyroby. Bez nize
uvedenych automatizovanych stroju si jiz nedokaze svoji vyrobu piedstavit. Tyto stroje
umoziuji urychlit vyrobni proces a tim je pan Michal schopny dostat poZzadavkim

svych zakaznik, ktefi chtéji vyrobek za co nejkrat§si moznou dobu.

Zjednoduseni postup vyrobniho proces kuchynské linky:
1) Zameéfeni prostoru pro kuchynkou linku.
2) Objednani materialu — zpravidla 2-3 plotny dieva, dvitka.
3) Vyroba tzv. korpusu kuchynské linky.
4) Montaz korpusu.
5) Montaz dvifek a nasledné uchytek.

Pted zapocetim kazdého vyrobniho procesu napft. kuchyniské linky, je dulezité piesné
zamé&feni kuchyiiské linky. Po objednani daného mnoZstvi materidlu je vyroben tzv.
korpus linky, tento korpus predstavuje zéklad kuchynské linky, proto musi byt vzdy

spravn¢é zméien a za pomoci prislusného stroje (zalezi na tipu materialu) opracovan. Po
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namontovani jiz sta¢i ru¢né namontovat pfislusnd dvirka, ktera byvaji doddvéana
v urcitych velikost a proto je dobré s témito rozméry pocitat jiz pii zaméetfeni kuchyiiské
linky. To plati i o velikosti tichytek, ktera by mé¢la odpovidat rozmérim piislusnych

dvifek.

2.4.3 Technologicky rozvoj
I technologicky rozvoj je jednim z hlavich faktort, ktery ovlivni cely vyrobni proces.
Nejvétsi piinos vidi v automatizacich stroji, které jsou dnes jiz k dispozici a
zjednodusSuji mu tak praci. Za nejvice pfinosné stroje u sebe v podniku povazuje pan
Michal:

e Spodni frézku.

e Olepovacku hran.

e Formatovaci pilu.

e Kolikovaci stroj.

S témito stroji mu odpada ru¢ni prace, ktera by bez téchto stroji byla narocnéjsi jak na
Cas, tak i na praci. Samoziejmé mimo téchto vétsich stroji ma i nastroje k ruéni praci,

které slouZi spiSe k doladéni ¢i k montazi kone¢ného produktu.

2.4.4 Marketingové faktory
V této podkapitole se prace zaméti na poskytované vyrobky a sluzby, které pan Michal

nabizi.

Produkt
Pan Michal se zabyva opracovanim nabytku S cilem vyrabét nekompromisni, kvalitni a
originalni nabytek na zakéazku. PfedevSim se jedn4 o zakazkovou vyrobu kuchyiiskych

linek.

Dale se jedna o nabytek do:

e Kuchyni,
e koupelen,

e kulaty nabytek, stoly, lavice,
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e TV/DVD nabytek,
e vestavéné skiing,
e stavebn¢ truhlafské vyrobky,

e profilové listy.

Ptedevsim se zabyva vyrobou dievénych vyrobkl jakéhokoli druhu. A to at’ uz se jedna
o nabytek do domacnosti ¢i do velkych podnikti. Pan Michal diky své stolafské i
truhlarské praxi je schopen vyrobit jakykoli atypicky nabytek, dle pfani zdkaznika.
Proto se jedna prevazné o zakdzkovou vyrobu. Nabytek je vzdy vyroben z prvotiidniho
materialu, pfevazné se jedna o masivni dievo a laminové desky. Pan Michal si zaklada

na originalité a preciznosti svych vyrobkl. Priloha €. 1 obsahuje ukazky praci pana

Michala.

Nejvice pouzivany material:

e DTD — Drevottiskové desky

e DTDL - Drevotiiskova deska laminova

e DTDD — Dfevottiskova deska dyhovana

e MDF - Stfedné zhusténa drevovlaknitd deska
e MASIV

e CORIAN

Nejméné ojedinély material je ,,umély kamen® Corian, ktery vyrabi spole¢nost DuPont
v Belgii. Tento material se vyznacuje pfedevS§im svou originalitou a pro praci S timto
materidlem je nutné absolvovat kurz k ziskani certifikatu, ktery pan Michal nedavno
ziskal a ma tak smlouvu se spole¢nosti DuPont, kterd je schopna mu tento materiél
obstarat. Smluvni vztah je dulezity i v pfipadé vystaveni vzorkd na prodejné, kterou pan
Michal vlastni. Tato smlouva plati po dobu 1 roku za symbolickou cenu. Cena jednoho

metru Corianu vychazi ptiblizné na 8 000 K¢.

Pro jedinecnost kazdého produktu je dulezita i spolupraci pii zhotoveni samotného dila.

Tak je tomu i v ptipadé montaze kuchyniskych linek, kde je dulezita pfiprava na tuto
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montaz. Znalost rozvoda elektfiny ¢i vody zrovna nepatfi k zdkladnim znalostem
stolafe. A proto pan Michal spolupracuje se spole¢nosti REMI ART ERBES, spol.

S r.0., ktera zajist'uje vSechny tyto piipravné prace.

Pribéh zpracovani zakazky

Na nasledujicim kolobéhu je ptiklad zpracovani zakazky na vyrobu kuchyiiské linky.

Vypracovani
projektu

Dodavka
materialu

<:| Objednavka

Obr. 4: Pribéh zpracovani zakazky (vlastni zpracovani)

NejdilezitéjsSim c¢lankem pro zhotoveni zakazky je zakaznik, ktery ma pfani na
vybudovani nové kuchynské linky. Jeho piéani jsou zpracovana do projektu, kde je nutné
po zaméteni u zakaznika, rozlozeni kuchynské linky, aby ndm vyhovovala dle naSich
predstav. Po sestaveni projektu sepiSe pani Petra se zakaznikem zavaznou objednavku a
smlouvu o dilo. Na zaklad¢ objednavky dodavatel doda objednany material, ze kterého
pan Michal vyrobi kuchynskou linku. Kdyz je linka vyrobena nebrani nic k tomu, aby
byla namontovdna pifimo u zikaznika. Po dokonceni je linka oficidlné predana
zékaznikovi (i v¢etné¢ dopojeni spotiebict a vodoinstalace, kterou provadi odbornici ze

spole¢nosti REMI ART ERBES, spol. s r.0.).
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Cena

NejvyznamnéjSim faktorem, ktery ovliviiuje zakazku, je cenal

Kalkulace zakazek

V kazdém podniku je vypocet celkové ceny zakazky rozdilny.

Faktory, které nejvice ovliviiuji cenu jednotlivych zakazek:

e Vydaje za materidl — zalezi na druhu a objemu materidlu vcetné
spotfebniho a pomocného materialu.

e Vydaje na dopravu a montaz.

e Cas a naroénost.

e Dan z pfidané hodnoty.

Tab. 3: Kalkulace zakazky (vlastni zpracovani)
Kalkulace zakazky

Jednotlivé polozky materialu

Cena za material
*2
Cena za kuchynskou linku

+

Dalsi komponenty
+

Montaz
+

Doprava
Cena celkem s DPH

Z kalkulace je vidét, ze vypocet je velmi jednoduchy. V podniku se misto obchodni
marze vyuziva piepocet koeficientem 2. Nasledné vypoctend cena za kuchynskou linku
je cena, ze které je vypoctena 10 % provize za prosttedkovani. Tato provize pro rok

2011 je vycislena vypoctem:
cena za kuchynskou linku x 0, 1

Rovnice 1: Vy¢isleni provize (vlastni zpracovani)
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Priloha ¢. 2 obsahuje ukédzkovy priklad kalkulace kuchyiiské linky zdkaznika pani

Zobalové.

Smluvni cena u dodavatele
Kazda zakazka vSak nesmi byt pro podnikatele ztratova a proto ma pan Michal smluvné

sjednanou slevu u dodavatelti v rozmezi 15 — 20 %.

Smluvni podminky placeni
Na zakladé smlouvy o dilo je mezi zhotovitelem a objednatelem smluvné stanovena
celkova Castka, ktera je placena ve 3 splatkach, a to takto:
1) Objednatel zaplati zalohu ve vysi 50 % do 5 pracovnich dnli od podepsani
smlouvy o dilo.
2) 40 % uhradi pfi predani zakladnich komponentd na misto montaze.

3) Zbyvajicich 10 % zaplati zakaznik po dokonceni montaze.

Lhiita plnéni
e V piipad¢ zpozdéni zalohy ma zhotovitel pravo pozadovat po objednateli
100 K¢ za kazdy den prodleni.
e Za nedodrzeni terminu piedani dila je objednatel opravnén zhotoviteli
vyuctovat smluvni pokutu ve vysi 0,05 % z celkové ceny dila za kazdy den

prodleni.

Propagace

V podniku se propagace prozatim moc nevyuzila. Na zacatku podnikani byla vyuzita
pouze moznost inzerce a to do téchto zpravodaji: Bohunicky zpravodaj,
Staroliskovecky zpravodaj, Zpravodaj Brno-Stied, Zaboviesky zpravodaj. Tuto inzerci
m¢l pana Michal pouze do zafi 2011, jelikoz naklady na tuto inzerci byli pfili§ vysoké
(kolem 6000 K¢ mési¢n€) a zvyseni poctu zakazek inzerce nepfinesla. Po nahlédnuti do
zpravodaju jsem zjistila, Ze inzerat byl pfili§ maly a nepoutavy vedle ostatnich vétsich
inzeratd na stejny produkt. Soucasny stav poctu zakazek je uspokojujici a zvladatelny.
Pouhym propagacnim materialem jsou pouze vizitky. Propagace funguje za pomoci
doporuceni. Piedev§im jiz zminéna spolecnost REMI ART ERBES, spol. s r.o., toto
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doporuceni poskytuje. Dulezitym faktorem je i spokojeny zakaznik, ktery také mize

vvvvvv

pro dalsiho zakaznika nez pouhé doporuceni od jiné spolecnosti.

Distribuce

Distribuci k zakaznikovi si pan Michal obstarava vlastni. Vznikaji mu tak niz$i naklady
na dopravu, nez kdyby mu dopravu zajiStovala externi firma. Distribuce materialu od
dodavatell zalezi na domluvé mezi obéma stranami. Pan Michal vyuziva moznost, Ze
dodavatel mu material zajisti i v€etné piepravy. Vyhodou této distribucni cesty je, ze
pan Michal nemusi vynalozit ¢as na cestu pro material. Nevyhodou je, ze dodavatel ne

vzdy dodé materiél v€as dle objednéavky.

Co se tyce terminu dodani zakaznikovi, ten je vzdy smluvné stanoven ve smlouvé o
dilo, toto datum je zavazné a v ptipadé nedodrZeni terminu, zde vznika zakaznikovi

narok na finan¢ni kompenzaci. Cimz je chranén jak pan Michal, tak i zdkaznik.

Soucésti kazdého dodani je 1 montdz at’ uz jde o kuchynskou linku, ¢i smontovani
jiného kusu nabytku u zakaznika. Zakaznik ma pravo si vSe nasledné zkontrolovat, zda
je nabytek v pofadku a zcela dle jeho pfani. Po kompletaci je zédkaznik povinen, na
zékladé faktury, zaplatit poslednich 10 % z celkové ¢astky. Timto zaplacenim je cela

zakazka skoncena.

Misto prodeje
Mistem prodeje je provozovna, ktera sidli v centru Brna pobliz Hlavniho nadrazi. V této
prodejné jsou vystaveny ukazkové prace pana Michala. Zakaznici si zde maji moznost

prohlédnout praci pana Michala a mohou si zde vybrat ze vzornikd materialu a barev.

Provozni doba prodejny:
Po—Pa 10:00 — 18:00 (po domluve kdykoli)
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2.4.5 Finan¢ni stranka podniku

Vydaje souvisejici se zalozenim a vydaje na pofizeni majetku byly v prvnich dvou
letech financovany z vlastnich zdroji. Pan Michal eviduje své piijmy a vydaje pomoci
danové evidence, ktera je pro jeho podnikani dostacujici. V nasledujici tabulce jsou
uvedeny piijmy a vydaje, kterych podnik dosahl v prvnich dvou letech podnikani. Tyto
udaje vychazi z danové evidence za rok 2010 a 2011. Jak je jiz na prvni pohled vidét,
podnik prozatim vykazuje ztratu, kterd na zacatku kazdého podnikani neni nic
neobvyklého. I kdyz by pan Michal rad Vv nasledujicich letech ztratu minimalizoval.
V prvnich dvou letech vychazi vlastni danova povinnost nulova. Neuplatiuje si

moznost pausalnich vydaja.

Tab. 4: Pfijmy a vydaje v K¢ (vlastni zpracovani dle danové evidence)

ROK 2010 2011

Vydaje 317 670,65 2 393 247,56
Pi{jmy 161 026,67 1478 591,33
Zisk/Ztrata -156 643,98 -914 656,23

V druhé tabulce jsou vycisleny primérné mésicni vydaje, které pan Michal musi
pravideln¢ platit. Do téchto vydaju jsou zahrnuty i vydaje na osobni potfeby pana
Michala. Mzda a odvody na zakonné pojisténi za zaméstnankyni, jsou pouze za 6

mésicl, pani Petra nastoupila az od 1. ¢ervence 2011.

Tab. 5: Pravidelné mési¢ni vydaje v roce 2011 (vlastni zpracovani dle daiové evidence)

y Mg¢siéni vydaje Rocni vydaje
Polozka v Kégl J v K?“:]) J
Najem dilna 23 975 287 700
Najem provozovna 68 212 818 544
Zaloha energie 8 585 103 020
Internet 500 6 000
Sluzebni telefony 1 800 21 600
Pohonné hmoty - nafta 7 000 84 000
Mzda + odvody (zaméstnanec) 20100 120 000
Odvod socialniho pojisténi (Michal) 1807 21 684
Odvod zdravotniho pojisténi (Michal) 1670 20 040
Vydaje souvisejici s podnikanim 9 000 108 000
Celkem 142 649 1591 188
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2.4.6 Analyza rizika
Soucasti kazdého zhodnoceni soucasného stavu podnikdni je i analyza rizik, které se

mohou dotykat i podnikani pana Michala.

Analyza odhaluje mozna rizika v podnikéni pana Michala, které by mohly oslabit

stavajici stav podnikani.

Mezi nejvétsi rizika patii:

e mala poptavka po nabizeném zbozi,
e velka konkurence a jeji cenova politika (snizovani cen),

e pieruseni spoluprace S REMIART ERBES, spol. s r.o0.

Nejvétsim rizikem je mald poptavka po nabizeném zbozi. K ptedejiti tohoto rizika, je
dilezité, aby se pan Michal snazil se vyhovét kazdé potiebé svého zakaznika. S rizikem
malé poptavky po zbozi tizce souvisi preruSeni spoluprace se spolecnosti REMIART
ERBES, spol. sr.0., ktera by znamenala snizeni produkce téméf o polovinu. Jako kazdy
podnikatel je i pan Michal ptipraven snizit cenovou nabidku na urovenn konkurence,

piedevsim u vétsich zakazek.
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2.5 Souhrnna SWOT analyza

Na zéklad¢ predeSlych analyz je mozné zhodnotit soucasny stav podnikani pana
Michala. A stanovit jeho silné a slabé stranky, sestavit vycet prilezitosti a upozornit na

hrozby daného oboru podnikani.

Tab. 6: SWOT analyza (vlastni zpracovani)

Silné stranky Slabé stranky
e kvalita vyrobku e propagace
e kompletace a servis e nedostatek pracovnich sil
e projektové zpracovani ZDARMA e (Casova prodleva zakazek
e komunikace uvniti podniku e finan¢ni stranka

o velky vybér materiald, Siroké Skala
barev

e cenova dostupnost

Prilezitosti Hrozby
e spoluprace podnikli v ptibuznych e dodavatelské lhuty
oborech e vladni reformy
e prinik na nové trhy e velka konkurence na domacim i
e Siroké spektrum dodavateld zahrani¢nim trhu

e substituty

Silné stranky

Mezi silné stranky patii v prvé fadé kvalita vyrobkd, u kterych je neomezend mozZnost
vybéru razného materidlu a vybéru ze Siroké Skaly barev, kterou v dne$ni dobé trh
nabizi. Pan Michal je schopen vyrobit nabytek z riznych materiali at’ uz jde o masiv, ¢i
lamino rdznych rozméra ¢i tvrdosti dreva. Pii kazdé zakazce je vse se zakaznikem
nalezit¢ dohodnuto do posledniho detailu. Dulezit¢ je i projektové zpracovani
v programu PRO100, ve kterém je zakaznikovi pfipraven projekt véetné detaili, které si
zakaznik 74da. Pani Petra se vzdy snazi vyhovét vSem jeho pfanim. Po sjednani
projektové dokumentace je dualezitd i komunikace uvnitf podniku, aby se vSechny

informace dostaly k panu Michalovi, ktery pak zhotovuje nabytek dle piedstav a
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pozadavkt zakaznika. Nasledna je kompletace, kterou si pan Michal zajistuje vlastni,
¢imz je doprava a montaz u zakaznika rychlejsi a podniku tak nevznikaji dalsi vydaje,
které by vznikaly, kdyby kompletaci provadéla externi spole¢nost. V neposledni fadé je
silnou strankou cenova dostupnost vyrobku, ktera vzdy zalezi na tipu nabytku, jeho
naroc¢nosti @ mnozstvi spotfebovaného materidlu. Ne jako u velkych podniki, kdy byva
cena jednotna a nelze sni jiz tolik manipulovat. Pan Michal je ochotny pfi vétsi zakazce

poskytnou slevu.

Slabé stranky

Nejslabsi strankou podnikani je nedostatek pracovnich sil, jak uz bylo v praci uvedeno,
pan Michal ma pouze jednu zaméstnankyni. Pfedev§im mu chybi vyrobni pracovnici,
ktefi by mu pomédhali s hrubym opracovanim materidlu. Pravé to, Ze hrubou praci
odvadi sam, Casto vede k ¢asovym prodlevam mezi zakazkami. Slabou strankou je i
propagace, kterd je V podnikéni podcenéna. Po finan¢ni strance je podnik prozatim ve

ztraté. Této problematice byla v praci vénovana samostatna kapitola.

PrileZitosti

V kazdém podnikani je dilezité i sebemensi prilezitost vyuzit. Nejveétsi prilezitosti pana
Michala je moznost spoluprace s podniky Vv piibuzném oboru, které by Snim nejen
spolupracovaly, ale zaroveii mu poskytovaly dobra doporuceni, ktera by byla dobrym
zdrojem propagace. Prilezitosti je i moznost priniku na nové trhy, a to jak domaci tak i
zahrani¢ni. Siroké spektrum dodavateltl je pfilezitosti pro pana Michala jak zamezit
prostojim u sebe v podniku, jelikoz ma moznost volby jiného a kvalitnéjsiho

dodavatele.

Hrozby

Dodavatelské lhiity jsou hrozbou pro pana Michala a to pfedevsim z diivodu prostojii u
n¢j v podniku. Tyto lhity byvaji 3-6 tydnd, a to pro tak malého podnikatele znamena
pozdrzeni celé zakazky. I presto je dulezité si spravné rozplanovat vyrobu, aby nebyl
sklad pfeplnén nedokoncenymi vyrobky. Soucasna i budouci konkurence, a to jak na

domécim 1 zahrani¢nim trhu, pfedstavuje hrozbu. Jedna se zpravidla o velkoobchody
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s nabytkem, které nabizi velké mnozstvi substitutli, kterym néktefi zdkaznici davaji

ptrednost.

Hrozba z vladnich reforem je prakticky hrozbou pro kazdého podnikatele, at’ uz jde o
zmény Vv zivnostenském zakoné, zdkoné¢ o dani z pfijmu, zédkoniku prace, ¢i zménu
sazby dan¢ z pfidané hodnoty. Piedev§im navySeni sazby dané z pfidané hodnoty se

nejblize dotkne jeho podnikéani z divodu mozného snizeni zakazek.
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3 NAVRH

V této Casti se bakalafskd prace zaméti na samotny navrh podnikatelského planu, ktery

vyplyva z predeslych analyz souc¢asného stavu podnikani.

Na zéklad¢ dil¢ich analyz (analyza vnitiniho okoli, analyza vnéjs$iho a oborového okoli
podniku) jsou Vv praci navrzeny jednotlivé etapy rozvoje podnikani tak, aby
korespondovaly se soucasnym stavem a pomohly tak rozvinout, stabilizovat a posilit

podnikani pana Michala.

3.1 Vychodiska

Navrh podnikatelského planu bude vychdzet ze SWOT analyzy, kterd ukazala slabé,
siln¢ stranky podniku a predevsim pfilezitosti a hrozby podnikani pana Michala.
Podnikatelsky plan vymezi cile, kterych by pan Michal mohl v nasledujicich letech
dosahnout. Plan bude v praci rozvrzen do 3 etap. Tyto etapy budou predstavovat
nasledujici tfi roky podnikatelského rozvoje. Kazda etapa bude rozdé€lena na cile
z oblasti vyroby, personalistiky, marketingu, prodeje a financi. Pfed navrZenim

jednotlivych etap bude upiesnéna vize a mise podnikani.

3.2 Vize, mise
Stejné jako u vétSiny zacinajicich podnikatelti nebyla na zacatku podnikani vize a mise
ptresné vytyCena. I pfes nestanoveni téchto dvou pojmi urcuje, svou podstatou, vize a

mise hlavni cile podnikéni.

Vize
Vizi pana Michala je stat se pfebornikem ve svém oboru i pfes velkou konkurenci na

trhu.
Mise

Poslanim je uspokojovat potieby kazdého zakaznika tim, Ze v jedinecnosti kazdé

zakazky bude vidét preciznost a originalitu vyrobeného vyrobku.
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3.3 Cile podniku

V této kapitole ma prace za tikol seznamit S nové vytvofenymi podnikatelskymi cili,

které budou predstavovat podnikatelsky plan na nasledujici 3 roky.

Komplexni cile
e Do 3 let snizit ztratu o 50 %.
e Rozsifit spolupraci o dalsi podnik v ptibuzném oboru (podniky, které nabizeji

rekonstrukce bytovych jader ¢i upravy interiéra).

Cile v oblasti vyvoje vyrobku
e Stavajici sortiment rozsifit o fadu zahradniho nabytku.

e Ziskat specialistu na opracovani a montaz zulovych desek.

Cile v oblasti marketingu a prodeje
e Dostat se do podvédomi zdkaznika za pomoci vytvoieni letdka.
e Zvysit koeficient u kalkulace vyrobki z 2 na 2,2 — 2,4.

e Snizeni provize za zprostiedkovani ze soucasnych 10 % na 3 %.

Cile v oblasti financi

e Do 3 let snizit ztratu o 50 %.

Cile v oblasti personalniho rozvoje
e Do 3 let rozsifit personal o 3 kvalifikované zaméstnance.
e Ziskat pracovnika se zkuSenosti s opracovanim a montazi zulovych desek.
e Zvysit kvalifikovanost zaméstnanct pomoci odbornych skoleni. Naklady na toto

Skoleni nesmi presdhnout 50 000 K¢ rocné.
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3.4 Rozvoj podnikani

Pied navrzenim jednotlivych etap rozvoje je dulezité si urcit, jakym smérem se bude
rozvoj ubirat. Jednotlivé etapy rozvoje podnikani se zaméfi na oblast vyroby,
personalistiky, marketingu, prodeje a na oblast financi. Dilezité je, aby byly etapy
navrzeny tak, aby na sebe vzajemné navazovaly. K navrzeni dalsi etapy, je dilezité
predpokladat splnéni cila té predchozi. Jednotlivé etapy budou obsahovat navrhy, které
by mély pfispét k posileni souc¢asného i budouciho stavu podnikani. Na zakladé

navrzenych cilti budou vy¢isleny vydaje jednotlivych etap rozvoje podnikani.

3.4.1 |. Etapa rozvoje podnikani
V této prvni etap€ budou navrzeny cile pro rok 2012. Jednotlivé oblasti obsahuji navrhy,
které by mély ptispét k posileni souc¢asného stavu podnikani a nemély by pana Michala

finan¢né moc zatizit.

Vyroba

V prvni fazi doporucuji, aby pan Michal rozsitil svij sortiment o zahradni nabytek z
masivu, ktery v nabizenych produktech prozatim chybi a je zakazniky Zadan. Zavedeni
nového sortimentu pana Michala nebude v podstaté¢ nic stat, protoze ma vSechny
potfebné nastroje pro jeji vyrobu. K nejvétsimu odbytu zahradniho nabytku by mélo
dojit pfedevsim v letnich mésicich a to od ¢ervna do zafi. Pro realizaci daného rozvoje a
udrzeni souc¢asného stavu vyroby je diilezity 1 personalni rozvoj, nebot’ pan Michal, pii

vétsim odbytu, jiz nebude schopen sdm obstarat v§echny nové zakazky.

Personalistika

Pro oblast vyroby je dulezity i personalni rozvoj. Tento rozvoj se bude skladat z dvou
zakladnich bodi a to z vhodného vybéru a proskoleni nového zaméstnance. V ptipadé
nutnosti bude mozné najmout brigddnika na hrubé opracovani materidlu. Pfedpoklad
roz§ifeni personalu je, ze novy zaméstnanec piinese do podnikani pana Michala
pracovni silu a mimo ni 1 nové zkuSenosti a znalosti. Kritickym bodem personalniho

rozvoje je nedostate¢na praxe a kvalifikace uchazecu.
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Marketing a prodej

Soucasna propagace je nedostacujici a bylo by dobré ji rozsifit. Dfive vyuzivana inzerce
v brnénskych zpravodajich byla nedostatecnd, inzerat byl pfiliS maly a nepoutavy
vV takovém mnozstvi inzerata, které propaguji stejny produkt. A proto navrhuji vytvoteni
letakd. Tyto letdky by mély obsahovat zakladni informace o nabizeném sortimentu,
kontakt a predevsim cenové ,triky*“, které by upoutaly kazdého potencionalniho
zakaznika. PfedevS§im by se mélo jednat o slevova zvyhodnéni. Nejdulezitéjsi je, aby
letaky byly konkrétni, poutavé, barevné a vyvolavaly zajem zakaznika. Priloha ¢&. 3

obsahuje navrh letdku. Letdkovou propagaci je nutné doprovazet rozsifenim webovych

stranek, které nyni neodpovidaji soucasnym marketingovym pozadavkiim. Proto je
dulezité, aby byly webové stranky doplnény o novou fotogalerii a vice informaci o

nabizenych produktech, které zde doposud chybi.

Finance

Nejvétsi financni zatézi je pro pana Michala ndjemné provozovny, které by mél v roce
2012 pokusit snizit o 60-65 %, a také snizit najemné dilny alespon 0 5 000 K¢&/mési¢né.
Jiz tato zména by méla znamenat ro¢ni Usporu kolem pll milionu korun. V tivahu
samoziejmé piipadal 1 ndkup prostorll provozovny a moZnost vzit si avér. BohuZel tato
¢astka by byla natolik vysokd, Zze by pan Michal, s ohledem na vysi jeho soucasnych
vydajii, tento Uver nedostal. Proto je zména mista provozovny a snizeni najmul

nejvyhodnéjsi variantou. Pro lepsi pfedstavu byla vytvotfena nasledujici tabulka.

Tab. 7: Najemné (vlastni zpracovani)

2011 2012
Polozka Mésicni vydaje | Rocni vydaje | Mési¢ni vydaje | Roéni vydaje
(v K<) (v K<) (v K&) (v K&)
Néjem dilna 23 975 287 700 18 975 227 700
Néjem provozovna 68 212 818 544 25 000 300 000

Roc¢ni tspora na najemném vyjde na 578 544 K¢&. Financ¢ni stranka byla diskutovana

s majitelem a dle n&j je toto sniZzeni v tomto roce redlné.

Prvni etapa rozvoje se zaméfi na personalni rozvoj v disledku zvySeni odbytu a

roz$iteni vyroby o zahradni nabytek. Rozvoj je doplnén letakovou propagaci. Vydaje
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pana Michala v prvni fazi navrhu poklesnou o vice nez 500 tis. K¢, na zakladé zmény

mista prodejny a po dohodé¢, s majitelem, i snizeni najmu dilny.

V nasledujici tabulce jsou vycisleny jednotlivé polozky znazoriujici vydaje, které bude
nutné vynalozit na realizaci 1 etapy rozvoje podnikani. Vydaje na rozvoj na rok 2012
budou ¢init 247 960 K¢&.

Tab. 8: Vydaje na rozvoj 2012 (vlastni zpracovani)

y jednorazové vydaje mésicni vydaje rocni vydaje

Polozka -
(Vv K&)

Mzdove vydaje - 12 000 144,000
(1 novy zamé&stnanec)
Odvody zdravotniho : 1080 12 960
pojisteni
Odvody socialniho pojisténi - 3000 36 000
Kurzy, skoleni 30 000 - -
Letaky 20 000 - -
Rozsiteni webovych stranek 5000 - -
Celkem 55 000 16 080 192 960
Celkové vydaje 1 faze 247 960 K¢

3.4.2 1l. Etapa rozvoje podnikani
Druha etapa rozvoje navrhne cile pro rok 2013. Naplnéni cili prvni etapy rozvoje je
predpokladem pro navrzeni druhé etapy. Tato faze bude piedstavovat nejvétsi rozvoj

podnikani a bude pro pana Michala znamenat i vétsi vydaje.

Vyroba

V druhém roce rozvoje se vyroba zaméti na ndkup nového stroje a to kotoucové pily,
ktera bude slouzit k opracovani Zzulovych desek. Tento technicky rozvoj zavisi
predevSim na poptavce zakaznika o tyto zulové pracovni desky. S timto rozvojem by
mél souviset 1 persondlni rozvoj a to pfijeti pracovnika, ktery by mél zkuSenosti
S opracovanim a montazi tohoto materialu. Pro pana Michala by tento rozvoj mél
znamenat to, ze si bude produkci téchto desek obstardvat sam a nebude muset draze

spolupracovat s externimi firmami.
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Personalistika

Pro naplnéni rozvoje v oblasti vyroby je vhodné pfijmout jednoho nového zaméstnance,
ktery, jak bylo zminéno u vyroby, by mél mit zkuSenost s opracovanim Zzulového
kamene. Tuto ¢innost prozatim pan Michal obstaraval u externi firmy, ktera provadi
opracovani 1 véetné¢ montaze. Dusledkem pfijeti tohoto zaméstnance by mélo dojit k
zefektivnéni vyroby. Mimo opracovani zuly by se mél zabyvat i opracovani
dekorativniho nabytku a méla by mu byt svéfena spiSe detailnéjsi prace. V piipadé

potfeby je nutné pocitat i se Skolenim pro tohoto zaméstnance.

Finance

Rok 2013 bude v navrhu piedstavovat nejvétsi finanéni zatéz. Vzniknou vydaje na novy
stroj k opracovani zulového kamene. Pofizeni stroje by mélo vyjit na ¢astku 81 000 K¢.
Jelikoz se jedna spiSe o mensi Castku, a proto je v rozvoji pocitano s tim, ze bude tato

Castka zaplacena jednorazové. A to z vlastnich finanénich zdroju.

Novv stroj k opracovani Zzulového kamene:

Kotoucova pila na kdmen 65 000 K¢
Diamantové fezaci kotouce (Zula)

e Primér 350 mm 7000 K¢

e Primér 400 mm 9000Ke¢  (20)
Celkova cena je 81 000 K¢ vcetné¢ DPH.

Jeden metr zulové desky stoji minimalné kolem 6 500 K¢/metr (zalezi na tloustce
desky). Na jednu kuchyn je prumérna spotieba kolem 3 metrti, coz bude pro pana

.....

pii vyrobé 4 pracovnich desek.

Marketing a prodej

V marketingové oblasti neprobéhnou zaddné zmény, pan Michal by mél opét zvolit
letakovou metodu propagace. Jako Vv predeslé etapé rozvoje podnikani mél by i v této
etapé letdk obsahovat slevova zvyhodnéni, kterd by zaujala a pfildkala potencionalniho

zakaznika.
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Tabulka ukazuje vycisleni jednotlivych polozek znazoriiujici vydaje, které bude nutné
vynalozit na realizaci druhé etapy rozvoje podnikani. Vydaje na rozvoj v roce 2013
budou ¢init 313 960 K¢&.

Tab. 9: Vydaje na rozvoj 2013 (vlastni zpracovani)

5 jednorazové vydaje ‘ meésicni vydaje | ro¢ni vydaje

Polozka .
(v K&)

Mzdove vidaje . 12 000 144 000
(1 novy zaméstnanec)
Od'\./voiiy’zdravotmho i 1080 12 960
pojisteni
Odvody socialniho pojisténi - 3000 36 000
Kurzy, Skoleni 20 000 - -
Nalkupvstrv(’)Je ) ’ 81 000 . -
(vCetné prisluSenstvi)
Letaky 20 000 - -
Vydaje celkem 121 000 16 080 192 960
Celkové vydaje 2 faze 313 960 K¢
3.4.3 Ill. Etapa rozvoje podnikani

Tteti etapa rozvoje vymezi cile pro rok 2014. Tato faze jiz nebude znamenat pro

podnikani pana Michala velké zmény, pouze doplni pfedchozi dvé etapy rozvoje.

Vyroba

Jak jiz bylo zminéno vyse, tieti etapa rozvoje neprojde velkymi zménami a ani vyroba
nebude vyjimkou. Pan Michal by se mél snazit udrzet svou dosavadni vyrobni kapacitu,
ptipadné ji mirné¢ zvysit. Dopomoci by mu k tomu mél tieti a posledni pracovnik,
kterého by mél pan Michal zaméstnat spiSe na préace, souvisejici s hrubym opracovanim

materialu, které jsou velmi naro¢né jak na praci, tak i asove.

Personalistika

V tieti etapé rozvoje jiz bude stacit najmout pouze jednoho zaméstnance, ktery by
doplnil pracovnim tym a vyplnil moznou mezeru pii vyrob¢ vétSiho poctu zakézek.
Tento zaméstnanec se bude vénovat spise hrubému opracovani materialu nez ostatni

zamé&stnanci, ktefi jsou jiz vice zkuSeni, maji za sebou odborna Skoleni a tak se mohou
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vice vénovat slozitéjSim ukolim. Se Skolenim pro tohoto zaméstnance se v tfetim

obdobi nepocita.

Marketing a prodej

Obdobn¢ jako v druhé etapé rozvoje, marketing neprojde zadnou zasadni zménou.
Rozvoj v oblasti marketingu a prodeje se opét zaméti na propagaci prostiednictvim
letakti, které budou upozorinovat na kuchynské studio a obsahovat nova slevova

zvyhodnéni, kterymi by upoutala zakaznika.

Finance
Nejméné finanéné narocnou etapu rozvoje bude piedstavovat pravé treti etapa, kterd
bude obsahovat pouze vydaje na nového zaméstnance a jako kazdy rok letdkovou

propagaci.

Vydaje na rozvoj pro rok 2014 budou ¢init 212 960 K¢.

Tab. 10: Vydaje na rozvoj 2014 (vlastni zpracovani)

5 jednorazové vydaje mesicni vydaje ro¢ni vydaje

Polozka <
(v K&)

Mzdove vydaje . 12 000 144 000
(1 novy zamé&stnanec)
Odvody zdravotniho : 1080 12 960
pojisteni
Odvody socialniho pojisténi - 3000 36 000
Letaky 20 000 - -
Vydaje celkem 20000 16 080 192 960
Celkové vydaje 3 faze 212 960 K¢

3.4.4 Kooperace

Mezi stanovenymi cili je i najit dal$i podnik pro pfipadnou spolupraci. Tato spoluprace
neni zahrnuta v jednotlivych letech, jelikoz se jedna o dil¢i cil, ktery by se mé¢l naplnit
v pritbéhu téchto tii let a nelze proto stanovit ¢asovy usek, kdy bude tento cil splnén.

Tento cil je nejvice dulezity pro vyrobni strategii.
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Piedevsim by mélo jit o podobné spolecnosti jako spolecnost REMIART ERBES, spol.
sr.0., které zajistuji rekonstrukci bytovych jader, a k tomu poskytuji vyrobu

kuchynskych linek na miru.

Mozné spolecnosti, které by mohl pan Michal oslovit ke spolupraci:
e Rekostyl,
e A4STYL,s.r.o,
e KOUPELNY VIDENSKY spol. s r.o.

Vsechny tyto spolecnosti maji brnénské sidlo i pfesto by nemél byt problém zahéjeni

spoluprace s mimobrnénskymi spole¢nostmi.

3.5 Cena - kalkulace

V navrhu celého rozvoje je dulezité zabyvat se i tvorbou ceny jednotlivych zakazek a

proto je ji v praci vénovana samostatna kapitola.

Zmény v kalkulaci cen by se mé€li zaméfit na:

e zvySeni koeficientu u kalkulace zakazky z 2 na 2,2 — 2,4,

e snizeni provize za zprostfedkovani ze soucasnych 10 % na 3 %.

Pro lepsi pfedstavu byla zpracovana tabulka pro pfehlednost jednotlivych zmén.

Tab. 11: Zmény v kalkulaci cen jednotlivych zakdzek (vlastni zpracovani)

2011 2012 2013 2014
Zvyseni koeficientu (kalkulace ceny) 2 2,2 2,3 2,4
Snizeni provize za zprostfedkovani 10% 7% 5% 3%

Tyto zmény by méli pifinést vétsi zisk z jednotlivych zakdzek, a to jak zvySeni

koeficientu, tak i snizeni provize.

V nésledujici tabulce jsou vycisleny jednotlivé zmény, jak se projevi na celkové cené

zakazky. V téchto zméndach je brana v uvahu i zména sazby dan¢ z piidané hodnoty. Pro
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rok 2013 a 2014 je brana predpokladana sazba DPH 17,5 %. Nesmime zapomenout, Ze

tento piedpoklad muze byt kdykoli zménén, a proto jsou vypocty pouze orientacni.

Ve vypoctu byla brana stejna cena za material a pfislusSnych komponent, aby bylo
nazorn¢ ukazano, jak se zméni cena zakazky pii zméné koeficientu a zméné sazby dané
z pridané hodnoty. Vypocet ceny zisku vychazi z ceny bez dané, od které byla odectena
cena za materidl a komponent. K tomuto rozdilu byla pfi¢tena cena za montdz a
dopravu, ktera pro pana Michala piedstavuje ¢istou provizi. Od tohoto ,,mezisouctu’ je

odectena provize spolecnosti REMI ART a poté je vycislen zisk z této zakazky.

Tab. 12: Ptiklad na uvedené zmény v kalkulaci cen zakazky pani Zobalové (vlastni zpracovani)

2011 2012 2013 2014
Cena za material 26 190 26 190 26 190 26 190
Prepocet koeficientem 2,0 2,2 2,3 2,4
ﬁr‘:ﬁﬁ za kuchyfiskou 52 380 57 618 60 237 62 856
Cena komponent 7429 7429 7429 7429
Cena bez dan¢ 59 809 65 047 67 666 70 285
Sazba DPH 10% 14% 17,5% 17,5%
DPH 5981 9107 11 842 12 300
Cena celkem s DPH 65 790 74 154 79508 82 585
E([)z;;epr;l;;;l;lm 33619 33619 33619 33619
Rozdil 26 190 31428 34 047 36 666
Montaz (+) 2750 2750 2750 2750
Mezisoucet 28 940 34178 36 797 39 416
Provize 5238 4033 3012 1886
Zisk ze zakazky 23702 30 145 33785 37 530
% 39,6 46,3 49,9 53,4
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3.6 Naplnéni cili rozvoje
Na zéklad¢ jednotlivych etap podnikatelského planu je mozné zhodnotit cile, kterych

ma byt dosazeno v podnikani pana Michala.

3.6.1 Zhodnoceni cili

Pro zhodnoceni rozvoje podnikani je nejlépe zvolit metodu SMART.

Specifikace
Cile jsou zpracovany v oblastech, které jsou pro podnik rozhodujici. A to v oblasti

vyrobni, personalni, marketingové a financ¢ni.

Meéritelnost

Mg¢titelnost predstavuje dobu, za jakou by méli byt cile dosazeny. A to do 3 let.

Akceptovatelnost

Cile musi byt akceptovatelné a to nejen pro pana Michala, ale i pro jeho zaméstnankyni.
Akceptovatelnost se samoziejmé promitne i mezi zakazniky a dodavatele. Zakazniky
ovlivni pfedevS§im tim, Ze dané cile pro n€ budou znamenat vétSi nabidku zboZi a
sluzeb, ale i vy$si cenu. Pro dodavatele znamend, Zze pan Michal bude vice odebirat

material.

Realnost

Redlnost cilli spociva v tom, Ze vSechny cile byly navrZeny tak, aby posilili pozici pana
Michala na trhu. Jednotlivé etapy byly konzultovany s pani Petrou, vychézely
zrealnych cisel a byly navrzeny tak, aby korespondovaly se soufasnym stavem

podnikéani a pana Michala pfili§ finan¢né nezatizily.
Casova zvladatelnost

Pro pana Michala je navrZzen rozvoj podnikani na dobu tii let. Pro splnéni navrzenych

cila je dilezité splnit Casovy harmonogram.
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3.6.2 Casovy harmonogram
Pro naplnéni jednotlivych etap rozvoje je hlavni spravné zvolit ¢asovy harmonogram,

ktery znazoriiuje dobu pro dosazeni jednotlivych cili rozvoje.

Rozsifeni sortimentu o zahradni nabytek, je cilem, ktery nebude ptedstavovat cil na
pouhé 3 roky, ale bude cilem dlouhodobéj$im a posléze se zahradni ndbytek stane
soucasti nabizeného sortimentu. Z ¢asového hlediska bude uvedeni zahradniho nabytku
Casové nenaro¢né, do podvédomi zakaznika se toto rozSifeni dostane za pomoci
propagace. Na harmonogramu je vidét, ze vliv na zdkaznika bude po cely rok, avsak

v dobé letnich mésicu bude tento vliv silit.

Propagace je soucasti kazdé etapy rozvoje podnikani. Méla by slouzit k tomu, aby se
pan Michal dostal do podvédomi zakaznika. Dulezité u propagace je kvalitni navrh a
jeji realizace. Z analyzy marketingového mixu vyplynulo, Ze inzeraty nejsou nejlepsim
propagaénim materialem a proto je Vv rozvoji navrzena propagace prostiednictvim

letakt, které predevsim nebudou tolik finan¢n€ naroc¢né.

K naplnéni jednotlivych etap bude nutné pfijeti dalSich zaméstnanci, ktefi budou
dileziti k uskute€néni danych cili. S pfichodem novych zaméstnanci se ocfekava
zvySeni produktivity a zkraceni doby vyroby. Vhodny vybér zaméstnanci budou

doprovazet 1 odborna Skoleni.
Nedilnou soucasti naplnéni cili je pofizeni nového stroje, ktery rozsiti vyrobu a pan
Michal bude moci sam zajistit opracovani a montdz zulovych desek (nyni vyuziva

externi spolecnost).

V nésledujici tabulce je harmonogram navrZenych cilt pro nésledujici tfi roky.
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Tab. 13: Harmonogram navrzenych cild (vlastni zpracovani)

2012 2013 2014
Cile
1| 2| 3| 4] 5| 6| 7| 8| 9({10({11|12| 1| 2| 3| 4| 5| 6| 7| 8 9(/10(11(12] 1| 2{ 3| 4| 5| 6] 7 9/10{11{12
~ |Névrh
Zahradni
ndbytek Uvedeni na trh (propagace)
Vliv na zakaznika
Navrh a tvorba letiki
Propagace
Rozdani letaku
. .|Vybér novych zaméstnanct
Zaméstnanci
Skoleni
Pofizeni  |Nakup
stroje Uvedeni do uzivani

3.6.3 Zmény v organizaéni strukture

Na zaklad¢ navrzeného personédlniho rozvoje projde i organizacni struktura zasadni
zménou. V prvni etapé pan Michal pfijme 1 nového zaméstnance, ktery by mu mél
umoznit pfijimat vice zakazek. V druhé fazi bude persondlni vyvoj pokracovat a pan
Michal opét piijme dal§iho zaméstnance a to odbornika na opracovani Zulového
kamene. V tieti fazi se kolektiv rozsifi o tietiho pracovnika, ktery doplni pracovni tym a
bude se starat o hrubé opracovani materialu pred finalni Gpravou. Je dobré piilezitostné
pocitat S pfijetim jednoho brigadnika na hrubé opracovani materialu, a to pouze pfi

vetsim poctu zakazek.

Michal

Novy Novy Novy
zaméstnanec 1 zaméstnanec 2| |zaméstnanec 3

Obr. 5: Nova organizaéni struktura (vlastni zpracovani)
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3.6.4 Analyza rizika rozvoje

Zavérem navrzeného rozvoje podnikani je dilezité provést analyzu moznych rizik, ktera
jisté doprovazi kazdy navrh podnikatelského planu. U kazdé etapy rozvoje je dulezita i
kontrola jejiho splnéni. Na zéklad¢ kontroly bude patrné, zda bylo danych cili dosazeno

¢i nikoli. Jejim diisledkem miize byt i odhaleni mozného rizika ¢i netuspéchu.

Moznymi riziky v navrzenych etapach jsou:
e Spatny vybér a nezkusenost novych zaméstnanci,
e nevyuziti nového stroje,
¢ nadale mal4 poptavka po nabizeném sortimentu,

e zavedeni zahradniho nabytku z masivu.

Nejveétsi mozné riziko vznikd u zavedeni zahradniho ndbytku. V odvétvi existuje velka
konkurence naptiklad spole¢nost Mountfield, a jiné obchodni domy, které tento nabytek
také nabizeji (Kika, Jysk, ...).

3.7 Prijmy a vydaje 2012 - 2014
Nejveétsi zmeény budou jiz u pravidelnych mési¢nich vydaji. I ptes zvySeni mzdy pani
Petry 0 5 000 K¢&/mési¢né a snizeni obou najmi by pan Michal mohl usettit 376 872 K¢,

které by mohl vyuzit na dalsi rozvoj svého podnikani.

Tab. 14: Snizené pravidelné vydaje (vlastni zpracovani)

y Meésicni vydaje Rocni vydaje
Polozka v K(g J v K}(i:) J
Néjem dilna 18 975 227 700
N3éjem provozovna 25 000 300 000
Zaloha energie 8 585 103 020
Internet 500 6 000
Sluzebni telefony 1 800 21 600
Pohonné hmoty - nafta 7 000 84 000
Mzda + odvody (zaméstnanec) 26 800 321 600
Odvod socialniho pojisténi (Michal) 1 836 22 032
Odvod zdravotniho pojisténi (Michal) 1697 20 364
Vydaje souvisejici s podnikanim 9000 108 000
Celkem 101 193 1214 316
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V pravidelnych vydajich se projevi i zména ve vysi zdravotniho a socialniho pojisténi.

Pfi naplnéni podnikatelského planu miize pan Michal ocekavat zvySeny pocet zakazek,
ktery se projevi V celkovych piijmech. Transformaci projdou i jednotlivé vydaje, jak
bylo vidét v tabulce pravidelnych mési¢nich vydaja. Dulezité je zapocitat do celkovych
vydaji i1 vydaje na rozsifeni stavajiciho podnikani a vydaje za material, které tvori
kolem 40 % pftijmd. V nasledujicich tabulkdch je mozné posoudit realnou,
optimistickou a negativni situaci V jednotlivych letech rozvoje. Jednotliva ¢isla byla
vypocétena pomoci predchozi kalkulace zakazky pani Zobalové. V realné situaci je
brano, ze pan Michal zhotovi 2 podobné zakazky za mésic, pii optimistické 3, a pii
negativni pouze 1 obdobnou zakazku. Ptiklad pani Zobalové je nejvhodné&jsi variantou
pro nasledujici vypocty, zpravidla se cena jedné zakazky za kuchynskou linku pohybuje
v rozmezi 50 000 — 80 000 K¢.

Pfi vypoctu piijma byli brany ceny bez DPH a to 65 047 K¢ v roce 2012, 67 666 K¢

v roce 2013 a 70 285 K¢ v roce 2014.

Realna situace

Tab. 15: Redlna situace v K¢ (vlastni zpracovani)

2012 2013 2014
Roc¢ni provozni vydaje 1214 316 1214 316 1214 316
Nové vydaje na rozvoj 247 960 313 960 212 960
Vydaje na material 646 352 672 376 698 400
Celkem vydaje 2 108 628 2 200 652 2125676
Piijmy 1561 128 1623 984 1 686 840
Piijmy - vydaje -547 500 -576 668 -438 836
Optimisticka situace
Tab. 16: Optimisticka situace v K¢ (vlastni zpracovani)

2012 2013 2014
Ro¢ni pravidelné vydaje 1214 316 1214 316 1214 316
Nové vydaje na rozvoj 247 960 313 960 212 960
Vydaje na material 969 527 1 008 564 1 047 600
Celkem vydaje 2 431 803 2 536 840 2 474 876
PHijmy 2 341 692 2 435 976 2 530 260
Piijmy - vydaje -90 111 -100 864 55 384

64




Negativni situace

Tab. 17: Negativni situace v K¢ (vlastni zpracovani)

2012 2013 2014
Rocni pravidelné vydaje 1214 316 1214 316 1214 316
Nové vydaje na rozvoj 247960 313 960 212 960
Vydaje na material 323176 336 188 349 200
Celkem vydaje 1785 452 1 864 464 1776 476
Ptijmy 780 564 811 992 843 420
Ptijmy - vydaje -1 004 888 -1 052 472 -933 056

Pti realizaci a naplnéni etap strategického rozvoje v jednotlivych letech by pan Michal

pti realizaci optimistické situace mohl dosahnout kladného vysledku hospodaieni.
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ZAVER

Cilem bakalarské prace bylo na zdkladé vysledki analyzy soucasného stavu podnikani
posoudit obecné, oborové a interni prostiedi podniku. Na zdklad¢ jednotlivych analyz
byl zpracovan navrh podnikatelského planu, ktery prace rozdélila do tii etap rozvoje
podnikani. Kazda etapa se zabyvala rozvojem vyrobni, personalni, marketingové,

prodejni a finan¢ni oblasti.

Kompletni prace byla rozvrzena do tii c¢asti. Prvni Cast se zabyvala teoretickymi
vychodisky, kterych bylo nasledné vyuzito k vypracovani praktické ¢asti. Druha ¢ast se
zabyvala samotnymi analyzami a posouzenim soucCasné¢ho stavu podnikani pana
Michala. Sezndmila ¢tenafe S blizSimi informacemi o internim prostfedi podniku a
posoudila 1 vnéjsi situaci a dopady, které by mohly ovlivnit podnikani pana Michala ¢i
dokonce ohrozit jeho soucasnou pozici na trhu. Nejvétsi piinos z celé prace by méla
prinést tfeti a posledni navrhova ¢ast, ktera se zabyva samotnym rozvoje podnikani pana
Michala. I. etapa rozvoje podnikani se zaméfila pfedev§im na sniZeni soucasnych
vydajii, ve které bylo navrZzeno sniZeni najemného. SniZeni by pro po pana Michala
znamenalo az pul milionové tspory. Déle bylo navrzeno rozsifeni vyroby o zahradni
nabytek, které by meélo doprovazet rozsifeni personalu o 1 nového zaméstnance.
Nejvétsi rozvoj podnikani pana Michala predstavuje I1. etapa, ktera je oproti prvni etapé
opracovani zulovych desek, s ¢imz by mélo souviset 1 pfijeti nového zaméstnance na
tuto praci. Posledni Ill. etapa dopliiuje cely rozvoj podnikéani. Pan Michal opét piijme
dalSiho zaméstnance, jehoz ukolem by bylo pfedevS§im hrubé opracovani materidlu.
Nejvétsim nedostatkem v podnikani pana Michala je nedostatecna propagace, a proto je

soucasti kazdé etapy letdkova propagace, ktera je financné méné naroc¢na.

Finanénim cilem bylo snizit ztratu o 50 %. Tohoto cile bylo dosazeno. Ztrata v roce

2014 byla pfti realné situaci nizsi o 52 % nez v roce 2011.
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Cile podnikatelského planu byly navrzeny tak, aby byly redlné a jednoznacné posilily
podnikani pana Michala. Pfi uplatnéni jednotlivych etap strategii by se pan Michal mohl
v nejblizSich letech dostat do mensi ztraty ¢i dokonce do kladného vysledku

hospodarieni.
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Ptiloha ¢. 1: Ukazky praci
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Ptiloha ¢. 2: Ukazkovy ptiklad vypoctu a vizualizace kuchynské linky

MATERIAL Zobalova
Lamino 5000
Lamino Sedé 400
HDF zada 450
Dvitrka 10 000
Pojezdy 2 300
Zavésy 1200
Tlumi¢e/Aventos 400
Sklo 340
Nohy + té€snéni sokl 300
Kovani pro zavéseni 400
Pracovni deska + lista + krytky 5000
ABS 400
CENA ZA MATERIAL 26 190
Ptepocet koeficientem 2,0
CENA za kuchyiiskou linku 52 380
Ptibornik 429
Uchytky 18 ks 2 250
Drez 2 000
Spotiebice Vlastni
Montaz + doprava 2750
Cena bez dané 59 809
DPH 5981

CENA CELKEM 65 790
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