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Abstrakt

Diplomovéa prace se zabyva vytvofenim podnikatelského planu pro zalozeni nové
spolecnosti vyrabéjici designové osvétleni interiéri. Prvni Cést této prace je vymezeni
teoretickych vychodisek pro podnikani, podnikatelsky plan a vybrané metody strategické
analyzy. Druha ¢ast prace se zabyva analyzou vnéjsiho a vnitiniho prostfedi planovaného
podniku a zhodnocenim aktualni situace dané¢ho trhu na zaklad¢ vysledkt primarniho
marketingového vyzkumu. Posledni Cast prace se zabyva samotnym podnikatelskym

planem a jeho dil¢imi ¢astmi.
Klicova slova

podnikatelsky plan, strategickd analyza, marketingovy prizkum, designové osvétleni,

finan¢ni plan

Abstract

The diploma thesis deals with the creation of a business plan for the establishment of a
new company producing interior design lighting. The first part of this work is to define
the theoretical basis for business, business plan and selected methods of strategic analysis.
The second part deals with the analysis of the external and internal environment of the
planned company and the evaluation of the current market situation based on the results
of primary marketing research. The last part of the thesis deals with the business plan

itself and its parts.
Key words

business plan, strategic analysis, marketing research, design lighting, financial plan
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UvVOD

V dnesni dobé, ve které od zacatku koronaviru zijeme, se muzeme setkat se dvéma
pohledy lidi na sou€asnou situaci. Prvni pohled jsou lidé, ktefi na misto seberealizace,
riskovani a moznych vysledkt z vlastniho podnikani davaji piednost stabilnimu
zaméstnani a jistoté, ktera z toho plyne. Druhy pohled pak jsou velké piilezitosti, které
momentalné trh nabizi pro ty odvdzné jedince, kteti se do podnikani navzdory vSem
rizikim vrhnou. Jednim znejvice rostoucich trhii v aktudlni situaci je naptiklad e-
commerce. Tato oblast v letoSnim roce oproti tomu lonskému vzrostla o nékolik desitek

procent, a i pfes to se zde stale da najit dostatek ptilezitosti a dér na trhu.

N 24

plan mize v této dob€ znamenat velky rozdil mezi tspéchem a neuspéchem, ktery vlastni
podnikani bude vzdy doprovazet. Tento plan dokaze ¢lovéku dat jiny pohled na véc
podnikani, nebo také muze celou podnikatelskou myslenku nasmérovat uplné jinam.
V ptipadé realizace by pak podnikateli mél slouzit jako urcitd osnova pro jeho dalsi kroky,
které by se mély pribézné s timto planem kontrolovat.

J&4 osobné se fadim spiSe do druhé skupiny lidi a diky své soucasné pracovni pozici
v jednom startupu dokazu na trhu vidét vice nez pouze jednu pfilezitost. Vzhledem
k t¢émto skuteCnostem jsem se rozhodl pro vytvofeni diplomové prace na téma
podnikatelsky plan. Mohu tak tuto praci krasné propojit se svou praxi a Cerpat z ni
védomosti. Zaroveh mi vyzkum trhu a celkova analyza, kterou budu k projektu
zpracovavat, daji dalsi zkuSenosti a informace jak k mé soucasné pracovni pozici, tak i
k podnikatelskym pfilezitostem a plantim, které mam.

Jiz od mali¢ka jsem m¢l sen o vlastnim podnikani a vyhodach, které z toho plynou.
Jednou z hlavnich véci, které mé k tomu tahnou, je moznost finan¢ni nezavislosti. Dalsi
veci pak je moznost dostat se skrze PR do televize ¢i Casopist a v neposledni fad€ pak
zaméstnani mych rodict na klidnych pracovnich pozicich. Tém bych se tak mohl odvdécit

za vSechno, O mi v zivoté dali a co mé naudili.

Obsahem této diplomové prace bude zpracovani kompletniho podnikatelského planu na
zalozeni vyrobni spole¢nosti. Tato spolecnost se bude zamétfovat na vyrobu a prodej

industrialniho osvétleni.
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VYMEZENI PROBLEMU A CILE PRACE

Posledni dobou, a to zejména diky mé praci, se setkdvam s lidmi, kteti se zajimaji 0
udrzitelnost a ekologii. Proto se napiiklad snazi omezovat vyuzivani plasti a jinych
nerecyklovatelnych materiala. Stejné tak tento tlak sili i v konkuren¢nim prostiedi firem,

které se pokousi prezentovat tzv. ,,zelen¢®.

Diky témto informacim, které jsem ziskal, a také diky mym kontaktiim a piatelim vznikla
mysSlenka na vyrobu produkti z téchto udrzitelnych materidlii. Jedna se predevsSim o
vyuzivani dieva a oceli, které se povazuji za Setrné k piirodé a je moznost jejich recyklace
a znovupouziti. Vyrobky z téchto materiald se tak daji pouzivat dlouhou dobu bez potieby
jejich vyhozeni, poptipadé se daji renovovat a mohou tak dale slouzit. Na popud vSech
téchto informaci tedy vznikl nédpad na vyrobu industridlniho osvétleni, které bude tyto
udrzitelné materialy pouzivat.
Hlavnim cilem této diplomové prace je vypracovani realizovatelného podnikatelského
planu na vyrobu a prodej industrialniho osvétleni. Pro splnéni hlavniho cile prace je
potieba definovat a provést jednotlivé dil¢i ukoly. Témito dil¢imi tkoly jsou:

e literarni reSerSe relevantnich zdroji informaci

e strategickd analyza vnitiniho a vnéj$iho okoli podniku

e marketingovy pruzkum trhu a zhodnoceni ziskanych informaci

e zpracovani obchodniho, organiza¢niho, marketingového a finan¢niho planu na

zaklad¢ informaci z analytické ¢asti

e zhodnoceni rizik pldnu a vytvoieni harmonogramu realizace

e zavérené zhodnoceni vSech téchto zjiSténych skutecnosti
Préce je rozdé€lena do tii zakladnich ¢ésti, které se vzajemné propojuji a postupné na sebe
navazuji.
Prvni ¢asti prace se veénuji teoretickym vychodiskiim a vysvétleni neékterych pojmu.
Zaroven jsou zde popsany jednotlivé Casti diplomové prace, kterym se v néslednych
kapitolach vice vénuji. K vypracovani této ¢asti diplomové prace bude vyuzita obsahova
analyza na zaklad¢ vyuziti vSech dostupnych informacnich zdroji, a to pfedevSim

vypujc¢enych knih z fakultni knihovny.
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Druhou ¢ast prace pak tvoti analyza jednotlivych faktori popsanych v prvni ¢asti, ze
které zde vychazime. Vénuji se zde mimo jiné analyze vnitinich faktorti ptisobicich na
podnik za pouziti SLEPTE analyzy a Porterova modelu a také vnéjsim faktortim, k jejichz
analyze pouziji McKinsey model 7S. Dale v této ¢asti bude proveden sbér relevantnich
dat za pomoci dotaznikového Setfeni V ramci marketingového prizkumu trhu. Tato
ziskana data budou nasledné podrobena analyze, zhodnoceni a graficky zobrazena za

pouziti vhodnych grafickych ukazatelt.

Ve tieti a zaroven posledni kapitole prace se vénuji praktickému zpracovani
podnikatelského navrhu, jenz bude obsahovat formulaci vlastnich nédvrhli a vyvozeni
zavéru z predchozich analyz. Zpracovani této kapitoly bude za pomoci syntézy poznatku,
které jsem diky pfedchozim kapitoldm sesbiral a poskytnou mi tak relevantni podklady

pro uspésny podnikatelsky plan.
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1 TEORETICKA VYCHODISKA PRACE

Kapitola teoretickd vychodiska se =zabyva teoretickym pozadim popisované
problematiky. K vytvofeni podnikatelského planu je potfeba definice a vysvétleni
zakladnich pojmu tykajicich se podnikéani. Dale je potieba popsat strategickou analyzu a
také marketingovy vyzkum trhu. VSechny tyto informace pak poslouzi jako podklady ke

zpracovani dalSich praktickych ¢asti této prace.
1.1 Vymezeni zakladnich pojmu

Tato ¢ast teoretickych vychodisek definuje a vysvétluje zakladni pojmy, které jsou v této

praci dale pouzivany a ¢tenaf by s nimi mél byt obeznamen.
1.1.1 Podnikatel

Definice podnikatele dle obcanského zakoniku Ceské republiky je ,,Kdo samostatné
vykondavda na vlastni ucet a odpovédnost vydélecnou cinnost Zivnostenskym nebo
obdobnym zpusobem se zdamérem cinit tak soustavné za ucelem dosazeni zisku, je

povazovan se zretelem k této cinnosti za podnikatele . (1)

Tato definice by znamenala, Ze jedinym motivacnim prostiedkem k podnikéni je zisk.
Nicméné zisk neni jedind motivace k vlastnimu podnikéni, mezi dal$i divody miZeme
zahrnout naptiklad mozZnost seberealizace, moznost tvorby néceho nového, touhu po
slavé, kterou s sebou Uspésné podnikani pfinasi, a mnoho dalSich faktort.

Nekteti autofi pak uvadi podnikani jako proces vytvaieni néceho nového a hodnotného
na zékladé¢ vynaloZeného Casu, Usili a finan¢nich prostfedkti podnikatele. Dale jako
ptrevzeti finan¢niho, psychologického a spolecenského rizika, jehoZ vyslednou odménou
je penézni a osobni uspokojeni doty¢ného. (2, s. 29).

Zakon také urcuje, ze k tomu, aby se osoba mohla stat podnikatelem, potiebuje k této
¢innosti ziskat ptislusné opravnéni ,, Ma se za to, zZe podnikatelem je osoba, ktera ma k

podnikani zZivnostenské nebo jiné oprdavnéni podle jiného zdkona. . (1)
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1.1.2 Podnikani

Definice dle Ceské hospodatské komory zni ,, Podnikani je cinnost vymezend zakonem
smerujici k dosazeni zisku. Slovy zdkona je to soustavna c¢innost provozovana samostatné,

vlastnim jménem, na vlastni odpovédnost, za ucelem dosazeni zisku. “ (3)

Tato definice znamend, Ze podnikani je Cinnost, kterd smétfuje pouze za ucelem zisku.
Zaroven ale tato ¢innost ohledem na spolecnost a stat vytvaii nova pracovni mista a je tak
zakladnim pilitem svétové ekonomiky. Podnikani je realizované na zékladé néjakych
podméti a rozhodnuti, které na sebe navazuji. Mlze to byt napiiklad nespokojenost

V soucasné praci, nemoznost seberealizace nebo odhaleni nezaplnéného mista na trhu. (2)
,»Rozhodnuti o zahajeni podnikani se skldda z nékolika po sobé jdoucich podrozhodnuti:

1. Rozhodnuti vzdat se predchozi kariéry nebo zpiisobu zivota.

2. Rozhodnuti o Zadoucnosti podnikani.

3. Rozhodnuti, podle kterého vnéjsi i vnitini faktory cini podnikani moznym.* (2, S.

29)

Podnikani s sebou muZe ale nést i mnoha rizika, se kterymi je pii zacatku potieba pocitat.
Hlavnim rizikem je nezdjem o nabizeny produkt ¢i sluzbu. Tomuto riziku se predchazi
peclivou analyzou trhu a zakaznik, kterym chceme produkt ¢i sluzbu nabizet. Musime
znat jejich finanéni moZnosti, o jaké produkty maji zdjem a v navaznosti na to pak dale

planovat.

DalSim rizikem ¢aste¢né navazujicim na ptedchozi bod muize byt Spatna cenotvorba.
V ptipadé€ neznalosti preference zakaznika a jeho finan¢nich moZnosti mlize byt produkt
nebo sluzba nabizena za jinou cenu, nez jsou ochotni nebo schopni zaplatit. Vysledkem

toho pak mtizou byt Spatné prodeje, riziko zadluzeni firmy a jeji zanik.
1.1.3 Znacka

Znacka, nebo n¢kdy také nazyvano jako ,brand®“, je spojka mezi vyrobni firmou a
konecnym zdkaznikem. Znacka neznamend jen logo, znacka je celd vizudlni stranka
vyrobkl dané firmy. Muze byt spojena s uréitymi emocemi, specifickou chuti, vini,
barvami, zkuSenostmi atd. Slouzi k jednoduché identifikaci vyrobce dané¢ho produktu,

vV

aby pro zakazniky bylo jednodussi rozeznat tento produkt od konkurence. Znacka mtize
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byt také jakousi zarukou kvality dané¢ho produktu nebo urcitym zpisobem spjata
s predchozi zkuSenosti. Nékteré znacky mohou mit slogan, pii kterém si vybavime détstvi
a to, jak jsme byli na prazdninach u babicky, jiné muzou zase specifickou barvou
navozovat emoce bezpeci atd. Budovani znacky neni jen oblasti marketingu, znacka se
buduje i za pomoci PR, odlisnym balenim vyrobki nebo riznymi dobro¢innymi akcemi
atd. (10)

1.2 Pravni formy podnikani

Kazdy ob&an v Ceské republice piemyslejici o podnikani ma na vybér ze dvou moznosti.
Bud’to muize podnikat na zivnost a stava se tzv. osoba samostatné vydéle¢né ¢inna, kdy
se tato podnikatelskd forma fidi zdkonem ¢. 455/1991 Sb. o Zivnostenském podnikéni,
nebo jako pravnicka osoba, kde ma pak na vybér bud’to osobni spole¢nosti, anebo
kapitalové spolecnosti. (4)

V ptipad€ vybéru osobni spolecnosti se pak miize rozhodnout mezi vetejnou obchodni
anebo komanditni spole¢nosti. V ptipadé vybéru kapitalové spole¢nosti pak mize zvolit
spole€nost s ruenim omezenym nebo akciovou spolecnost. Obé tyto pravni formy
podnikani v Ceské republice upravuje zakon &. 90/2012 Sb. Nejéast&jsi volbou pravnické

0soby v nasi zemi je zaloZeni spole¢nosti s ru¢enim omezenym, tzv. s.r.o. (5)
1.2.1 Volba pravni formy podniku

,,Obchodni zdkonik a dalsi pravni normy nabizeji podnikateliim riizné pravni formy
podnikani, jejichz vyber plné zalezi na podnikateli. Kazda pravni forma je vSak podrizena
dalsim pravnim normam, které rovnéz ovliviuji podnikatelské rozhodovani. ** (6, S. 25)

Hlavni kritéria, ktera musime zohlednit pii volbé pravni formy podniku jsou piedevsim:

e zpisob a rozsah ruceni

e oOpravnéni k fizeni, zastupovani ¢i vedeni podniku

e pocet zakladatell

e naroky pocatecniho kapitalu

e administrativni a finanéni naro¢nost zaloZeni a provozovani podniku
e Ucast na zisku ¢i ztraté

e pfistup k cizim zdrojim
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e danové povinnosti

e zveiejnovaci povinnost (6, S. 25-26)
1.2.2 Podnikani na Zivnost

Zakon o zivnostenském podnikani zivnost definuje jako ,, Zivnosti je soustavna cinnost
provozovana samostatné, vlastnim jménem, na viastni odpovednost, za ucelem dosazeni

zisku a za podminek stanovenych timto zakonem. “ (4)

K zalozeni a provozovani zivnosti v na$i zemi musi fyzickd osoba spliovat dvé

podminky, které jsou dany zdkonem, a to:

e, plna svépravnost, kterou lze nahradit privolenim soudu k souhlasu zakonného

zastupce nezletilého k samostatnému provozovani podnikatelské cinnosti “ (4)
e bezuthonnost (4)

Zakon dale vymezuje zvlastni podminky pro provozovani nékterych zivnosti, které je
nutné splnit, pokud je zédkon nebo jiné zvlastni predpisy vyzaduji. Tyto podminky jsou
odborna nebo jina zptisobilost. Zivnosti se z tohoto hlediska odborné zptisobilosti déli na
zivnosti ohlasovaci a koncesované. Ohlasovaci se pak déli dale na femeslné, vazané a
volné. (4)

K ziskani Zivnostenského listu musi fyzickd osoba tuto Zivnost ohlasit u ptisluSného
zivnostenského ufadu. Pti tomto nahlaSeni osoba poskytuje informace o svém jméngé,

piijmeni, trvalém bydlisti, pfedmétu podnikani atd. (6, s. 36)
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Sombekakond koncesni hstinzra/
zpusobilosti

Obrazek ¢. 1: Postup pri zaloZeni Zivnosti (Zdroj: 6, s. 38)

Zivnosti ohlaSovaci

Ohlasovaci zivnost mize byt pii splnéni urcitych zakonnych podminek zahajena pouze
na zaklad¢ ohlaseni. Toto zivnostenské opravnéni vznika bud’ dnem ohlaseni, anebo

wev

pozdéjsim dnem, ktery je v opravnéni uveden. (6, S. 36)
Ohlasovaci Zivnost se dale déli na:
e Remeslna — pro tuto Zivnost musi zadatel prokazat svou odbornou zptisobilost, tu
muze prokézat bud’ vyucnim listem z ptislusného tiilet¢ho oboru, vysvédéenim
s maturitni zkouskou doplnénym o doklad dvouleté praxe v oboru nebo diplomem

ze studia na vysoké Skole spolu s dokladem o jednoleté praxi v oboru. (6, S. 36)

e Vazana — podminkou pro vazanou zivnost je vzdy Ctyfletda praxe v oboru
doplnéna podminkami ze seznamu v piiloze €. 2 zivnostenského zakona (6, s. 36)
e Volna — k provozovani volné zivnosti se osoba nemusi prokazovat zadnou

odbornou ¢i jinou zpisobilosti (6, . 36)
Zivnosti koncesované

U koncesované zivnosti je jednim ze zakladnich pozadavkt odborna zpusobilost, kdy je
vzdy nutné mit ¢tyfletou praxi v oboru. Jednotlivé Zivnosti spolu se specifikacemi na

jejich odbornou zpisobilost jsou pak uvedeny v ptiloze ¢. 3 Zivnostenského zakona.

K témto zivnostem patii naptiklad vyroba zbrani, vyroba stieliva atd. (6, s. 37)

19



1.2.3 Obchodni korporace

Jako obchodni korporace jsou dle zakona ¢. 90/2012 oznaovany obchodni spole¢nosti a
druzstva. Obchodni spole¢nosti pak miizeme déle délit na osobni spole¢nosti a kapitalové
spolecnosti. (5)
Mezi osobni spole¢nosti patri:

e vefejna obchodni spole¢nost (v. 0. S.)

e komanditni spole¢nost (k. S.)
Mezi kapitalové spolecnosti patri:

e akciova spole¢nost (a. S.)

e spole¢nost s ru¢enim omezenym (s. I. 0.) (5)

Postup Vefejna obchodni | Komanditni | Spoleénost s ru¢enim
spolecnost spolecnost omezenym
1. Sepsani spolecenské smlouvy ano ano ano

a jeji podpis viemi spole¢niky. ‘
Smlouvu a pravost podpisu je
nezbytné notaisky oveérit.

2. Zakladni kapital. Spolecnici ne ne ‘ ano
skladaji na penézni ucet
pfislusnou ¢astku. (V pfipade, ze
se jedna o nepenézni vklad, je
treba ocenéni soudnim znalcem
a prevod do majetku spole¢nosti)

3. Zadost o vypisy z rejstiiku trestu ano ano ano
odpovédného zastupce
spole¢nosti a doklad odborné
zpusobilosti

4. Podani zadosti na mistné ano ano ano
prisludny Zivnostensky urad (Fidi
se mistem provozovny).

5. Zadost o registraci u obchodniho | ano ano
rejstiiku.

Obrazek ¢&. 2: Postupy pfi zakladani obchodnich spoleénosti (Zdroj: 6, s. 39)

Verejna obchodni spole¢nost

Definice vetejné obchodni spolecnosti dle zédkona ¢. 90/2012 zni ,, Verejnd obchodni
spolecnost je spolecnost alespon dvou osob, které se ucastni na jejim podnikani nebo
spravé jejitho majetku a ruci za jeji dluhy spolecné a nerozdilné. ** (5)

Ve zkratce to pak znamenad, ze vSichni spole¢nici maji stejné postaveni a zaroven vSichni

spole¢nici jsou dluzniky v celé Castce. Ta tak mize byt v plné vysi vymahana na
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komkoliv z nich. Dale zakon urcuje, ze firma této pravni formy musi mit oznaceni vetejna
obchodni spole¢nost, nebo ve zkratce pak v. 0. s. Firma se také musi fidit spole¢enskou
smlouvou. Tato smlouva pak urcuje vzajemné pravni poméry spole¢nikii, poptipad¢é muize
urcovat i podily spole¢niki (pokud je smlouva neurcuje, jsou podily stejné). (5)

Hlavni vyhodou veiejné obchodni spolecnosti je dafiova uspora, nejedna se totiz o dvoji
zdanéni jako napftiklad u s. r. 0., dale pak neni nutnost skladat zakladni kapital. Hlavni

nevyhodou pak je ruceni celym svym majetkem. (7)
Komanditni spole¢nost

Komanditni spole¢nost musi byt stejné jako vefejnd obchodni spole¢nost zaloZena
nejméné dvéma osobami, kdy minimalné jedna osoba je komanditista a minimalné jedna
komplementar. Firma musi mit oznaceni ,komanditni spole¢nost které muze byt
nahrazeno zkratkou k. s. (5)

Komplementaf je v této spolecnosti hlavni statutarni organ a ruci za jeji dluhy celym
svym majetkem. Komanditista pak za tyto dluhy ru¢i pouze pomérové ke svému podilu,
nicméné nema pravo zasahovat do vedeni podniku. V piipadé vice komanditistd jsou
jejich podily uréeny pomérem jejich vklada do firmy, ty musi byt v minimalni vysi 5 000
K¢. Spoleéenska smlouva pak uréuje, ktery spole¢nik je komanditista, ktery

komplementaf a vys$i vkladu kazdého komanditisty. (5)

Vyhodou komanditni spolec¢nosti stejné jako u v.0.s. je, Ze neni nutnost sloZeni
zakladniho vkladu. Nevyhodou pak je opét ru¢eni celym svym majetkem a u komanditistt

nemoznost zasahu do vedeni podniku. (11)
Akciova spoleénost

U akciové spolecnosti je jeji zakladni kapital a cely podil rozdélen mezi pfesny pocet
akcii (cennych papirti), které¢ pak ptredstavuji tyto podily. Spolecnost musi v ndzvu mit
akciova spole¢nost nebo zkratku a. S. a minimalni zakladni kapital 2 miliony K¢&. (5)

Vlastnici se nazyvaji akcionaii a poméerové ke vlastnénym akciim se pak podileji na
vedeni spole¢nosti a na rozdéleném zisku. Spolec¢nost tidi ptedstavenstvo fungujici jako
statutarni organ a je slozené ze vSech akcionaili, kde kazdy ma vzhledem ke svym

vlastnénym akciim urcity pocet hlasti. Toto predstavenstvo se pak musi alesponi jednou
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ro¢n¢ setkat na valné hromadg, kde schvaluje rozdéleni zisku, ¢etni uzavérku atd. Tato
spole¢nost také musi mit dle zakona dozor¢i radu jako kontrolni organ. (5)

Hlavni vyhodou této pravni formy je omezené ruceni vlastnikli a také moznost prodeje
akcii, diky ¢emuz muze ziskat velky objem kapitalu. Nevyhody pak jsou vysoka
naro¢nost na zakladni kapital, svoldvani ro¢nich valnych hromad a mozna ztrata kontroly

nad firmou v dusledku prodeje akcii. (11)
Spole¢nost s ru¢enim omezenym

Spoleénost s ruéenim omezenym je nejrozsifendjsi forma podnikani v Ceské republice.
Tuto spole¢nost miize zalozit jedna ¢i vice osob, Které se nazyvaji spole¢niky. Nazev této
spole€nosti musi obsahovat spolecnost s ruenim omezenym popiipadé jeji zkratku
S. 1. 0.. Zakladni kapital pro zalozeni ¢ini 1 K¢, ten Ize vlozit bud’ v penézni formé anebo
nepenézni, naptiklad vlozenim automobilu. Pro vznik spolecnosti je potieba sepsani
spolecenské smlouvy nebo zakladatelské listiny v piipadé vice spole¢nikui. (13, s. 43-44)
Spolecnik je majitel ¢i spolumajitel této spolecnosti, ucastni se valné¢ hromady, ma podil
na zisku, ale pokud neni zaroven i jednatelem spole¢nosti, nemize jejim jménem jednat.
Podil kazdého spolecnika je ur¢en podle poméru jeho vkladu vici zdkladnimu kapitélu,
pokud spolecenska smlouva neurcuje jinak. (13, s. 43-44)

Ridicim statutarnim organem spole¢nosti s ru¢enim omezenym je jednatel, ktery miize
byt zaroven i spolecnikem. Jednatel podepisuje smlouvy, najima zaméstnance a celkové
se stara o chod firmy. Nejvys$im statutarnim organem je pak valna hromada, ktera se
sklada ze spole¢nikti a voli jednatele.

Pro zaloZeni s. I. o. je potieba:

e Uzavieni spole¢enské smlouvy

e ziskani zivnostenského opravnéni

e zapis spolecnosti do obchodniho rejstiiku
e registrace na finan¢nim ufadé

Vyhody s. r. 0.

e nizka potieba na zakladni kapital
e moznost zaloZeni pouze jednou osobou

e moznost penézniho i nepenézniho vkladu
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e spole¢nici ru¢i omezené (12, s. 74)
Nevyhody s.r. 0.:

e dvoji zdanéni

e vys$i administrativni narocnost zalozeni

e nutnost podvojného ucetnictvi (12, s. 74)
1.3 Podnikatelsky plan

., Podnikatelsky plan je dokument, ktery slouzi jak pro majitele firmy, jejich manazery, tak
i pro externi investory. Napomdaha napriklad pri stanoveni Zivotaschopnosti podniku,
poskytuje majiteli voditko pro jeho dalsi planovaci cinnost, slouzi jako dulezity ndstroj
prFi ziskavani financnich zdrojii a ke kontrole podnikatelskych aktivit. ** (8, s. 13)
Podnikatelsky plan patfi mezi zakladni prvky pii koneéném rozhodovani, jestli
podnikatelsky napad realizovat ¢i nikoliv. Spravné zpracovani nam dokdze poskytnout
lepsi a hlubsi pohled do problematiky ¢i chybéjiciho produktu na trhu a ukazat moznou
Sanci pro Uspéch, popiipad¢ nds mize nasmérovat k vylepseni nabizeného produktu.
Zaroven ma také velky vyznam pii ziskavani potiebnych finan¢nich prostfedki. Plan
musi byt komplexni natolik, aby mohl potencionalnimu investorovi ¢i bance poskytnout

pochopitelny obraz planovaného podniku. (2, s. 112)

Pii zakladani nové firmy je dulezité, aby byla schopna fungovat v delsim ¢asovém obdobi
jako je 10 let a vice. K tomu ji dobfe zpracovany plan mlize pomoci, mize urcovat dalsi
kroky a mél by také slouzit ke kontrole jiz provedenych krokd. (9, s. 1)

Kazdy podnikatelsky plan musi mit tfi zdkladni stupné planovaciho procesu:

e Kde se nyni nachazime — porozuméni vlastnimu produktu ¢i sluzbég, definovani
naSeho zdkaznika a jeho potieb, porovnani naSich silnych a slabych stranek
s konkurenci, identifikace moznych hrozeb

e Kam se chceme dostat — definice osobnich i firemnich cili

e Jak se tam chceme dostat — vytvoreni strategie k dosazeni téchto vyty¢enych
cilii, naptiklad jak budeme prodéavat, co k tomu potiebujeme, kdy a do ceho

budeme investovat (8, s. 10)
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1.3.1 Pozadavky na podnikatelsky plian

Kazda literatura uvadi rozdilné pozadavky na podnikatelsky plan. Néktera klade vétsi
daraz na propracovanost, jind na jednoduchost, dalsi pak na mozna rizika. Kazdy podnik
ma ale rozdilné moznosti, plany, finance atd., proto je dilezité individudlné se
pies tuto individualnost kazdého podniku by se vSechny podnikatelské plany mély drzet
urcitych spole¢nych atributt, nehled¢ na typ podniku. (8, s. 36)

Témito hlavnimi atributy jsou:

e srozumitelnost
e struc¢nost

e logi¢nost

e kompletnost

e pravdivost (8, s. 37)
1.3.2 Struktura podnikatelského planu

Jak jiz bylo feceno, kazda literatura se ke struktufe a atributim podnikatelského planu
stavi jinak. Je tedy tieba vzdy urcit, pro jaky typ podniku a pro jaké lidi se plan sestavuje.
Napiiklad v ptipadé financovani investorem nebo bankou je nutné vice rozpracovat
finanéni stranku planu, aby poskytovatel financi mél lepsi piehled o navratnosti jeho

investice. V piipadé zaloZeni podniku vice spolec¢niky a financovani z jejich vlastnich

vvvvvv

v podniku rozdéli. (2, s. 112)

V nasledujicich odstavcich budou uvedeny a rozepsany vSechny zakladni ¢asti, které by
dobry plan mél mit. V praktické ¢asti pak budou vice rozpracovany nejdulezitejsi ¢asti

pro mnou zvoleny podnik.
Titulni strana

Titulni strana podava stru¢ny piehled obsahu podnikatelského planu. Obvykle by na této

stran¢ mély byt uvedeny zakladni tidaje jako jsou:

e nazev spolecnosti a jeji sidlo
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logo

jména zakladajicich podnikatelt

strucny popis spole¢nosti a povahy jejiho podnikani

e zpusob a struktura financovani (2, s. 112)
Exekutivni souhrn

Jedna se o celkové shrnuti planovaného podnikatelského zdméru. Dulezitost ma
predevsim v pfipad¢€, Ze se snazime zaujmout potencionalni investory. Ty by tato Cast
m¢éla nadchnout a piesvédcit k tomu, Ze maji podnikatelsky plan dale ¢ist. Souhrn by tedy
m¢él byt prvnim struénym a pi‘ehlednym obeznamenim ¢tenafe S podnikatelskym
planem zamysleného podniku. (8, s. 36)

MEél by obsahovat povahu podniku, rozsah a potiebu financovani, udavat v ¢em je produkt
odlisny od ostatnich, pro¢ ma na trhu Sanci obstat a zdGvodnit a obhdjit podnikateliv
napad. Tento souhrn se z pravidla sestavuje az po samotné tvorbé podnikatelského planu

a vychazi z jeho poznatk a vysledkd. (8, s. 36)
Analyza odvétvi

Analyza odvétvi, n€kdy také pojmenovana jako analyza trhu, se zamétuje na analyzu a
zhodnoceni konkuren¢niho prostiedi. Je potieba zahrnout vSechny vyznamné
konkurenty. Je potieba u téchto konkurentti definovat jejich silné a slabé stranky. Musime
vyhodnotit, jak by tito konkurenti mohli negativné ovlivnit na§ podnik. Rovnéz zde
popisujeme analyzu vyvojovych a historickych trendt. Méli bychom zde také zahrnout

ptirodni faktory, politickou situaci, legislativu atd. (8, s. 36-37)

Kompletné&jsi popis je rozveden v samostatné kapitole s nazvem Strategicka analyza.
Popis podniku

Tato ¢ast by méla podrobné popisovat planovany podnik. Tento popis slouzi k
podrobnéj§imu seznameni se S planovanym produktem, velikosti podniku, potfebnym
personalem a technickym zajisténim. Také by zde mély byt informace o podnikateli, jeho

predchozich zkusenostech a znalostech, které budou pfi podnikani potieba. (2, s. 114)

Kli¢ovymi popisovanymi prvky této ¢asti jsou predevsim:
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e vyrobky nebo sluzby

e umistnéni podniku a jeho velikost

e piehled potiebného personalu

e veskeré potfebné technické vybaveni

e znalostni ¢i prakticka vybavenost podnikatele (8, S. 37)
Vyrobni plan

Jedna-li se o podnik vyrobniho charakteru, je nutné mit pfislusny vyrobni plan popisujici
cely vyrobni proces od ndkupu materidlu po jeho findlni zabaleni. Pfedstavujeme zde nase
produkty a jejich konkurenceschopnost. Udava se zde potfebny material pro vyrobu
vcetné jeho dodavateltl, divod jejich vybéru a také predpokladané ceny. V piipad¢ jiz
domluvenych smluv s témito dodavateli uvadime i tyto smlouvy. Dale jednotlivé stroje
potiebné pro zpracovani tohoto materialu, jejich cena, naklady na tdrzbu a jakékoliv
budouci kapitalové potieby na jejich provoz. V piipadé nakupovani jiz hotovych
komponentd je rovnéz potiecba popisu zajistujicich dodavatelt, jejich jména, ceny a
ostatni potiebné informace jako u materialu. (2, s. 116)

Pokud se nejedna o vyrobni podnik ale o pteprodejce produkti ¢i poskytovatele sluzeb,
nazyva se tato Cast obchodni plan. Obchodni plan pak musi udavat informace o
nakupovaném zboZi, potfebnych skladovacich prostorech, dodavatelich zbozi, cenach
nakupu a uskladnéni atd. V zasadé jsou zde potiebné stejné informace jako v pfipadé

surového materialu u vyrobniho podniku. (2, s. 116)
Marketingovy plan

V této Casti planovani by melo byt podrobné rozepsano, jakym zplisobem bude vyrobek
zakaznikiim distribuovéan, propagovan a naceiiovan. Uvadi se zde rovnéZz také odhad
mozného objemu produkce, ze kterého pak mtizeme odvodit moznou rentabilitu podniku.
Marketingovy plan byva Casto investory povazovan za nejdiilezitéjsi ¢ast pro uspesnost
podnikatelského planu a mél by mu tedy byt vénovan dostatecny Cas, aby navrzena
strategie méla co nejlepsi Sanci na uspéch. (2, s. 116-117)

V zéasad¢ se marketingovy plan vénuje néasledujicim bodiim:

e co zékaznici chtéji
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e co jim budeme nabizet a v ¢em budeme leps$i nez konkurence
e jak jim to budeme nabizet (jaké pouzijeme prodejni kanaly, kde budeme mit

reklamu, jaké budou ceny)
Organizacni plan

Tato ¢ast podnikatelského planu se vénuje organizacni struktufe podniku. Musi zde byt
popsano, 0 jakou pravni formu vlastnictvi se u nového podniku bude jednat. V piipadé
vytvoieni obchodni spolecnosti je nutné rozepsat zde celou planovanou hierarchii firmy.
Mél by zde byt popsan tym managementu, ktery bude vse zajistovat, pokud jiz mame
né&jaké kandidaty, miizeme zde uvést i je. Je zde také potieba rozepsat vSechny potiebné
vedouci pracovniky, kolik jich bude potieba, jejich potfebné vzdélani ¢i praktické
zkusenosti. Musi byt urCena celkova hierarchie podniku, tj. kdo spada pod jaky sektor,
kdo bude vedoucim jakého sektoru atd. (8, s. 38)

Hodnoceni rizik

Zde je potieba popsat nejvetsi hrozby a rizika, které nam muze ptinést konkurence. Je zde
také potieba vice rozvést nasi budouci konkurenci. Uvadime zde silné a slabé stranky
konkurence, jejich mozné reakce na nase plany, naSi moznou reakci na tato vyvolana
rizika atd. Literatura mezi mozna rizika uvadi také politickou a ekonomickou situaci,
pravni piedpisy, bezpeénostni hrozby atd. Potencionalnimu investorovi tato kapitola dava
ptehled o schopnostech podnikatele zmapovat konkurenci a ostatni mozna rizika a jeho

dovednost na né reagovat. (8, s. 38)

Je tedy dobré této Casti planu také veénovat delSi cas a propracované se pokusit vse
analyzovat a vyvodit z toho zavéry. (8, s. 38)
Finan¢ni plan

Finan¢ni plan je dalsi z kli¢ovych casti podnikatelského planu a zavisi na ném cely
budouci vyvoj podniku. Tyka se potiebnych objemil investic, které jsou potieba
uskutecnit a ukazuje, na kolik je podnikatelsky plan z ekonomického pohledu realny. Mé¢l

by také zahrnovat rizné mozné scénate budouciho vyvoje. (8, s. 38)
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Z vlastni zkuSenosti a diky své pracovni pozici vim, ze nejlepsi je vytvofrit tfi typy

finan¢niho planu a to realny, optimisticky a pesimisticky. Realny by mél byt sestaven na

zaklad¢ zjisténych skuteCnosti, které podnikatel ma k dispozici a dle kterych piredpoklada

prodeje. Optimisticky plan obsahuje vétsi prodeje nez pfedpokladané. Pesimisticky pak

nizké prodeje, které mohou podnik v jeho fungovani a ristu omezit.

Finan¢ni plan zahrnuje nasledujici oblasti:

Vykaz zisku a ztrat — pfedstavuje hodnotové vyjadieni vztahu vynost podniku a
jeho vynalozenych nakladii za urcité obdobi. Hlavnim zdrojem pifijma podniku
jsou trzby za prodej vyrobki a sluzeb. Z téchto trzeb pak odebirame ndklady na
spotfebovany material, vyplaty zaméstnanciim a splaceni tvéri a pijcek od bank.
Rozdilem téchto Castek je pak vysledek hospodareni za dané obdobi, ze kterého
podnik plati jesté dan (v piipadé zisku). (8, s. 132)

Piehled o penéznich tocich (vykaz cash flow) — vykaz cash flow sleduje
jednotlivé finan¢ni toky uvnitf podniku a déli se na provozni, investi¢ni a financni.
Provozni sleduje financni pohyby pro jeho kazdodenni provoz, zejména zménu
materialu na hotové vyrobky. Investi¢ni sleduje ptevod penéz na dlouhodoby
majetek (nakup strojd, aut, vystavby prostor atd.) a také jeho prodej (prodej
nepottebné haly atd.). Financ¢ni cash flow sleduje, jak byly finan¢ni prostfedky
ziskany a také jak byly splaceny (bankovni uvér), obsahuje také vyplaty podilu
vlastniki. (8, s. 136)

Rozvaha —je sestavovana k ur¢itému dni, ke kterému poskytuje statisticky pohled
na aktiva (majetek podniku) a pasiva (zptsob financovani) podniku. U rozvahy
musi vzdy platit bilan¢ni rovnost, jelikoz podnik nemtize mit vice majetku, nez
mu zdroje financovani poskytuji. Majetek firmy (aktiva) jsou tvoiena
dlouhodobym majetkem (stroje, software atd.) a ob&znymi aktivy (zasoby,
pokladna atd.). Pasiva pak rozdéluji zdroj financovani na vlastni kapital a cizi
zdroje (avéry, zavazky za material atd.). (8, s. 128)

Analyza bodu zvratu — bod zvratu urcuje, jakého minimalniho objemu prodeje
musime dosahnout, aby podnik nebyl ztratovy. Je to pomér fixnich a variabilnich
nakladii podniku, od kterého bude firma tvofit zisk. Bod zvratu nam jednoduse
ur¢i mozné zisky pii ur€itych objemech prodeju, ale také predpokladanou ztratu

pii nedosazeni potiebnych objemu. (8, s. 133-134)
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V této Casti planu bychom méli mit vSechny tyto body srozumitelné a podrobné
rozpracovany. Pro investora by meély byt jasnou informaci o névratnosti vlozeného
kapitalu, kdy se mu investice vrati, a jaké mohou byt v del$im ¢asovém horizontu mozné

finanéni zisky. (8, s. 38)
Piilohy

Cast piilohy se také nazyva podptrna dokumentace. Jsou zde obvykle uvedeny dalsi
materialy, které se nehodi k zaclenéni do samotného textu v podnikatelském planu, ale
slouzi jako podklady k rtiznym analyzam ¢i predikcim. Na tyto pfilohy by vSak v textu
m¢ély byt ur¢ité odkazy, aby zde byl divod k jejich umistnéni. (8, s. 38)

1.4 Strategicka analyza

Strategicka analyza je zdkladem pro formulovani firemni strategie, ktera bude vést
k dosaZeni konkuren¢ni vyhody podniku. Proces formulace strategie je slozity proces, ke
kterému nam strategicka analyza poskytuje podklady. Ziskani téchto podkladua je
systematicky proces identifikace a analyzy vnéjSich faktort, které piisobi na podnik a

jejich konfrontace se zdroji a schopnostmi tohoto podniku. (14, s. 9)

Hlavnim cilem strategické analyzy je identifikace, analyza a ohodnoceni vSech
relevantnich vnitinich a vnéjsich faktord, u kterych predpokladame, ze budou mit vliv na
konec¢nou volbu cili a strategie podniku. Velmi diilezité u téchto faktort je také posouzeni
jejich vzajemnych vztahl a souvislosti, které mezi podnikem a jeho okolim existuji.
Vzhledem k hlavnimu cili strategické analyzy muzeme vymezit dva zakladni okruhy jeji
orientace. Prvnim okruhem je analyza orientovana na vngjsi okoli podniku, druhym

okruhem pak je analyza vnitinich zdroju a schopnosti podniku. (14, s. 9-10)
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Obrazek ¢&. 3: Strategicka analyza (Zdroj: 14, s. 10)

Analyza okoli se zabyva identifikaci a rozborem faktorti makro a mikro okoli daného
podniku. Tyto faktory ovlivilujici strategickou pozici podniku mohou vytvafet
potencionalni pfileZitosti, ale i hrozby pro jeho ¢innost. Pro tuto analyzu pouzivame vice
metod. Mezi tyto metody patii naptiklad SLEPTE analyza, Portertiiv model, PEST
analyza a dalsi. (14, s. 10)

Analyza vnitinich zdroji a schopnosti podniku identifikuje zdroje a schopnosti tohoto
podniku, které jsou potieba pro jeho reakce na hrozby ¢i prilezitosti, které nepretrzité
Vv jeho okoli vznikaji. Tato analyza je orientovana na jednotlivé druhy zdroja, které
podnik ma k dispozici a také na jeho schopnost tyto zdroje vyuZzivat. Komplexni analyza
vnitinich zdroji a schopnosti tak smétuje K identifikaci specifickych piednosti podniku a
slouzi jako zaklad konkurenéni vyhody. K této analyze pouzivame McKinsey model 7S
a SWOT analyzu. (14)

1.4.1 Analyza SLEPTE

Analyza SLEPTE byva v literatufe ¢asto uvadéna také jako PEST, STEP nebo PETSLE
analyza a jedna se o totéZ. Samotny ndzev SLEPTE je ptevzat z anglického jazyka a
jednotliva pismena identifikuji kazdou z oblasti, které touto analyzou sledujeme. Tato
jednotliva pismena oznacuji S — socialni, L — legislativni, E — ekonomické, P — politické,
T — technologické a E — ekologické faktory. Tato analyza zahrnuje $iroky soubor vlivi

okoli podniku, které na n&j pusobi a ovliviiuji ho, jak z hlediska soucasnosti, tak i
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s ohledem na budouci vyvoj. Tyto vlivy mohou pro podnik ptisobit bud’ jako hrozba, nebo

jako potencialni prilezitost. (18, s. 41-42)
Socialni faktory

Socialni faktory je velmi dobré sledovat a analyzovat, jelikoz neovlivituji pouze stranu
poptavky, ale také stranu nabidky. Na stran¢ poptavky ndm napiiklad maze poslouzit
sledovani piijmi obyvatelstva v riznych demografickych oblastech, coz uréuje kupni silu
a potencionalni moznost prodeju. Na stran¢ nabidky se pak do faktort promita napiiklad
dostatek pracovnich sil pro podnik, jejich vzd€lani, poptipadé primérmy vek

obyvatelstva. (18, s. 42)
Legislativni faktory

Legislativni faktory se tykaji pfedevsim role statu, kdy kazdy stdt mize mit jinak pravné
definované statni regulace hospodarstvi. Existuje zde fada zdkont, které musi podnik
dodrzovat, rizné pravni normy a vyhlasky, které podnik a samo podnikani ovliviiuji. Dale
zde zahrnujeme napiiklad danové zakony, regulace importu a exportu, obchodni zakonik
atd. (18, s. 43)

Ekonomické faktory

Jedna se o vyhodnoceni makroekonomickych trendt statu. Podnik pii svém zalozeni
potiebuje mit jistotu ekonomického ristu, ktery je dan situaci ekonomiky celého statu.
Financ¢ni jistota je jednim ze zakladnich prvkil pro GspéSné zaloZeni a provozovani
podniku. Je proto dulezité védét napiiklad soucasnou inflaci a jeji mozny rist nebo pad.
Pro rist podniku také potfebujeme informaci o moznych urokovych mirach, které
poskytuji banky. Zohlediiujeme zde také danové zatizeni a celou danovou politiku statu.

(18, s. 44)
Politické faktory

Stejné jako u legislativnich faktori je potieba sledovat i ty politické, které maji zdsadni
vliv na soucasnou situaci a také na mozny vyvoj statu. Stat by m¢l mit predevSim

politickou stabilitu. Méli bychom znat moznosti zmény v legislativé vlivem urcitych
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politickych stran. Pozorujeme také, jakou ekonomickou politiku dana vlada sleduje, zda

monetarni nebo fiskalni. Je dilezité znat i vladni vydaje v budoucnu. (18, s. 47)
Technologické faktory

Technologické faktory je tieba sledovat hlavné vzhledem k soucasnému tempu vyvoje.
Pro podnik je tedy nutné sledovat nové technologické trendy a ptizplisobovat se jim.
Predvidavost vyvoje sméra technického rozvoje se mize v nékterém okamziku stat
otazkou preziti podniku. Pokud naptiklad podnik zanedba nékterou technologii, miize ho
konkurence diky této konkuren¢ni vyhodé& pfipravit o jeho pozici na trhu. Jestlize totiz
konkurence za¢ne diky novym technologiim vyrabét rychleji a levnéji, dokaze také 1épe
prodéavat a ziskava tak naskok. V dnesnim rychle rostoucim svété je tedy sledovani
nejnovéjsich technologii a postupt klicovym indikétorem uspéchu, av§ak mnoho podniki

tuto potiebu i pies to zanedbava. (18, s. 48)
Ekologické faktory

Kazd4 oblast nebo stat maji v oblasti Zivotniho prostfedi jiné priority. Podnik by tedy mél
tyto pozadavky sledovat a vyuzit ve sviij prospéch, aby se nedostal do konfliktu
s prislusnymi trendy a regulacemi. V dnesni dobé se jedna zejména o ochranu zivotniho
prostiedi a tzv. udrzitelnost. Je potieba se starat o zpracovani odpadu a jejich recyklaci a

zamgéfit se na udrzitelny rozvoj podniku. (18, s. 48)
1.4.2 Porteriv model

Porteriv pétifaktorovy model konkurencniho prostiedi je velmi uziteCnym a Casto
pouzivanym nastrojem k analyze oborového okoli podniku. Tento model vychézi
z ptedpokladu, ze strategicka pozice firmy na trhu je urovéana predevsim plisobenim péti
zakladnich faktorti. Témito faktory jsou vyjedndvaci sila dodavatelli, vyjednédvaci sila
odbérateld, ohrozeni vznikem konkurence, nebezpeCi existence substitut a rivalita

ostatnich podnikt pisobicich na daném trhu. (19, s. 46-47)
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Obrazek ¢&. 4: Porteriv pétifaktorovy model konkurenéniho prostiedi (Zdroj: 18, s. 49)

Vyjednavaci sila dodavateli

Vyjednavaci sila dodavatele urcuje, jak silnou pozici ma vaci podniku, ktery od néj
odebird. Vzdy zalezi zejména na velikosti obou podnik, jejich potfebé spoluprace a
moznostech konkurence mezi dodavateli. Silny dodavatel, ktery na trhu nema konkurenci
bude vzhledem k této skutecnosti mit vzdy silnéjsi postaveni nez odebirajici podnik. Je
to dano nemoznosti podniku tento material nebo vyrobky odebirat od konkurence.
Takovy dodavatel si pak mtize uréovat ceny, které nemusi byt adekvatni a mtze tak jeho
odbératele pfipravovat o mozny zisk. Na druhou stranu pii silné vyjednavaci pozici
odbératele miize logicky zase on urCovat cenu a na ukor tohoto dodavatele si zvySovat

zisk. (18, s. 50)
Vyjednavaci sila zakaznika

Vyjednavaci sila zdkaznikt, stejn¢ jako dodavatelll, zalezi prfedev§im na velikosti obou
subjektli. Pokud se jedna o vyznamného zékaznika, jako naptiklad nadnarodni korporace
nebo slavnd osoba, bude ze strany dodavatele vzdy co nejvétsi snaha uskutecnéni
obchodu. Tyto osoby mohou ve vysledku velmi ovlivnit budouci trzby a zisky
prodavajiciho podniku. Zakaznik ma naopak zajem na dobrych obchodnich podminkach,
popfipad€ aby si tyto podminky mohl sam upravit a byla moznost pro dlouhodob¢;si

partnerskou spolupraci. (18, s. 50)
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Vznik nové konkurence

Hrozba vzniku nové konkurence se miize tykat témét vSech odvétvi podnikani, a
predev§im téch novych, které teprve vznikaji. Kazdy vznik nové konkurence s sebou
piinasi fadu rizik, jako jsou snizeni nasi trzni pozice, jejich mozné inovace a pokles nasich
trzeb nebo uplné vytlaceni nasi spolecnosti z trhu. Tato hrozba je ovliviiovana predevsim
existujicimi bariérami pro vstup na trh. Tyto bariéry mohou byt jak financni, kdy je
potieba vysokého kapitalu k zapoceti samotné vyroby, tak naptiklad i moznymi patenty

nebo technologiemi, které jsou pro vyrobu potieba. (18, s. 52)
Hrozba substituti

Substitut neboli nahrazka je takovy produkt, ktery ma totozné nebo podobné vlastnosti a
dokaze uspokojit ur€itou potiebu zdkaznika. Pokud se pro zdkaznika tato ndhrazka stane
bud’ cenové dostupnéjsi nebo pro néj bude mit vyssi ptfidanou hodnotu nez soucasny
produkt, mtze se tento zakaznik od firmy odvratit a zacit nakupovat substitut. Tento
faktor ovliviiuje piedev§im snadnost zmény a naklady spojené s pfechodem na novy
produkt. Nejvice kolisajicim trhem ohledné substituce jsou potraviny, kdy zakaznik muze
velmi jednoduse pii nedostatku penéz zacit nakupovat levnéjsi, ale Casto také méné

kvalitni jidlo. (18, s. 51-52)
Rivalita ostatnich podniki na trhu

Mezipodnikova rivalita je charakterizovana velikosti podilli jednotlivych firem na daném
trhu. Rozsah této rivality je dan pfedevSim usilim, které tyto podniky vkladaji do snahy
ziskat urcitou trzni pozici. U konkurencnich firem je tedy tteba vzdy zkoumat jeji finan¢ni
silu a velikost urcujici moZnou hrozbu pro nd§ novy ¢i stavajici podnik. DalS§im
ukazatelem moznosti uspéchu mize byt také pocet firem, které¢ v daném odvétvi existuji

a zda jejich pocet klesa, nebo naopak roste. (18, s. 50)
1.4.3 McKinsey model 7S

Jednim z hlavnich cili strategické analyzy by mélo byt odhaleni tzv. kli€¢ovych faktori
uspéchu pro realizaci zvolené firemni strategie. K identifikaci téchto faktord se pouziva

model 7S, ktery byl vyvinut americkou poradenskou firmou McKinsey. (18, s. 73)
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Nazev tohoto modelu vychazi ze sedmi klicovych faktort, které v anglickém jazyce
zaCinaji pismenem S. Zakladem modelu je pohlizeni na kazdou organizaci jako na
mnozinu téchto sedmi zakladnich faktori, které se vzdjemné podminuji a ovliviuji. Ve
vysledku rozhoduji, jak bude vyty¢ena firemni strategic naplnéna. Tento model véetné

vSech jeho zdkladnich aspektii miizeme vidét na nasledujicim obrazku. (19, s. 90)
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Obrazek ¢. 5: Model "'7S" firmy McKinsey (Zdroj: 18, s. 73)
Strategie

Strategie vyjadiuje, jak podnik dosahuje své vize, jak reaguje na vznikajici hrozby
vV daném oboru a jak dokdze vyuzit mozné pfileZitosti. Strategie podniku by méla byt
dodrzovana a kontrolovana, aby mohl podnik dosahnout svych vyty¢enych dlouhodobych
cila. (19, s. 91)

Struktura

Strukturou podniku se vtomto modelu chapou predevsim jednotlivé hierarchické
podfizenosti a nadfizenosti jednotlivych osob vii¢i ostatnim. Zarovei se tento faktor tyka
vztahu mezi podnikatelskymi jednotkami, kontrolnich mechanismt a sdileni informaci.
Vzhledem k moznym zménam procesti podniku je v navaznosti na né potfeba zaroven

zména struktury této organizace. (18, s. 74)
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Systémy

Jako systémy jsou povazovany formalni a neformalni procedury, které slouzi ke
kazdodennimu fizeni aktivity podniku. Zahrnuji se mezi né¢ napiiklad manaZerské
informacni systémy, komunikacni systémy, inovacni systémy atd. Tyto systémy vyzaduji

urcité schopnosti v oblasti IT, popfipad¢ v organizacnich procesech. (18, s. 74)
Styl prace vedeni

Tento faktor vyjadiuje, jak management podniku pfistupuje k Fizeni a FeSeni problémi,
které se vyskytuji. Ve vétSin€ organizaci existuje rozdil mezi formalni a neformdlni
strankou tohoto fizeni neboli psané organizacni smérnice neodpovidaji tomu, co

management ve skute¢nosti déla. (17, s. 75)
Spolupracovnici

Spolupracovniky oznacujeme veskeré lidské zdroje podniku, coZz zahrnuje jak fadové,
tak i fidici pracovniky. Zahrnujeme zde také jejich rozvoj, skoleni, vztahy mezi nimi,
jejich motivaci atd. Méli bychom zaroven rozliSovat mezi kvantifikovatelnymi a
nekvantifikovatelnymi aspekty. Kvantifikovatelnymi aspekty oznacujeme napiiklad
systém odménovani nebo systém zvySovani kvalifikace. Nekvantifikovatelnymi pak

naptiklad loajalitu vici firmé, moralni hlediska atd. (18, s. 74)
Schopnosti

Jako schopnosti jsou v podstaté minény profesionalni zdatnost a kompetence pracovniho
kolektivu organizace jako celku, a nikoliv pouze jako prosty soucet schopnosti jedinct.
Je zde zaroven nutno brat v ivahu i synergické efekty dané naptiklad Grovni organizace

prace a fizenim. Tyto synergické efekty pak mohou byt kladné nebo zaporné. (18, s. 74)
Sdilené hodnoty

Tyto hodnoty predstavuji zakladni skuteCnosti, ideje a principy podniku, které jeho
pracovnici a jiné zainteresované osoby sdili, respektuji a podili se tak na uspéchu firmy.
V dobte fungujicich firmach by tyto hodnoty mély byt spravnym zplisobem vyjadieny

Vv jejich misich a vizich. Vedeni by tyto hodnoty mélo nejen formulovat a neustale svym
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podiizenym zduraznovat, ale mélo by se s nimi samo ztotozinovat a chovat se podle nich,
coz je pro zménu chovani vSech podiizenych subjektt v dlouhodobém hledisku velmi

dilezité. (18, s. 75)
1.4.4 Marketingovy vyzkum

Pro vysvétleni, co to vlastné marketingovy vyzkum je, existuje Vv literatufe cela fada
definic. Naptiklad autoii G. Albaum a S. Smith definuji vyzkum jako: ,, Systematické a
objektivni hledani a analyza informaci, relevantnich k identifikaci a resSeni jakehokoliv
probléemu na poli marketingu®. Nicméné nejjednodussi definici marketingového

vyzkumu je ,, naslouchani spotrebiteli . (24, s. 12)

Kazdy marketingovy vyzkum by mé¢l spliiovat tfi hlavni charakteristiky. Témito hlavnimi
charakteristikami jsou jedine¢nost (ziskané informace ma pouze zadavatel vyzkumu),
vysoka vypovidajici schopnost (vyzkum je zaméfen pouze na konkrétni skupinu
respondentll) a aktualnost ziskanych informaci. (24, s. 13)

Marketingovy vyzkum pak jesté vétsinou doprovazi vysoka finan¢ni naro¢nost na ziskani
relevantnich informaci, narocnost na kvalifikaci pracovniki a €as potiebny k ziskani
téchto dat. Vzhledem k témto skutecnostem a vyhnuti se nakladnym omyliim bychom se
m¢éli drzet uréitych zasad na prubéh tohoto vyzkumu. Pfi samotném vyzkumu se tedy
musime zamétovat piedev§im na objektivnost a systemati¢nost. Zaroveni bychom méli
tvar¢im zpisobem hledat nové ptistupy k feseni problému, kombinovat vice metod feseni

a shromazd’ovat informace z vice na sob¢€ nezavislych zdroja. (24, s. 13)

Marketingovy vyzkum, jak lze vidét na nasledujicim obrazku ¢. 6, miize byt rozdélen do
dvou hlavnich etap. Prvni etapa je pfipravna, kde definujeme problémy, cile a hypotézy
a ptipravime plan vyzkumu. Druhou etapu nazyvajici se realizacni pak tvoii sbér dat,
zpracovani a analyza téchto ziskanych dat, prezentace vysledkii a na zavér ucinéni

rozhodnuti na zaklad¢ poznatka. (25, s. 71)
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PRIPRAVNA ETAPA REALIZACNI ETAPA

1) Definice problému a cile 3) Sbér dat
vyzkumu 4) Zpracovani a analyza dat
2) Ptiprava planu vyzkumu 5) Prezentace vysledkn

6) Ucinéni rozhodnuti

Obrazek ¢. 6: Proces marketingového vyzkumu (Zdroj: Vlastni zpracovani dle: 25)

Prvnim krokem marketingového vyzkumu je definice problému a cile vyzkumu.
Nejdulezitéjsi ¢asti celého projektu je definice problému. Od této Casti se pak odviji
vSechny dalsi ¢asti a kroky tohoto vyzkumu. Spravna definice problému tedy mize zabrat
téméf polovinu potiebného casu projektu, ale pokud je zpracovana spravné, tak
vV kone¢ném dusledku Setii nas Cas i1 financ¢ni prostiedky. Tento problém nesmi byt
definovan ani moc §iroce, ale ani moc tzce, aby nedochazelo ke sbéru velkého mnozstvi
irelevantnich dat, ale zaroven ani k jejich nedostatku. V navaznosti na definovany
problém pak urcujeme jeden nebo vice cili vyzkumu. Soucésti tohoto kroku je také
definice vyzkumnych hypotéz. Tyto hypotézy jsou jakymsi typem piedpokladu, které

ovéfujeme nebo vyvracime na zaklad¢ ziskanych informaci. (24, s. 79)

Druhym krokem pfipravné etapy, je priprava planu vyzkumu. Vtomto kroku
specifikujeme zvolené zdroje dat, nastroje a metody vyzkumu, velikost dotazovaného

vzorku a metody kontaktu. (25, s. 80)

V tomto tfetim kroku vyzkumu dochédzi ke sbéru potiFebnych dat a jednd se o
nejnakladnéjsi ¢ast projektu z hlediska financi i potfebného casu. Sbirand data mizeme
rozd¢lit na dvé hlavni ¢asti, a to na primarni a sekundarni data. Primarni data jsou
sesbirdna nami provadénym marketingovym vyzkumem a mame u nich jistotu, ze jiz
nebyla zpracovana nékym pred nami. Sekundarni data jsou naopak vysledky, které byly
zjistény a zpracovany nékym pied nami a my si tato data pouze vypuajcime. Pro vyzkum
s ohledem na pouzité metody je vSak nutno vychazet jak z primarnich, tak i sekundarnich
dat. (24, s. 96)

Ke sbéru primarnich dat slouzi mnoho kvantitativnich a kvalitativnich metod. Mezi
kvantitativni metody se zahrnuje standardizované pozorovani, standardizovana archivni

analyza, standardizovany experiment a nejpouzivangj$i metoda standardizované
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dotazovani. Mezi kvalitativni metody sbéru dat patii nestandardizované dotazovani,
nestandardizované pozorovani a nestandardizovany experiment. Kvalitativni se od
kvantitativni li$i zejména otevienosti moznych odpovédi, kdy ziskavame komplexné&jsi
pohled zkoumaného vzorku osob. (28)

K dal§imu, a to ¢tvrtému kroku marketingové analyzy, jiz musime mit pfipraven a
sesbiran dostatek primarnich a sekundarnich dat. Ke zpracovani téchto ziskanych
kvantitativnich dat pouzivdme rtizné statistické metody, mezi které mizeme zahrnout
naptiklad interval spolehlivosti, miru zavislosti mezi proménnymi nebo smérodatnou
odchylku atd. V ptipadé kvalitativnich dat se pak zaméfujeme spiSe na nalezeni
kontextualnich vazeb mezi kategoriemi nez na Cetnosti vyskytu. Pouzité metody analyzy

tak vzdy zavisi zejména na typu vyzkumu, zdrojich dat a zvolenych hypotézach. (24, s.

110-130)

Patym krokem je prezentace zjiSténych vysledki. Tato prezentace predava zadavateli
strukturované informace o zadani, pribéhu a vystupech z provedeného vyzkumu a mtize
byt bud’ to pisemnd nebo ustni. Dllezitym aspektem je srozumitelnost a pochopeni se
mezi zadavateli vyzkumu a tymem, ktery tento vyzkum zpracoval a prezentuje jeho
vysledky. (24, s. 147)

Poslednim krokem marketingového vyzkumu je u€¢inéni rozhodnuti. Tato rozhodnuti se
musi zakladat na informacich zjiSténych pfedchozim vyzkumem. M¢la by zaroven mit
logickou strukturu vychazejici ze zadani a cile vyzkumu. Rozsah téchto doporuceni by
mél byt pomérné zavisly na poctu cild a hlavnich hypotéz, aby zadavatel nemél pocit

nekvalitné odvedené prace. (24, s. 146)
Testovani hypotéz

Hypotézu neboli ptedpoklad mlZeme chapat jako urcitou domnénku. MiZeme se
naptiklad domnivat, Ze $patné pocasi motivuje lidi k nakupu nabytku, nicméné bez
podlozenych vysledkii to nemlzeme s jistotou urcit. Proces slouzici k takovému
oveéfovani spravnosti, ¢i nespravnosti vyslovené hypotézy se nazyva test statistické
hypotézy, jehoz podklady tvoii odpovédi od dotazovanych respondentii. V této praci bude
pro testovani hypotéz pouzit test Chi kvadrat, na zaklad¢ jehoz vysledkli potvrdime ¢i

vyvratime hypotézy. (26)
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Pro samotné testovani hypotéz musime nejprve urcit nulovou hypotézu Ho, coz je nami
vysloveny ptedpoklad o urcité charakteristice nebo tvar rozdéleni zakladniho souboru.
Nasledné musime urcit alternativni hypotézu Hi, ktera je pravym opakem Ho neboli

hypotézy nulové, a ktera bude v pfipadé nepotvrzeni nasi prvni domnénky platit. (26)

Dalsi krok je ur€eni hladiny vyznamnosti, coz znac¢i procentualni Sanci na chybu prvniho
stupné. Tato hladina se vétSinou urcuje ve vysi 95 %, coz znamend, ze pfi testovani
hypotéz mame 5% Sanci na chybu prvniho stupné. (26)

Déale musime urcit testové kritérium T, coz piedstavuje nahodnou veli€inu zavislou na
nahodném vybéru (statistiku) a uréime ji z vybérového souboru. K provedeni testu je tak

vzdy nutné znat rozdéleni testového kritéria pti platnosti nulové hypotézy. (26)

¥ = ii (ny —n'y)”
n,ij

i=1 j=1
Vzorec ¢&. 1: Testové kritérium (Zdroj: 26)
V neposledni fad¢ je pak urceni kritického oboru W, coz piedstavuje mnozinu vSech ¢isel
vétSich nez kritickd hodnota, jenz mluvi ve prospéch alternativni hypotézy. Nasledujici

vzorec ¢. 2 tedy urcuje kritickou hodnotu. (26)
)(12—01 ((T‘ - 1)(5 - 1))
Vzorec & 2: Kriticka hodnota (Zdroj: 26)

Jestlize tedy bude kriticka hodnota vyssi neZ testové kritérium, tak vyslovenou hypotézu
Ho nezamitame, ale pfedpokladame nezavislost znaku. (26)

ni*nj

!
n;; =
ij n

Vzorec & 3: Vypodlet hodnoty ocekavané ¢etnosti (Zdroj: 26)

1.45 SWOT analyza

Zavrsenim kazdé strategické analyzy podniku by méla byt SWOT analyza. Tedy
diagnoza silnych a slabych stranek podniku a shrnuti hrozeb a moznych pfilezitosti pro
tento podnik. Tato analyza by méla byt uskuteénéna az na samotném konci, jelikoz ze
vSech ptredchozich zjisténi a poznatkil o vnitinim a vnéjSim prostfedi podniku miiZze ¢erpat

podklady. (19, s. 97)
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Samotny nazev SWOT analyza vychazi z hlavnich faktord, které sledujeme a jednotliva
pismena znali sledované faktory. Témito faktory jsou S — strengths (silné stranky a
prednosti firmy), W — weaknesses (slabé stranky firmy a jeji nedostatky), O —
opportunities (piilezitosti pro podnik), T — threats (mozné hrozby z vné&jsiho prostiedi).
Tyto klicové faktory jsou pak slovné charakterizovany a ohodnoceny ve c¢tyfech

kvadrantech tabulky SWOT (viz obrazek €. 6). (18, s. 84-85)

SWOT analyza nemusi byt vyuzivana a sledovana pouze v daném okamziku jejiho
vzniku, ale miize mit i retrospektivni charakter. Pokud je tato analyza pro n¢jaky subjekt
periodicky zpracovavéana v del$Sim ¢asovém horizontu, miize pak pozorovateli napiiklad

ukazat, zda slabé stranky byly v prub¢hu ¢asu eliminovany, nebo zda naopak piibyvaji.

(19, s. 99)

Vycet silnyeh stranek

Silné stranky jsou veskeré pozitiva a
piednost: dancho podniku, které mu
pomahaji uspét v konkurenénim boji.
Miuzeme sem zahrnout napiiklad
finanéni zabezpeceni, schopnost
managementu, jedmecnost produkiu
atd.

SIW Vyéet slabych stranek

Tvka se negativnich vlastnosti
podniku nebo procesi které déla
ipatné nebo hiife nez konkurence.
Jako slabé stranky nmizeme brat
zhorsujici konkurenéni postaveni,
neinovatovnost a zastaravani
technologii, $patny marketing atd.

Vycet prilezitosti

Zde popisujeme soucasne nebo
budouci mo#nosti a piilezitost: pro
rozvoj firmy a zlepseni jejiho trzniho
potencialu. Mezi mozné piilezitost:
zahrnujeme napiiklad vstupy na nove
trhy, potencial nistu soucasného trhu,
nebo blizici se zanik konkurenéniho

podniku atd.

Vycet hrozeb

Hrozby pfedstavuyi mozné piekazky
pro plynuly chod podniku, nebo jeho
mozny zanitk v navaznosti na né. Za
hrozby miizeme povazovat mnoho
faktoni jako je pomalejii mst trhu,
vstup noveho konkurenta, nepiiznivou
staini politiku atd.

Obrazek ¢. 7: Tabulka SWOT analyzy (Zdroj: Vlastni zpracovani dle 19, s. 98)
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2 ANALYZA PROBLEMU A SOUCASNE SITUACE

Tato kapitola je zaméfena na samotnou analyzu vnitintho a vnéjSiho prostiedi
planovaného podniku na zaklad¢ teoretickych podkladl z piedchozi kapitoly.
V jednotlivych nésledujicich ¢astech budeme postupné prakticky zpracovavat SLEPTE
analyzu, Porteriv model, McKinsey model 7S, marketingovy vyzkum a na zavér SWOT
analyzu planované¢ho podniku. Sbér dat marketingového vyzkumu bude realizovan na
zaklad¢ dotaznikového Setfeni potenciondlnich zakaznikii. Soucasti kazdé z téchto

podkapitol bude také shrnuti jejich vysledki, které budou zjistény.
2.1 SLEPTE analyza

Jako prvni analyzu pro zkoumani vnéjSich faktorti pisobicich na podnik pouzijeme
SLEPTE analyzu. V této analyze se zamé&fujeme na jeji hlavni faktory, které jsou socialni,

legislativni, ekonomické, politické, technologické a ekologické.

2.1.1 Socialni faktory

k celkovému poctu obyvatel a slozeni této populace podle jejich pohlavi a véku.
Nasledujici tabulka ¢. 1 zobrazuje vyvoj obyvatelstva v Jihomoravském kraji v prubéhu
poslednich 5 let. Vzhledem k tomu, Ze podnik se bude nachézet v tomto kraji a jeho hlavni
skupina zakaznikt pfi zalozeni by méla byt z tohoto kraje, jedna se o dilezitou informaci
pro moznou uspéSnost podnikatelského planu. Nicméné tito obyvatelé nebudou v del§im
Casovém obdobi jedini potencionalni zakaznici vzhledem k vyuZzivani online prodeje, a
proto je pti priprave expanze do dalsich kraju dilezité zmapovat demograficky vyvoj celé
populace v Cesku.

Tabulka ¢. 1: Demografické rozloZeni populace Jihomoravského kraje (Zdroj: Vlastni zpracovani dle 20)

Rok 2016 2017 2018 2019 2020

Pocet lidi k 31. 12. 1178812 | 1183207 1187 667 1191 989 1195 327

Ve véku 0-15 192 047 195 874 199 298 202 289 204 539
16-65 778 102 773 483 769 538 766 023 763 952
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66 a vice 208 663 213 850 218 831 223 677 226 836
Muzi 577 723 580 152 582 516 585 254 587 462
Zeny 601 089 603 055 605 151 606 735 607 865
Priamérny vék (roky) 42,2 42,3 42,4 42,5 42,6

Z piedchozi tabulky €. 1 vyplyva, ze zastoupeni zZen v Jihomoravském kraji je vySsi nez
zastoupeni muzil, Coz muize byt pro nas podnik lehce ptiznivy faktor, jelikoZ je obecné
znamo, ze zeny za zkréasleni jejich domovil utraci vice penéz nez muzi.

Dals$im zajimavym ukazatelem, ktery mtizeme z tabulky vypozorovat, je primérny veék
obyvatelstva. Zde mtzeme vidét v pribéhu let mirné zvySovani, coz indikuje starnuti
populace. Jelikoz planovany podnik se bude orientovat pfedev§im na zakazniky ve
vékovém rozmezi cca 18-55 let, zahrnul jsem do hlavni kategorie osoby od 15 let. U
téchto osob je velmi pravdépodobné, ze v nasledujicich nekolika letech budou zatizovat
vlastni bydleni a stavaji se tak nasimi potencionalnimi zdkazniky. U této hlavni sledované
skupiny lidi mizeme v tabulce sice vidét lehky pokles, ale ten neni nijak zasadni a nem¢l
by v blizké budoucnosti ovlivnit pokles poptavky.

Dalsim dulezitym faktorem pro planovany podnik je pocet nové dokoncenych domt a
byt v tomto kraji. U nového domu nebo bytu je velka jistota toho, ze jeho majitelé ho
budou v nasledujicich letech vybavovat, a pro nas tak vznika pfilezitost prodeje.
Osvétleni je totiz nezbytnou souéasti kazdého domu nebo bytu. M¢li bychom zde také
brat v potaz mozné dokoncené rekonstrukce domt a bytl, kdy vlastnici vétSinou
vyménuji vSechen nabytek vcetné osvétleni. Bohuzel tato data o rekonstrukcich jsou
velmi téZké ke sledovani a neexistuje jejich piesnd databaze. V nasledujici tabulce €. 2
muzeme tedy sledovat Slety vyvoj dokoncenych domil a byt na izemi Jihomoravského
kraje.

Tabulka ¢. 2: Podet nové dokoncenych bytii a domi na izemi Jihomoravského kraje (Zdroj: Vlastni zpracovani
dle 20)

Rok 2016 2017 2018 2019 2020
Rodinné domy 1791 2003 2218 2 363 2324
Bytové jednotky 1237 1529 1562 1689 1235
Celkem novych byti 3833 4 236 4 447 4719 4 451
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Pti pohledu na pfedchozi tabulku mizeme kromé posledniho sledovaného roku vidét
trend ristu nové dokoncenych byti. Jelikoz pocet nové dokoncenych bytli mize mit
velmi piiznivy vliv na nase potencionalni prodeje, mizeme fict, ze tento rostouci trend

staveb je pro nas podnik potencialni pfileZitost.
2.1.2 Legislativni faktory

V Ceské republice je podnikani dano mnoha legislativnimi faktory. Podnik se musi Fidit
mnoha zékony, vyhlaskami, nafizenimi a raznymi dal§imi pravné danymi normami.
Vzhledem k tomuto obrovskému mnozstvi pravnich faktord je nutno védét, které jsou pro
podnik zasadni, at’ jiz v ohledu placenych dani, ochrané osobniho vlastnictvi, ochrané

zivotniho prostiedi atd. Mezi zasadni zakony, kterymi se bude naSe spole¢nost fidit patii:

e zakon ¢. 90/2012 Sh., o obchodnich korporacich

e zakon €. 89/2012 Sb., obCansky zdkonik

e zékon €. 262/2006 Sb., zakonik prace

e zakon ¢. 586/1992 Sb., o danich z piijmi

e zakon €. 280/2009 Sb., danovy fad

e zékon €. 586/1992 Sb., o danich z pfijmi

e zakon ¢. 235/2004 Sb., 0 dani z ptidané hodnoty

e zakon €. 589/1992 Sb., o pojistném na socialni zabezpeceni a piispévku na statni

politiku zaméstnanosti

e zdkon €. 592/1992 Sb., o pojistném na vSeobecné zdravotni pojisténi

e zakon €. 112/2016 Sb., o evidenci trzeb

e zakon €. 634/1992 Sb., o ochran¢ spotiebitele

e vyhlaska ¢. 50/1978 Sb. o odborné zptisobilosti v elektrotechnice

e zakon €. 526/2020 Sb. o technickych pozadavcich na produkt
Kromé téchto zadkonl musi v soucasné situaci kvuli nemoci COVID-19 vsichni
podnikatelé také sledovat aktualni vyvoj vladnich natizeni. V soucasnosti mize jeden den
byt zavedena néjaka povinnost ohledné opatfeni a druhy den toto opatieni mize byt uplné
jiné. Zaroven za nedodrzeni nékterého z opatieni muze byt podnikatel pokutovan stejné

jako u nedodrZeni jinych pravnich zdkond.
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Mezi dalsi velmi zajimavy legislativni faktor patii primérma doba zaloZeni podniku v CR
ajinde v Evropé. V Ceské republice zalozit podnik trva dle portalu statista.com necelych
25 dnti, ¢imz se nase republika v evropském méfitku umist'uje na 4. nejhorsi pricku.
Naopak nejlépe se umist'uji staty jako Dansko nebo Holandsko, kde tato doba ¢ini 3,5
dne. Pro podnik zamé&fujici se pouze na Cesky trh tato zajimavost sice nejSpise nema velky
vyznam, nicmén¢ pro podnikatele planujiciho zaméfeni na vétsi ¢ast Evropy to miize byt

velice pfinosna informace, kde nejlépe zalozit dalsi podnik, popiipadé provozovnu. (21)
2.1.3 Ekonomické faktory

Jako zékladni ekonomicky faktor ovliviiujici celou nabidku a poptavku po zbozi v Ceské
republice slouzi meziro¢ni rust nebo pokles HDP. Ukazatel HDP neboli hruby domaci
produkt zndzoriuje v penéznich jednotkach veskeré vyrobené zbozi a sluzby na Gizemi
daného statu. Pokud se podivame na tabulku ¢. 3, mizeme si béhem let 2016 az 2019
povsimnout rostouciho meziro¢niho HDP az do okamziku pfichodu nemoci COVID-19
na zacatku roku 2020. Rok 2020 zaznamenal hlavné diky vladnim restrikcim a riznym
omezenim meziro¢ni pokles necelych 6 %, coz pro naSi ekonomiku znamenalo velky
zasah. V pribéhu minulého roku 2021 pak sledujeme opét mirny meziro¢ni riist, coz ale
stale neznamend, Ze by se naSe ekonomika dostala na ptedkovidovou Groven.

Tabulka ¢&. 3: Vyvoj HDP v CR za poslednich 5 let (Zdroj: Vlastni zpracovani dle 22)

Rok 2016 2017 2018 2019 2020

Meziro¢ni rist | 2,3 % 4,6 % 29% 2,4% -5,6 %

Nicméné pokud si ekonomika tento rlst zachova 1 na dale a bude se opét vracet do
kladnych hodnot, ptfedpoklddam, ze pro nas podnik by to mohla byt velka ptilezitost pro
uspéch na trhu, ktery tak byl ocistén od slabsich konkurentd. Zaroven u naseho
zamysleného produktu mizeme predpokladat jeho nutnost a lidé ho tak budou kupovat i
V neptiznivéjsi dobé.

Dal8im faktorem plsobicim na podnik je zdanéni zisku. Tento zisk je tvofen rozdilem
mezi piijmy z prodeje vyrobkl a sluzeb a ndklady na n€ vynaloZzenymi. To V soucasnosti
u pravnické osoby spole¢nosti s ruéenim omezenym ¢ini 19 % a pfi vyplaceni podilu na
zisku majiteli dalSich 15 %. V piipadé, ze podnik bude mit zaméstnance, tak potom

naklad neni pouze mzda tohoto pracovnika, ale i odvadéni socialniho a zdravotniho
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pojisténi zaméstnavatelem. Vyznamné jsou pak i dal$i dan¢ jako silni¢ni pfi provozu
firemnich aut atd.

Jelikoz mtj zamysleny podnik potiebuje k vyrob¢ a skladovani néjaké prostory, musime
také védet, jak se pohybuji ceny ndjmu za tyto prostory v Jihomoravském kraji. Pfesnéji
tyto prostory hleddme v misté mého bydlisté, ¢imz je Hodoninsko.

Dale musime pfihliZet i na souc¢asné a mozné budouci trokové miry. I kdyz si nas podnik
na zacatku existence dokaze vystacit s jednoduchymi stroji, je potieba védét kde a jak
tento kapital ziskat. JelikoZ momentaln¢ na trhu zaznamenavame velky rast irokovych
sazeb, bude v soucasnosti vhodné&jsi vyckat a pokusit se zezacatku financovat z vlastnich
zdrojii. Je nutné myslet na zakladni zasoby materialu, které jsou nezbytné pro zacatek
vyroby. Se zvySujici se produkci musime pocitat s drzenim vétSiho obnosu penéz v
materialu. Nicméné do budoucna se podnik ur¢ité nevyhne ani vét§im investicim do

vykonngéjsich stroju, které by jiz mély byt financovany bankovnimi uvéry.
2.1.4 Politické faktory

Politickym faktorem je mysSlena politicka stabilita statu. Tato stabilita pak navazuje na
vyspélost statu a jeho ekonomiky. Vzhledem k podnikatelské sféfe ma tato politika
zasadni vliv na schopnosti ristu a stability podniku. Pokud nova o¢ekévana vlada nebude
podporovat stavajici podniky a bude je naptiklad vice danové zatézovat, hrozi jim pak
moznost zaniku kvilli neschopnosti tyto nové dané platit.

Je tedy potieba aby kazda, at’ uz stavajici ¢i nove nastupujici vlada pfi noveé vytvorenych
zakonech jasné definovala a formulovala jejich vyklad a piedesla tak jejich dvojimu
vykladu. Zaroven by ani nemély byt zakony ze strany statu Casto ménény, aby
nedochazelo ke zbytecnym nakladlim pro podnik, naptiklad v podobé skoleni.

Dalsim dilezitym faktorem je nakup zbozi ¢i jeho prodej v jinych Clenskych statech
Evropské unie, ke kterému je potieba toto Glenstvi. Clenstvi v EU ptedstavuje volny
pohyb zboZi a bezcelni zonu pro vSechny staty. Nicméné z nedavné historie vime, Ze ani
toto Clenstvi nezarucuje bezproblémovy pohyb zbozi, kdy na zacatku roku 2021 kvili
probihajici pandemii byla uzaviena vétSina hranic clenskych stati EU a pohyb zboZi mezi

staty byl velice omezen.
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2.1.5 Technologické faktory

Technologie v dnesnim svété hraji velmi vyznamnou roli a tempo jejich rozvoje se
neustale zvySuje. Zatimco pred par lety jsme si nedokazali predstavit, jak nckteré
Strojova vyroba je nejenom rychlej$i neZ manudlni, ale také daleko piesnéjsi, cozZ je
potieba zejména u elektroniky.

Nicméné u naseho podniku technologie na zac¢atku nemusi hrat az tak velkou roli. Jelikoz
se jedna 0 pomérné jednoduché produkty, posta¢i nam pro zaéatek ruéni stroje, jako jsou
napiiklad vrtacka ¢i pila. S postupnym rozSifovanim nabizeného sortimentu, kdy
produkty musi byt stale vice konkurence schopné se vSak ani nas§ podnik nevyhne nakupu
lepsich a drazsich stroja. Tyto stroje pak budou schopny vyrabét vice za méné penéz a
diky tomu mizeme ziskat velkou konkuren¢ni vyhodu. Nejdilezitejsi je vSak spravné
nacasovat pofizovani téchto strojli, abychom je dokazali vyuzit na jejich plnou kapacitu.

Kazdopadné veskeré investice do technologii jsou zavislé na rustu firmy.

wewvr

materialu, komunikaci s dodavateli a zakazniky, ale i k samotnému prodeji produktii na
e-shopu. Dale pak je internet potieba pro elektronickou evidenci trzeb nebo spravu
socialnich siti a reklamy. S internetovym pfipojenim souvisi i informacni systém, ktery
bude podnik vyuZivat. Je dllezité, aby tento systém dokézal obsdhnout v§echny agendy,
které¢ podnik ke svému fungovani potiebuje, at’ uz jde o samotné fizeni vyroby nebo

evidenci objednavek spolu s vystavovanim faktur atd.
2.1.6 Ekologické faktory

V dnesnim rychlém svété je vétSina véci a produktd vyrabéna spise s cilem kratkého
vyuziti, vyhozeni a nahrazeni novym produktem. Jako hlavni ptiklad tohoto chovani
muzeme oznacit elektroniku, ktera ma vétSinou zivotnost v fadu 2-3 let. U naSeho
planovaného oboru nabytku, kam osvétleni spada, miizeme napftiklad u spolecnosti IKEA
vidét, ze zivotnost jejich nabytku je pramérné 5-10 let a pak jiz nedokaze tak dobie
slouzit.

Nicméné se mezi lidmi v poslednich letech zadala stale vice rozmahat myslenka o

udrzitelnosti a ekologii. Nékteti lidé se tak jiz snazi naptiklad elektroniku udrZovat
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VvV provozu co nejdéle a zbyte¢né ji nevyménovat. Stejné tak to mizeme sledovat i u
nabytku, kdy lidé stale Castéji potizuji kvalitni nabytek, ktery jim bude slouzit po cely
zivot. Presné tento typ mysleni mam v planu vyuzit i v piipadé mého planovaného
podniku, ktery se bude zaméfovat na materialy, jenz se daji znovu opravit a pouZit.

Dale je stale vice kladen diraz na moznost recyklace starych vyrobka nebo pouzitych
materidlti pii vyrobé. To bude samoziejmé u obou nami nejvice vyuzivanych materiala
mozné. U kovu, ktery se stane odpadem je moznost jej znovu pietavit na uziteCny
material. Dfevo je zpohledu ekologie velice snadno rozlozitelné v ptirodé.
Samoziejmosti pak bude ekologické baleni produkti pouze za pomoci papiru a kartonu

bez pouziti plasti.
2.1.7 Souhrn SLEPTE analyzy

Z ptedchozi analyzy socialnich, legislativnich, ekonomickych a politickych faktort
vyplyva, Ze souCasna situace je velmi ovlivnéna a ovliviiovana stdlym plsobenim

koronavirové pandemie.

V ptipad¢ socialnich faktori se jedna zejména o velky pokles HDP, ze kterého se jesté
naSe republika potadné nevzpamatovala. Déle pak soucasné vysoké urokové miry, které
ovliviuji dokoncovani novych domi a bytl, kde je nejvétsi pravdépodobnost prodeje. U
legislativnich faktorti je pak nejveétSim problémem neustdld zména vladnich natfizeni a
nutnost jejich denniho sledovani, aby podnikateli nebyla udélena pokuta za jejich
nedodrzovani. Dal$im faktorem, ktery byl velice ovlivnén pandemii je stav ekonomiky
statu. Mizeme zde v roce 2020 pozorovat obrovsky pokles meziro¢niho ristu HDP, ktery
se dostal do zapornych hodnot. Tento pokles znaci snizeni vyrabéného mnozstvi produktii
a sluzeb, coZz pak vnavaznosti ovlivnilo napfiklad nezaméstnanost. Momentalni
politickou situaci miizeme hodnotit znaéné kladné, a to zejména diky podzimnim volbam,
kdy se po 4 letech zménila vladnouci strana, kterda ma potencial zménit situaci podniki
K lepsimu. Zaroven je zde jistota, ze dalsi volby a zména vladnouci strany prob¢hne opét
az vroce 2025. Technologické faktory budou podnik ovliviiovat zejména v dlouhém
obdobi, kdy bude naristat pocet konkurence v oboru a bude tak nutnost investic do
lepsSich strojti, zajiStujicich konkuren¢ni vyhodu. Poslednim sledovanym faktorem je
ekologie. U ekologickych faktorti zalezi zejména na vybéru dodavatele dieva, ktery by

mél splnovat certifikaci FSC. Dale je pak nutné snazit se u vsech procesii v podniku
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dodrzovat pravidlo udrzitelnosti. Ve vysledku to tedy znamend, Ze podnik se ve vSech
ohledech musi snazit neplytvat zdroji a naptiklad vznikly odpad pfi baleni znovu vyuzivat

jako vypln atd.
2.2 Porteruv model

Tato kapitola se tyka analyzy vné&jSiho prostiedi za pouziti Porterova pétifaktorového
modelu konkuren¢niho prosttedi. Postupné si tedy rozebereme vyjednavaci silu
dodavateli a zdkaznikli, hrozbu vzniku nové konkurence, hrozbu ze strany moznych

substitutd, a predevsim se zamétime na stavajici konkurenci na trhu osvétleni.
2.2.1 Vyjednavaci sila dodavatelu

Vyjednavaci sila kazdého dodavatele vzdy zavisi na jeho velikosti oproti odbérateli a také
na dulezitosti dodavané¢ho materialu. V ptipadé, Ze se jedna o material jako je naptiklad
ocel nebo dievo, existuje na trhu opravdu velky pocet dodavateld, ktefi jsou schopni tuto

poptavku uspokojovat.

V ptipadé naseho podniku budou dva zékladni dodavané materialy dievo a kov. U dfeva
musi byt kladen velky daraz na jeho kvalitu. Materidl musi byt spravné vysusen,
uchovavan a piepravovan, aby nedoslo vlivem rozdilnych teplot a vlhkosti k jeho
znehodnoceni. Timto znehodnocenim u dfeva chdpeme zejména prohnuti vlivem vlhkosti
nebo vyblednuti vlivem pfimého slune¢niho svétla. Z tohoto ditvodu je dilezité vyhledat
vétsi mnoZstvi dodavateld potfebného dieva, otestovat si jejich kvalitu a poté vyjednavat
o cend. Nicméné jak pisu na zaGatku této kapitoly, na izemi Ceské republiky je mnoho
kvalitnich dodavateld tohoto materialu a nebude proto v tomto ohledu jejich vyjednavaci
pozice vuc¢i nasi tak silnd. Neméli bychom ale zapomenout ani na planovanou

ekologi¢nost nasi firmy a dodavatel tohoto dfeva by mél splitovat certifikaci FSC.

U druhého hlavniho pouzivaného materidlu oceli je situace pro nas podnik jesté
ptiznivéjsi. Jelikoz se jednd o standartni ¢ernou ocel, neni zde kladeny nikterak vysoky
diraz na jeji kvalitu, jelikoz téméft vSichni prodejci nabizi totoznou kvalitu oceli. Jedinym
vyjednavacim faktorem tedy u tohoto materialu bude jeho cena a flexibilita dodavatele

reagovat na nase objednavky.
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Jako ptedposlednim dilezitym materialem, ktery bude pouzivan v mém podniku, jsou
ruzné elektrické kabely, pfipojky, vypinace atd. U téchto komponentl stejné jako u
predchoziho materialu existuje na trhu velkd konkurence. Tento material bude predevsim
odebiran v malych mnozstvich na rozdil od dfeva a pribézna zména dodavatele nebude

vyzadovat nikterak velké usili ani finan¢ni naklady.

Poslednim klicovym materidlem budou kartonové krabice a vypliiovy material. Krabice
se v dnesni dob¢ daji koupit témet v kazdém papirnictvi. Nékteré se dokonce specializuji
na prodej recyklovanych krabic, ¢imZz mizou firmé pfinést dalsi body k udrzitelnosti a
ekologii. Vzhledem k témto skute¢nostem predpokladam velmi malou vyjednavaci silu

téchto dodavateld.
2.2.2 Vyjednavaci sila zakazniki

Jako hlavni potenciondlni zakazniky pro mij planovany produkt vidim mladé rodiny,
které aktualné dokoncuji stavbu jejich nového rodinného domu, poptipadé nove zatizuji
byt. Je proto dilezité pochopit, jak tito zakaznici mysli a jaké maji potfeby. Nicméné
nasim potencionalnim zakaznikem miize byt téméf kdokoliv. Vyjednavaci sila vSech
zakaznikl tedy bude zaloZena pfedevSim na jejich nutnosti vybaveni domu ¢i bytu

kvalitnim osvétlenim a také na jejich finan¢nich moZnostech.

Pokud se bude jednat spiSe o zakaznika, ktery nepfemysli o udrzitelnosti a svétla v domé
bere pouze jako nutnost, bude jeho vyjednavaci sila velmi vysoka. Tito zakaznici maji
totiz v Cesku na vybér z velkého mnozstvi obchodnich domii jako jsou IKEA, Sconto
nabytek, rizna elektra atd. Stejné tak tomu bude i u zakazniki, jejichZ ptijmy nedosahuji
primérné hrubé mzdy v Cesku a nase osvétleni se pro né bude jevit jako zbyte&ny luxus.
Nicméné v ptipad¢ druhého typu zdkaznika, ktery ma pottebu si diim vybavit kvalitnim
nabytkem, vice pfemysli nad ekologii a udrzitelnosti, K tomu se ptijmy pohybuje spise
nad primérnou mzdou a rad podporuje Ceské regionalni vyrobce, nebude jiz jeho
vyrobcl osvétleni, a jest¢ menSim mnoZstvim vyrobcl zaméfujicich se na ekologii a
udrzitelnost. Zaroven tito lidé budou mit moznost navstivit podnikovou vyrobu osobn¢ a
podivat se tzv. ,,pod poklicku®, jak se jejich produkty vyrabi a Ze se opravdu snazime ve

vSech ohledech byt udrzitelni.
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Jako poslednim potenciondlnim zakaznikem bych uvedl spolecnosti zabyvajici se
vystavbou developerskych projektii ¢i bytovych domt. Tyto spolecnosti dost Casto
navazou uzkou spolupraci s jednou firmou, kterou mési¢né zasobi pozadovanym
mnozstvim vyrobkd. Tento typ zakaznika bude mit z mého pohledu obrovskou
vyjednavaci silu, jelikoz se mize jednat o velké kontrakty uzavirané na nékolik let
doptedu. Tito zdkaznici budou tlacit pfedevSim na snizeni ceny a zaroven udrzeni kvality.
Nicmén¢ pii zahajeni vyroby a béhem prvnich nékolika let nepfedpokladam osloveni tak

velkymi a silnymi firmami.
2.2.3 Hrozba vzniku nové konkurence

Hrozba vzniku nové konkurence u tohoto typu podniku je pomérné vysoka. Zejména
pokud se podivame na nové trendy ve spoleCnosti jako je napiiklad udrzitelnost
pouzivanych materidld. Nicméné 1 pies to existuji urCité bariéry, které témto
konkurentiim budou branit pfi vstupu na trh.

Jako prvni bariéru pro vstup konkurence vidim nutnost mit kvalifikovaného elektrikate,
ktery spliiuje zakonem danou vyhlasku 50/1978 Sb. o odborné zpusobilosti
v elektrotechnice. Tato vyhlaska stanovuje zékonem povinné vzdélani a ur€itou praxi
V oboru pro samostatné vykonavani prace s elektrickym proudem. V dnes$ni dobé, kdy se
na elektrikafe ¢eka nékdy i né€kolik mésicti, neni tedy lehké sehnat ¢lovéka, ktery mize
sam vyrabét elektricka zafizeni a pak je dale voln¢ prodavat. V tomto vidim velkou
vyhodu, jelikoz muj tatinek je elektrikaf a vSechny tyto pozadavky spliuje. (23)

Jako druhou bariéru pro vstup konkurence na trh je samotny navrh a design svétel. Pti
velké soucasné existujici konkurenci je velmi téZké vytvoftit néco nového a originalniho.
V ptipadé nové firmy je pak nutnost odliSovat se od konkurence i né¢im tak jednoduchym

jako je nezaménitelny design a vzhled.

Nicméng i vzhledem k témto dvéma faktorim, které piisobi v prospéch podniku je jasné,
ze nova konkurence bude vznikat vzdy. Zejména pokud se tento novy trend vice rozsifi

mezi lidi a zvysi se tak jejich zajem.
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2.2.4 Hrozba substituta

Stejn¢ jako u vsSeho dostupného nabytku na trhu, je 1 v oblasti osvétleni obrovska
konkurence. Tato hrozba je zasadni zejména od velkych obchodnich domd, které se
dokézou s cenami dostat opravdu nizko. OvSem vzdy je potfeba vybrat spravného
zakaznika, na kterého budeme sméfovat reklamu a kterého budeme piesvédcovat o
nakupu.

Dalsim hrozicim substitutem budou mali domaci kutilové, ktefi sice nebudou mit
certifikaci pro praci s elektronikou, ale i pfes to se mohou pokusit mtj produkt napodobit
v domacich podminkach. Tito lidé si namisto specializované firmy toto osvétleni vyrobi

doma sami za nizsi naklady, ale s uréitym rizikem a jako inspiraci pouziji nas e-shop.
2.2.5 Stavajici konkurence

Hrozba ze strany stavajici konkurence je uzce spojena s moznosti substituce. Je proto
potieba velkého odliseni se od stavajicich produkti, které nabizeji velké obchodni domy.
Prvnim velkym odliSeni se bude vlastni design nabizenych produktt a druhym pak pfib&éh
firmy. JelikoZz konkurenci mize byt téméf kazd4d prodejna elektra, bude potieba
spravnych zptisobem toto odliSeni pojmout. Pfibéh mé firmy bude zaloZen na poctivém
ruénim femeslu z Moravy a na vidiné udrZitelnosti, jez dnes nabyva stale vétSiho

vyznamu.

Mezi hlavni stavajici konkurenty bych zahrnul velké obchodni domy jako je napiiklad
IKEA nebo Sconto nabytek, nachazejici se na okraji Brna. Tyto nadnérodni spole¢nosti
dokazou diky své sile a velikosti nabidnout velmi nizké ceny a obrovskou rozmanitost
tvar, urceni atd. Zaroven tyto obchody prodéavaji i ostatni nabytek do domu a zakaznici
si tak velmi ¢asto vybavi cely dim v jednom obchodé. Z toho plyne, Ze se nespecializuji
pouze na jeden typ produktu a nemusi tedy dokazat kazdému zakaznikovi nabidnout
presné to, co potiebuje. Dalsim problémem téchto firem je, Ze jejich vyrobky jsou témer
vzdy vyrabény v zahranici, kde je jejich vyroba sice levnéjsi, ale prichazi tak o prestiz
nabizeni pouze tuzemskych produktd, jejichZ koupé podporuje rozvoj podnikani v Cesku.
Jako poslednim slabym mistem vidim komunikaci na socidlnich sitich a e-shopovy
prodej. Napiiklad u IKEA mizeme obcas narazit na reklamu na internetu, ale tato reklama

neni urcena pouze pro Cesky trh a ztraci tak to jeji ,,sdélované poselstvi“. Stejné tak i

52



nakup na e-shopu neni tak intuitivni, jak by mél byt, neni moznost zvoleni si né&jaké
specifické konfigurace, posledni dobou jsou velké vypadky ve skladovych polozkach a
napiiklad moznost reklamace pii koupi pies e-shop je velmi komplikovana. Z mé vlastni
zkuSenosti pfi nakupu na internetovych strankach této firmy a naslednou reklamaci

Spatného produktu vim, jak tézky tento proces je.

Dalsim velkym konkurentem je svet-svitidel.cz. Tato stranka je provozovana spole¢nosti
Donoci s.r. 0. a jedna se o dalsi velkou spole¢nost zabyvajici se prodejem velkého
sortimentu. Tato stranka se sice zabyva pouze prodejem osvétleni, ale v jejich nabidce je
obrovsky pocet produkti od velkého mnozstvi dodavatelti. Opét tedy neni mozné urcit,
z jaké zemé konkrétni produkt pochazi a neni mozné ani ovéfit kvalitu jak samotného
produktu, tak pouzitych materialt. Tato spolecnost navic ani pfed koupi nenabizi moznost

vidét produkt v n¢jakém showroomu, coz naptiklad IKEA ma u vSech produkti.

Jako dilezitym konkurentem v Jihomoravském kraji bych uvedl spolecnost Danlux
sidlici v Brn¢. Jedna se opét sice pouze o prodejce, ale na rozdil od ptedchoziho e-shopu
ma v centru Brna vlastni showroom, poskytuje poradenstvi ohledné nabizenych produktii
a provadi montaze spolu se zaskolenim ovladani. Ohledné nabizeného sortimentu firmy,
tak v jejich portfoliu jsou piedevsim zahrani¢ni vyrobci, ale maji i n€kolik tuzemskych.
V navaznosti na tato zjisténi bych tuto spole¢nost v del§im ¢asovém obdobi nebral jako
konkurenci, ale spise piemyslel o navazani spoluprace a nabizeni mych produktii v jejich
portfoliu.

Zavérem této analyzy je, Ze na Ceském a konkrétné jihomoravském trhu existuje velké
Kk prosazeni se vnimam lokalnost vyroby a moznost jejiho navstiveni. Dale pak ptib¢h
firmy, kterd vyrabi ,trochu jinak® a diraz na jeji znacku ptedstavujici zaruku ceské

kvality.
2.2.6 Souhrn zjiSténi Porterovy analyzy

Dulezitym zjisténim analyzy je velky pocet stavajici konkurence neboli firem
zabyvajicich se prodejem osvétleni. Hlavnim problémem je ale vybér kvalitniho vyrobce,
a jesté vetsim problémem pak kvalitniho ¢eského vyrobee. V tomto ohledu se bude mtj
podnik diferenciovat od ostatnich zahrani¢nich, které nemusi svou kvalitou a

pouzivanymi materidly spliiovat potfeby nékterych zakaznikt. U zakaznikl je dilezité
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zamgéfit se na spravny segment trhu a nesnazit se tzv. prodavat vSem. Tyto zakazniky je
tak nutno oslovit ptibéhem mladé¢ ¢eské firmy dbajici na kvalitu a vybér materiali. Dal§im
dalezitym aspektem je kvalitni internetovy prodej podpoieny spravou socialnich siti,
které pii piredavani vize firmy hraji dilezitou roli. Pii vybéru dodavatele materidlu a
zejména pak u dieva je kladen duiraz na ovéteni jeho ptivodu. Nicméné celkové ze strany

dodavatelti pro podnik existuje jen mala hrozba.
2.3 McKinsey model 7S

Nasledujici ¢ast se bude vénovat modelu 7S. Tento model byl navrzen spolecnosti
McKinsey pro analyzu vnitiniho prostfedi firmy. Jednotlivymi analyzovanymi ¢astmi
podniku budou strategie, struktura, systémy, styl fizeni, spolupracovnici, schopnosti a

sdilené hodnoty.
2.3.1 Strategie

Hlavnim cilem podniku je uspokojovani veskerych zadkaznickych potieb tykajicich se
osvétleni. Coz kromé samotného prodeje znamend i poradenstvi, odbornou montdz,
ptipadné opravy atd.

Pro dlouhodobé udrzeni a rast bude dilezity prozakaznicky pfistup, ktery by mél
v ¢lovéku uz pii vysloveni nazvu znacky znacit kvalitu. Dulezitou soucasti je také udrzeni
si stavajicich zdkaznikli a jejich predavani osobnich referenci ptratelim a zndmym.
Postupem cCasu by se tak z podniku méla stat Spicka na trhu osvétlovaci techniky.
Dulezitym aspektem firemni strategie je taky vybér kvalitnich a ovéfenych dodavatelt
materialu, ze kterého budou produkty vyrabény. Tento material musi vzhledem K vizi
firmy splilovat urcita ptedem dana kritéria jako je ptivod nebo zpracovani.

Cilem podniku je tedy dlouhodobé udrzeni se na trhu a dosahovani ziskt, které pak dale

slouzi pro jeho dalsi rust
2.3.2 Struktura

Struktura mého planovaného podniku bude ze zac¢atku velmi jednoducha a bude se jednat
pouze o majitele a podfizeného pracovnika. Majitel neboli autor této prace se bude

zamétovat na veSkeré organizacni potieby jako je objednavani materialu, vyhledavani
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zakaznikd, fizeni financi, cenotvorba atd. Prvni zaméstnanec se pak bude starat predevSim

0 navrh a manudlni vyrobu produktu, poptipadé vytvoreni technologie k jeho vyrobe¢.

Tuto jednoduchou strukturu mizeme vidét na obrazku €. 8.

Maijitel podniku

¢

'

Pracovnik

Pracovnik

Obrazek ¢&. 8: Organizaéni struktura podniku na zaatku podniku (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Nicmén¢ s pribyvajicim mnozstvim zdkazniki bude nutnost ristu, nabirdni novych

zaméstnanci a rozsifovani jak vedouciho tymu, tak i vyrobniho tymu. U vedouciho tymu

bude potieba zajistit cloveéka soustfed’ujiciho se na vybér dodavateli a objednavani

materidlu, bude potieba mit ¢lovéka na ucetnictvi, vedouciho vyroby a logistiky atd. Na

niz$i organizacni Urovni pak bude potieba urcit mistry jednotlivych stedisek a také najit

schopné pracovniky pro samotnou vyrobu produkti. Tato mozna pokrocila struktura je

vidét na nasledujicim obrazku.

Majitel podniku

Vedouci ndkupu a Vedouci vyroby a Vedouci financi a
prodeje logistiky uéetnictvi

Zakaznicka péce

Mistr kovovyroby

Obchodni zastupce

Mistr dfevowyroby

Vedouci skladu

Obrazek ¢. 9: RozSiFena organizacni struktura podniku (Zdroj: Vlastni zpracovani)
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2.3.3 Systémy

Systémy podniku slouZzi k informa¢nimu toku od pi#ijmu objednavky po jeji samotnou

expedici zdkaznikovi.

Zékladnim systémem pro nas podnik na jeho zacatku bude slouzit e-shopova platforma
Shoptet. Tento systém je tzv. krabicové feseni a poskytuje mnoho riznych moduld, které
se daji v pribéhu ptikoupit. Prvni a zakladni moduly budou piijem objednavek,
automatické odesilani emailt zékazniktim, expedice a automatické faktury. Tento systém
je velmi intuitivni a v pocatcich bude vyuzit ke kompletnimu fizeni firmy. Kazda pftisla
objednavka zde bude zaregistrovana a bude poslana do vyroby. V prib&éhu vyroby bude
u objednavky a jednotlivych produktii z ni pfepinan tzv. stav, ve kterém se objednavka
nachazi. Tyto stavy pak budou automaticky odesilat emaily zdkaznikovi o prub¢hu
vyroby. Jakmile bude produkt dokonc¢en a stav zménén na dokonceno, pfijde zakaznikovi

email s touto informaci a také, Ze muze v nasledujicich dnech oc¢ekavat zasilku.

Dal§im pouzivanym systémem bude emailova sluzba supportbox, ktera nabizi vice
emailovych adres v jednom systému a jde tak zjednoho emailu komunikovat se

zakaznikem a zaroven bez sloZitého pfepinani objednavat materidl z emailu druhého.

Pro ucetni evidenci bude pouzit software Abra Flexi, kam se budou kazdy den
automaticky importovat objednavky ze Shoptetu, zaroven zde budou veskeré faktury za
odebrany materidl. V ptipad¢ faktur se splatnosti se zde bude také tvofit platebni ptikaz
S jednotlivymi informacemi, ktery se jednoduse nahraje do internetového bankovnictvi a

probéhne tak jejich zaplaceni.

Ke sledovani dalSich dat jako jsou reklamace, vyrobené produkty za den atd. bude pouZzit
kancelaisky bali¢ek sluzeb Microsoft 365. Soucésti balicku je naptiklad tabulkovy editor
Excel nebo textovy editor Word. Zaroven kromé sledovani dat zde budou tvofeny

objednavkov¢ listy a vSechny ostatni textové dokumenty potiebné pro chod firmy.

S postupnym rlstem firmy pak bude potieba zavést zejména ERP systém pro fizeni

vyroby nebo také dochazkovy systém pro evidenci dochazky zaméstnanci.
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2.3.4 Styl prace vedeni

Styl fizeni a rozhodovani bude dan prfedevsim soucasnou a budouci velikosti podniku. Na
zacatku bude veskeré rozhodovani pouze na majiteli firmy, ktery vSak bude radam svych
podfizenych naslouchat. S riistem podniku pak bude potieba né¢kterou zodpoveédnost a
pravomoc piedat na nové vedeni. Napiiklad vyrobni proces bude pfedan na vedouciho
vyroby a logistiky, ktery ale samoziejm¢ musi stale svym podfizenym naslouchat, aby
nezacali odchazet. Stejné€ tak ale musi naslouchat i majiteli firmy, ktery ma urcité vize a

potiebuje napiiklad zrychlit vyrobu atd.
2.3.5 Spolupracovnici

V mém planovaném podniku se bude na zacatku jeho existence jednat pouze o jednoho
spolupracovnika, a to mého otce. Vzhledem k nasim dobrym vztahtim nebude problém
spolu vychdzet. On bude mit na starost vyrobu, do které mu ja nebudu zasahovat a stejné
tak on nebude zasahovat do mého vedeni podniku.

S rozSifujicimi prodeji vSak bude nutné peclivé vybirani novych spolupracovnik.
Ptijimany ¢lovék musi do kolektivu tzv. sednout, respektovat nazory a rady ostatnich a
zaroven ke své praci piistupovat zodpoveédné. Kazdy clovék musi védét, ze pracuje
v tymu lidi, kteti spolecné buduji urcitou vizi, za kterou jdou a jsou ochotni byt viici firmeé
loajalni jak v lehkych, tak i t€Zkych obdobich, které kazdy podnik zaziva. Zaroven je
nutnost komunikace mezi spolupracovniky, sdileni jejich pociti z prace, aby poptipadé

mohla byt zajisténa naptiklad vyména pracoviste, které jim bude vice vyhovovat atd.
2.3.6 Schopnosti

Potiebné schopnosti cloveka se lisi s velikosti podniku, a zvlasté jeho pozici v podniku.
Vedouci pracovnik by mél mit jiné vlastnosti nez fadovy délnik.

Majitel firmy musi byt schopen zastat mnoho roli jako je v prvni fad¢ vedeni a motivace
podiizenych. Dale pak naptiklad komunikace s lidmi, musi mit ekonomicky piehled a
dokazat vést ucetnictvi, musi umét planovat do budoucna atd. S postupnym ristem
podniku a rozSifovanim se pak musi zaméfit na celkové vedeni spolecnosti a o

jednotlivych oblastech mit pouze ptehled.
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Kazdy vedouci stfediska musi stejné jako majitel mit schopnost vést lidi. Musi je dokazat
motivovat a byt k nim transparentni. Stejné tak musi byt transparentni i k majiteli firmy.
Musi byt peclivy, dochvilny, musi zvladat vlastni time management a dotahovat véci do
konce. U jednotlivych stiedisek je pak jesté nutnost mit specifické vlastnosti. Naptiklad
vedouci financi musi tzv. myslet ekonomicky, vedouci péce o zakazniky pak musi mit

schopnost empatie atd.

Jednotlivi pracovnici nebo dé€lnici pak musi spliiovat nékteré zakladni schopnosti
spolecné pro vSechny. Musi byt zejména dochvilni a peclivi ve své praci. Kazdy pak opét
musi mit schopnosti odpovidajici jejich zatfazeni. Napiiklad ve dfevovyrobé musi védét,
jak se dfevem pracovat, jak ho udrzovat, aby se neznehodnotilo, védét, jak ho brousit,

olejovat atd.

2.3.7 Sdilené hodnoty

vvvvvv

zaméstnance, vstiicnost, preciznost a ochota zaméstnance pro podnik udélat néco navic.
Tyto hodnoty by vSichni zaméstnanci a vedouci pracovnici méli chapat a védét, ze pokud
se oni budou snazit udélat pro podnik maximum, tak podnik je za to nasledné odméni at’

jiz v penéZni formé nebo napiiklad zvySenim dovolené atd.
2.3.8 Souhrn zjisténi McKinsey modelu 7S

Vesker¢é interni procesy a aktivity podniku musi vychazet z hlavniho hlediska a tim je
spokojenost zdkaznikli. K dosahovani tohoto cile musi byt vSem pracovnikiim
poskytovdna maximalni moZzna podpora jak ze strany vedeni, tak 1 ze strany pouZzivanych
systémul. Spolupracovnici spolu musi tzv. tdhnou za jeden provaz, vyuzivat vSech svych

znalosti a schopnosti a vzajemné si pomahat.
2.4 Shrnuti analyz

Veskeré zjisténi vsech predchozich analyz je shrnuto v kapitole ¢. 2.6 za pouziti SWOT
analyzy. V této kapitole se vice vénuji zjiSténym skute¢nostem jak ohledné silnych
stranek spolecnosti, tak 1 jejich slabych, a zaroven zde predkladdm mozné ptilezitosti a

hrozby, které pro podnik existuji.
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2.5 Marketingovy vyzkum

Hlavnim cilem marketingového vyzkumu je na zakladé informaci ziskanych od
potenciondlnich zdkaznikli nové vznikajiciho podniku zabyvajiciho se vyrobou
industrialniho osvétleni ur¢it vhodnou budouci strategii pro finan¢ni, marketingovy a
obchodni plan.
Centralni vyzkumna otazka marketingového vyzkumu je stanovena nasledovné:
»Jaké jsou preference potencionalnich zakazniki pro planovany podnik vyroby
industridlniho osvétleni v Jihomoravském kraji?“
Dil¢i cile marketingového prizkumu pak jsou:

e Zjisténi mozného potencionalniho zadjmu na izemi Jihomoravského kraje o

industrialni osvétleni lokalni vyroby.
o ldentifikace preferované ceny, kterou jsou zakaznici ochotni zaplatit.
e Urdeni nejucinnéjsiho marketingového nastroje a kanalu pro komunikaci a

osloveni zakazniki.

2.5.1 Stanoveni hypotéz

Ptfed samotnym zahéjenim marketingového vyzkumu byly definovany tii hypotézy. Tyto
hypotézy budou na zéklad¢ analyzy vysledki dotaznikového Setieni bud’to potvrzeny,

anebo vyvraceny. Tyto nulové a alternativni hypotézy jsou vymezeny nasledovné:
Hypotéza ¢. 1

Ho: Zavislost mezi pohlavim zakaznika a zdjmem o nakup industrialniho

osvétleni neexistuje.

Hi: Zavislost mezi pohlavim zakaznika a zdjmem o nakup industridlniho

osvétleni existuje.
Hypotéza ¢. 2

Ho: Zavislost mezi socialni situaci respondenta a jeho preferovanou cenou za

osvétleni neexistuje.
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Hi: Zavislost mezi socialni situaci respondenta a jeho preferovanou cenou za

osvétleni existuje.
Hypotéza ¢. 3

Ho: Zavislost mezi v€kem respondenta a preferovanou socialni siti pro

marketingovou komunikace neexistuje.

Ha: Zavislost mezi vé€kem respondenta a preferovanou socialni siti pro

marketingovou komunikace existuje.
2.5.2 Metodologie zpracovani vyzkumu

Ke sbéru dat pro marketingovy vyzkum této diplomové prace jsem zvolil kvantitativni
metodu, a to konktrétn¢ dotaznikové Setieni. Predkladané otazky v dotazniku byly
navrzeny tak, aby davaly odpovéd’ a smysl vzhledem k hlavnim cilim tohoto vyzkumu.
Hlavni vyhodou tohoto typu dotazovéni je moznost jednoduchého osloveni velkého poctu
lidi za pomoci socialnich siti a emailti. Diky tomuto velkému poctu respondenti pak

mame veEtsi jistotu, Ze se vyvarujeme klamnych ¢i zkreslenych vysledkt vyzkumu.

K vytvofeni samotného dotazniku byla pouzita internetova aplikace Survio a tento
dotaznik je k nahledu v pfiloze ¢. 1. Dotaznik jsem sméfoval predev§im na lidi pohybujici

ey

se a zijici v Jihomoravském Kkraji a k jeho distribuci jsem pouzil socialni sité¢ a email.

Zasilany dotaznik ma celkem 15 otdzek, z ¢ehoZz dotazovany mohl vyplnit vzhledem
k vytazovacim otazkam i mén¢. Tyto otazky jsou vV dotazniku respondentovi predkladany
ve tfech castech. Prvni Cast se tyka predevsim identifikace respondenta, jeho véku,
pohlavi atd. Druha cast otazek zjistuje preference téchto respondenti vzhledem
k planovanému produktu a posledni ¢ast dotazniku pak zkouma nejvice vyhovujici typ
reklamy, kterd tyto zakazniky oslovi. Tato posledni ¢ast dotazniku zaroven poslouzi jako
podklad pro budouci marketingovou komunikaci prostfednictvim zvoleného kanalu. Pred
hromadnym rozeslanim tohoto dotazniku byl vytvoten pfedvyzkum, kdy jsem dotaznik
rozeslal jen par pratelim a vedoucimu mé prace, abych ziskal zpé&tnou vazbu o

srozumitelnosti otazek.

Celkem tento dotaznik byl zaslan zhruba 450 respondentim, z ¢ehoz mi na ng&j

odpovédélo pouze 342 respondentil. Jedna se tedy o 76% tspésnost dotazniku vzhledem
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k poctu oslovenych. Tento vyzkum probihal od tutery 22. bfezna 2022 a byl ukoncen
v sobotu 9. dubna 2022.

2.5.3 Analyza dat a vysledky vyzkumu

Tato Cast se vénuje jiz ziskanym dattim od dotazovanych ucastnikii mého vyzkumu a jsou
zde jak slovng, tak i graficky tato data rozebrana. Ke grafickému znazornéni a filtraci
odpovédi byl pouzit program Power Bl slouzici k analyze a grafickému znazoriovani dat,

ktery jsme probirali v ramci pifedmétu s nazvem ,,Business Intelligence v podniku®.
Identifikace profilu respondenta

Jako prvni otazka slouzici k identifikaci respondenta bylo, zda bydli na uzemi Ceské
republiky, ¢i nikoliv. U této otazky uvedlo 338 respondenti jako odpovéd’ ,,Ano*. Zbytek
respondenttl, a to konkrétné 4, kteti uvedli ,,Ne*, pak byli z dalsi analyzy vyskrtnuti.

Dalsi otazka se pak tykala informace, zda respondent nakupuje na internetu a stava se tak
nasim potencionalnim klientem vzhledem k pievazujicimu prodeji skrze e-shop. Na tuto
otazku odpovédélo celkem 338 respondentd, z nichz 334 uvedlo odpovéd ,,Ano*“ a 4
respondenti uvedli ,,Ne“. Tito respondenti, kteti uvedli Ze nenakupuji na internetu byli
opét pro dalsi praci s daty vyskrtnuti a jejich dalsi odpovédi nebyly dale analyzovany.
Tteti identifikacni otdzka byla zvolena ke zjisténi pohlavi respondenta. Zde bylo zjisténo,
ze relativni zastoupeni Zen bylo necelych 62 % a muzh zbylych 32 %. Na nasledujicim
obrazku ¢. 10 mizeme vidét grafické zpracovani tohoto poméru.

Otazka €. 3 - Jaké je Vase pohlavi?

127 (38,02%)

Pohlavi
®Zena

®Muz

207 (61,98%)

Obrazek ¢. 10: Rozdéleni respondentii dle pohlavi (Zdroj: Vlastni zpracovani)
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Dalsi otazka zkoumala vek tohoto respondenta a bylo zde na vybér ze Sesti moznych
rozmezi véku. Nejvice dotazovanych respondentt, a to konkrétné 130, zde uvedlo jejich
vék v rozmezi 25-34 let, coz je necelych 39 %. Tésné za touto kategorii s poftem
odpovédi 124 se pak umistilo rozmezi 18-24 let vyjadiujici 37 % respondentt. Ve véku
34-44 let bylo sesbirano 30 odpovédi, 44-54 let pak 24 odpovédi, méné nez 18 let vybralo
21 respondentll a na poslednim misté S poctem respondentd 5 byl veék 55 let a vice. Na
nasledujicim obrazku mizeme opét graficky vidét znazornéni tohoto vékového rozlozeni.

Otazka €. 4 - Jaky je Vas v&k?

Vek

@®25-34 let
®18-24 let
@35-44 |et
@®45-54 let
@®Méné nez 18 let

@55 let a vice

Obrazek ¢. 11: Rozdéleni respondenti dle jejich véku (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Nasledujici otazkou této ¢asti vyzkumu byl socialni status respondenta. Bylo zde na vybér
Z péti moznosti a kazdy respondent mohl uvést vice nez jednu odpovéd. Nekteti
respondenti tak mohou naptiklad studovat a zaroven pracovat. Nejcastéji vybirana

ree
1

odpovéd’ zde byla ,,Pracujici® s poctem 201 odpovédi, coz znamena, ze 60 % respondentli
ma v soucasné chvili zaméstnani. Druhou nej¢astéji volenou moznosti byl ,,Student™ jenz
uvedlo 132 (necelych 40 %) respondenti. Dalsi v pofadi dle poétu odpovédi byla
,Matetska dovolena“ a tuto moznost uvedlo 19 (5,6 %) dotazovanych. Zbylé dvé

kategorie maji zanedbatelny pocet kdy moznost ,,Nezaméstnany* uvedlo 9 respondentti a

,Duchodce® pouze 7 respondentt.

Sestou otazkou tykajici se identifikace respondenta bylo zji§téni nejvyssiho dosazeného
vzdélani. Tato otazka méla na vybér ze Ctyf moznosti a pii grafické analyze vysledkt byla
zjisténa velmi zajimava informace tykajici se rozlozeni respondentii. Bylo zjisténo, ze
respondentl s vysokoskolskym vzdélanim bylo téméf stejné€ jako téch se sttedoskolskym

vzdélanim s maturitou. Dale pak ze respondentll pouze se zakladnim vzdélanim nebo
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sttedoSkolskym s vyucénim listem bylo také téméf stejné mnozstvi. V nasledujicim
grafickém zobrazeni vysledkil tedy miizeme tyto poméry vidét 1épe uchopitelné.

Otazka €. 6 - Nejvyssi dosazené vzdélani

137
131
100
50
34 32
0 - -

Stredoskolské s maturitou Vysokoskolské Zakladni Stredoskolské s vyucnim
listem

PocCet pro: Nejvyssi dosazené vzdélani

Nejvy34f dosazend vzd&lani
Obrazek ¢. 12: Rozdéleni respondentii dle dosaZeného vzdélani (Zdroj: Vlastni zpracovani)
Otazka s pofadovym ¢islem 7 zjiSt'ovala finan¢ni situaci respondentd a bylo zde opét na
vybér z péti moznych rozmezi. Nejvice odpovidanou moznosti u této otdzky byla vyse
¢isté mzdy niz8i nez 25 tis. K¢, kdy tuto moznost zvolilo 176 respondentti. Vysoky pocet
této odpovédi zde mizeme pravdépodobné zdivodnit velkym poctem respondentd, jez
V otazce Cislo 5. uvedli status studenta. Druhou nejcastéji odpovidanou moznosti s témér
polovi¢nim poctem oproti pfedchozi je rozmezi ¢isté mzdy 25-30 tis. K¢&. Tuto moznost
vybralo 84 respondentd. Pro odpovéd 30-35 tis. K¢ hlasovalo 47 respondentl, pro
odpoveéd’ vice nez 45 tis. K¢ hlasovalo 18 respondentt a pro posledni moznost 35-45 tis.
K¢ pouze 17 respondentli. Mizeme tedy fict, ze vétSina mnou dotazovanych respondentli
se pohybovala jen néco malo nad minimalni mzdou, ktera v tomto roce ¢ini 16 200 K¢.
Otazka €. 7 - Vyse prumé&rného mésiéniho vyd&lku (Cista mzda)

17 (5,09%)

Castka

@ Méné nez 25 000 K¢

@25 000 - 30 000 K¢
170 (50,3%) @30 000 - 35 000 K&

@35 000 - 45 000 K&

@ Vice nez 45 000 K¢

47 (14,07%)

83 (24,85%)

Obrazek €. 13: Primérna ¢ista mési¢ni mzda respondentii (Zdroj: Vlastni zpracovani)
Osmou otazkou této kategorie byla identifikace soucasného bydleni, zda se jedna o diim
¢i byt. Tato otazka méla na vybér ze tii odpovédi, kdy respondent mél na vybér, zda Zije
v rodinném domé¢, byté anebo jiném dale nespecifikovaném objektu. Vysledky této

otazky byly pomérné totozné, kdy rodinny dim jako moznost vybralo 187 (56 %)
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respondentt, byt 141 (42 %) respondenti a jiné pouze 5 (2 %) respondenti. Nemtizeme

tedy fict, Ze by V soucasnosti n¢jak vyraznéji prevladala néktera z variant.

Jako devatou a zaroven posledni otazku v této kategorii jsem zvolil zjisténi budoucich
plant respondentii. Tato otdzka slouzi predevsim ke zjisténi, zda v soucasnosti prevazuje
pocet 0s0b, jenz planuji stavét vlastni dim, rekonstruovat stavajici objekt nebo nic z vyse
uvedeného. U této otazky drtivé pfevazovala odpovéd’ ,,Stavba vlastniho domu*, kdy tuto
moznost vybralo 166 dotazovanych, coz je témét polovina z celkového poctu osob.
Druhou nejcastéjsi odpovédi, kterd byla docela zarazejici byla moznost ,,Neplanuji stavét
ani rekonstruovat®, coz snizuje pocet potenciondlnich klientii. Tuto moznost vybralo
celkem 61 osob, coz je néco malo pres 18 %. Nasledujici odpovéd’ ,,Rekonstrukce
stavajiciho objektu® vybralo 58 (17,4 %) osob. Posledni dvé odpovédi mély téméi totozny
pocet respondent, a to 25 (7,5 %) pro moznost ,,Koupé a rekonstrukce domu* a 24 (7,2
%) odpovédi pro variantu ,,Koupé& nového bytu bez vybaveni*.

Otdzka €. 9 - Jak jsou vase plany do budoucna ohledn@ bydleni?

24 (7,19%)
25 (7,49%)

Preference

@ Stavba vlastniho domu

58 (17,37%) ® Neplanuji stavét ani rekonstru...

166 (49,7%,
{ ) @ Rekonstrukee stavajiciho objektu

® Koupé a rekonstrukce domu

@ Koupé nového bytu (bez vybav...

61(18,26%)

Obrazek ¢. 14: Preference respondentii ohledné budouciho bydleni (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Preference nabizenych produkti

Prvni otazka této kategorie byla stejné jako u kategorie predchozi sestrojena tak, aby se
jednalo o tzv. vyfazovaci otazku, jenz zni ,,Mé&l/m¢la byste zajem o interiérové
industrialni osvétleni?“. Vzhledem Kk této skutecnosti tedy méla otazka pouze dvé
moznosti odpovédi, a to varianty ,,Ano* ¢i ,,Ne“. V piipadé, kdy respondent na tuto
otazku odpovéd€l moznosti ,,Ne* a nemél tak zdjem o nabizeny typ produktu, byl poZzadan
o ukonceni dotazniku a v piipadé opacné odpovédi mohl dale pokracovat. Na tuto otazku
tak ze soucasného poctu respondentli 334, se kterym jsme pracovali Vv predchozich
otazkach, odpovédélo 315 (94 %) odpovédi ,,Ano“ a zbylych 19 (6 %) ,Ne*“.

V nasledujicich analyzach tedy budeme pracovat pouze se zbylymi 315 respondenty.
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Druhé otézka této kategorie se jiz tykala samotného zjistovani preference zékaznik, a to
konkrétn¢ uptednostiiovaného stylu nakupu produktu. Otdzka méla opét na vybér pouze
ze dvou variant, a to ,,Kamenny obchod* a ,,E-shop*. Tato zjisténa data budou pouzita
predevsim pii1 ndvrhu, zda pro pocatecni fungovani bude dostacujici produkty nabizet
pouze formou e-shopu, nebo je potieba jiz mit pfipraveny a pln¢ vybaveny showroom pro
zakazniky. Vysledky u této otazky byly i navzdory soucasné oblibé nakupu na internetu
docela zarazejici. Ze 315 oslovenych zde 206 (65 %) respondenti uvedlo jako
upiednostiiovanou metodu ,,Kamenny obchod“ a pouze 109 (35 %) ,,E-shop* viz
nasledujici graf. Pro aspésny start podniku je tedy potieba co nejdiive zajistit showroom,
kde bude mozné vystaveni nabizenych produktt.

Otazka €. 11 - Kde upfednostfiujete ndkup industridlniho osvétleni?

109 (34,6%)
Preferovany nakup
@ Kamenny obchod

@®Eshop

206 (65,4%)

Obrazek ¢. 15: Upiednostiiovany zpisob nakupu osvétleni (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Jako dalsi bylo tieba zjistit, jakou ¢astku jsou respondenti ochotni za produkt utratit, a jak
tedy produkty navrhovat a pracovat s cenotvorbou. Tato otazka méla na vybér ze Ctyf
rozmezi hodnot, ve kterych by se mohly produkty nabizet. Pfi volbé téchto rozmezi jsem
vychazel z lehkého vyzkumu konkurence, jenz osvétleni jiz nabizi. Na prvnim misté
S poctem hlasi 147 (47 %) se umistilo rozmezi od 2 000 do 3 000 K¢ a tuto variantu
zvolila téméf polovina dotazovanych. Druhd nej¢astéji vybirana moZnost byla ¢astka do
2 000 K¢ a vybralo ji 101 (32 %) dotazovanych. Jako tfeti varianta v pofadi s poctem
odpovédi 60 (19 %) bylo rozmezi 3 000 — 5 000 K¢ a posledni variantu pro ¢astku vyssi
nez 5 000 K¢ vybralo pouze 7 lidi. Z této analyzy tedy vyplyva, ze pro uspéch nabizenych
produktti bychom se méli drzet ceny okolo 3 000 K¢ a tuto cenu piekrocCit pouze u

v

nékolika ,,specialnich® produktl, jenz budou mifit na movit&jsi klientelu.
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Otazka &. 12 - Kolik jste ochotni utratit za jedno svétlo?

7(2,22%)

60 (19,05%)

Preferova cena
®2 000 - 3000 K¢

147 (46,67%) @ Do 2 000 K¢
@3 000 - 5000 K¢
@®Vice nez 5 000 K¢

101 (32,06%)

Obrazek ¢. 16: Preferovana cena produktu (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Posledni otazkou této kategorie bylo urceni hlavnich faktort ovliviyjicich zakaznika pti
nakupu. U této otazky bylo na vybér ze Sesti moznych odpovédi a kazdy z respondentt
mohl zvolit jednu ¢i vice (maximalné 6) odpovédi, jenz hraji pii jeho rozhodovani, zda
nakoupit nebo ne velkou roli. Dle vysledkti vyzkumu tak moznost ,,Design* vybralo 250
respondentll, coZ se rovna necelym 80 % ze vSech respondenti. Miizeme to teda chépat
tak, ze pro 4 respondenty z 5 je toto dulezity faktor pfi vybéru a podnik se tak u produktt
musi zamétit predevSim na jejich design. Druhou nejcastéji vybiranou odpovédi byla
»Kvalita®“. Tento faktor vybralo 170 (54 %) respondenti a mtizeme tedy fict, ze kazdy
druhy zakaznik na tento faktor pfi vybéru nahliZi. Tteti a ¢tvrty nejcastéji vybirany faktor
ovliviiujici nakup jsou ,,Funkénost® se 139 hlasy a,,Cena“ se 133 hlasy. Jelikoz oba tyto
faktory maji témeét totozné hodnoty, miizeme je povazovat za stejné dllezité pro
rozhodovani. Nicméné vzhledem k celkovému poctu respondentli se jednd spiSe o
druhotné faktory, jenZ zédkazniky pii nakupu ovliviluji, avSak 1 tak je potieba na né pfi
tvorbé produktové strategie brat ohled. Zbylé dva faktory jsou vzhledem k jejich poctu
odpovédi ,,Doprovodné sluzby* 27 a ,,Vyrobce™ 14 zanedbatelné a mizeme je brat spise
jako doplnkové moznosti do budoucna. Na nasledujicim obrazku ¢. 17 vidime grafické

rozlozeni odpovedi.
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Otazka €. 13 - Které z nasledujicich faktorU Vas nejvice ovliviuji pfi nakupu
osvétleni do interiéru?
Faktor

250 @ Design

Design. Kvalita, FunkCnost, C...

170 Kvalita
139 @ Funkénost

[
(=]
(=]

@®Cena

14 ® Doprovodné sluzby

@ \/yrobce, znacka

o

Obrazek ¢. 17: Preferované faktory ovliviiujici nakup produktu (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Podklady pro marketingovou komunikaci

Tato kategorie otazek bude slouzit pfedev§im pro nastaveni marketingového mixu pro
zaujeti co nejvetsiho poctu zékaznikl. K tomuto ucelu zde tedy byly sestrojeny pouze dvé
otazky, z nichZ prvni se tyka vybéru nejlepsiho kanalu kam umistit internetovou reklamu

a druhd pak nejvyuzivanéjsi socidlni sit¢, kde bude mit reklama nejvétsi dosah.

Prvni otadzka této kategorie se tedy tykéd upiednostiiované¢ho kanalu pro marketingovou
komunikaci. Tato otazka méla na vybér z péti moznych variant a kazdy respondent zde
mohl opét vybrat jednu ¢i vice odpovédi, které na néj nejlépe sedi a nejvice ho pii nakupu
ovlivituji. NejcCastéji vybiranou odpovédi u této otazky byla moznost ,Internetové
recenze®. Tuto odpoveéd’ zvolilo 166 lidi, coz vzhledem k celkovému poctu respondentti
je necelych 53 %. Da se tedy fict, Zze kazdy druhy zékaznik bude ¢ist recenze podniku a
musime se tedy snazit vSechny zakazniky co nejlépe uspokojit, aby tuto recenzi zanechali
kladnou. Nesmime tedy mit problém napiiklad s dobou doruc¢eni nebo funk¢nosti, jako to
V soucasnosti velmi mnoho firem ma. Druhou nejvice vybiranou moZnosti s poctem 162
odpovédi bylo ,,Doporuc¢eni od znadmych®“. Tato varianta méla téméf stejny pocet
odpovédi jako ptfedchozi a plati tedy opét pravidlo, kdy spokojenost zdkaznika musi byt
na prvnim misté. Jako tfeti se umistila varianta ,,Reklama na socialnich sitich®. Tato
pro ziskavani novych zakaznikl. Zbyl¢ dvé varianty, které jsou ,,Reklama v televizi®
s poctem hlasu 25 a ,,Letaky* s po¢tem hlast 11 jen potvrdily mlj nazor, Ze tyto typy

marketingové komunikace jsou jiZ zastaralé a vzhledem k jejich nakladovosti neefektivni.
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Otazka &. 14 - Ktery marketingovy nastroj nejvice ovliviiuje Vas nakup?

25 (4,84%)

166 (32,11%) Marketingovy nastroj
@ Internetové recenze

153 (29,59%) @ Doporuceni znamych

® Reklama na socialnich sitich

®Reklama v televizi

® Letaky, plakaty, billboardy

162 (31,33%)

Obrazek ¢. 18: Preferované marketingové nastroje (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Druhou a posledni otazkou této kategorie a zaroven celého dotazniku byla otazka
zjistujici preferovanou socidlni sit' pro marketingovou komunikaci. Vzhledem
Kk ptedchozi otazce, kdy moznost ,,Reklama na socidlnich sitich* zvolilo zhruba 50 %
dotazovanych, je tato dopliujici otazka velmi dtlezita pro hledani a oslovovani novych
zakaznikil. U této otazky drtivé vyhrala varianta ,,Instagram®, kdy tuto moznost zvolilo
137 respondentli rovnajici se 44 %. Druhou nejcastéji volenou moznosti byl ,,Facebook*
s po¢tem odpoveédi 95 (30 %) a tfeti byla moznost ,,Pinterest” s potem 52 odpovédi.
Variantu ,,YouTube®“ pak vybralo 20 respondentti a socidlni sit’ ,, TikTok* pouze dva.
Zbyli uzivatelé (9 odpovédi) zvolili variantu ,,Jiné“ kdy mohli, ale také nemuseli jejich
nazor vepsat. Mezi témito poloZzkami se objevili pfedevSim ,vtipalci“ ktefi uvedli
napiiklad ,,Seznam* nebo ,,Nejsu ovliviiovan“. Nésledujici obrazek opét graficky
znéazornuje rozlozeni odpovédi.

Otazka €. 15. Reklama na které socialni siti nejvice ovliviiuje Vas nakup?

20 (6,54%)

52 (16,99%) Socialni sit
@ nstagram

137 (44,77%) @ Facebook
@ Pinterest
@®YouTube

@ TikTok

95 (31,05%)

Obrazek ¢. 19: Preference respondentii ohledné reklamy na socialnich sitich (Zdroj: Vlastni zpracovani)
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2.5.4 Souhrn vyzkumnych zjiSténi

Z vyzkumného dotazniku tedy vyplynula nasledujici zjisténi:
e V¢tsina dotazovanych planuje stavbu vlastniho domu
e Respondenti stale upfednostiiuji nakup v kamenném obchodé
e Idealni cena, kterou jsou respondenti ochotni zaplatit je cca 3 000 K¢
e Respondenty nejvice ovliviiuje design osvétleni a kvalita materialt
e Nejvlivnéjsi marketingovy néstroj je organicky marketing a socialni sité

e Nejvhodnéjsi socialni sité pro reklamu jsou Instagram a Facebook
2.5.5 Testovani hypotéz

Nasledujici kapitola se zabyva testovanim hypotéz, které byly definovany v kapitole
2.5.1. Ke kazdé nulové hypotéze byla zaroven definovana jeji alternativni varianta, kdy
nulova hypotéza Ho potvrzuje nasi domnénku, Ze znaky jsou na sobé& nezavislé a Hi tuto
domnénku vyvraci a fikd, ze znaky jsou na sob¢ zavislé. Pro samotné testovani bude
pouzita metoda Chi kvadratu. Vzorce k této metodé mizeme najit v kapitole 1.4.4.
Jestlize bude kriticka hodnota vétsi nez testové kritérium, tak vyslovenou hypotézu Ho
nezamitame, ale predpokladame nezavislost znaki.

Hypotéza ¢. 1

Znéni prvni hypotézy predpoklada, ze pohlavi zdkaznika ovliviiuje jeho zdjem o
industrialni osvétleni a to konkrétné, Ze Zeny maji vétsi zajem 0 tyto produkty nez muzi.
Tato informace muze byt velmi uzite¢na pii nastavovani marketingové komunikace, aby
Vv pfipad€ potvrzeni byla tato komunikace vice sméfovana na konkrétni pohlavi. Tato

hypotéza bude vyuzivat data z otazek ¢. 3 a 10.

Ho:  Zavislost mezi pohlavim zakaznika a zdjmem o nakup industridlniho osvétleni

neexistuje.

Hi:  Zavislost mezi pohlavim zakaznika a zajmem o nakup industridlniho osvétleni

existuje.

Jako prvni krok byla vytvofena tabulka ¢. 4 skute¢nych ¢etnosti, nasledn€ byly za pomoci

této tabulky vypocitany ocekavané Cetnosti pouzitim vzorce €. 3 z kapitoly 1.4.4. Tyto
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zjisténé a ocekavané Cetnosti miizeme vidét v tabulce €. 5. Stejny postup, pouze s jinymi

hodnotami, byl pouzit u vSech testovanych hypotéz.

Tabulka ¢. 4: Hypotéza H1: Skute¢né Cetnosti (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Skut. ¢et. | Méné nez 18 | 18-24 let | 25-34 let | 34-44 let | 45-54 let | 55 a vice ni
Ano 22 122 122 29 24 4 323
Ne 0 6 9 1 2 1 19
nj 22 128 131 30 26 5 342
Tabulka & 5: Hypotéza H1: Otekavané Eetnosti (Zdroj: Vlastni zpracovéni)
Ocek. Cet. Méné nez 18 18-24 let 25-34 let 34-44 let 45-54 let 55 a vice
Ano 20,78 120,89 123,72 28,33 24,56 472
Ne 1,22 7,11 7,28 1,67 1,44 0,28

Nyni musime urcit stupen volnosti za pouziti nasledujiciho vzorce ¢. 4. Zde za pismeno
,I'“ dosadime pocet fadktl a za pismeno ,,s* pocet sloupcti.
r—D=x(s—-1)

Vzorec & 4: Vypotet stupné volnosti (Zdroj: 26)
Stupeni volnosti pro hypotézu H1 je tedy 5.
Dalsim krokem je vypocet testového kritéria za pomoci vzorce €. 1 z kapitoly 1.4.4.
Veskeré vypocty udélame za pouziti excelu, kdy z jednotlivych vypoétenych hodnot dle
fadku a sloupce vytvofime celkovy soucet. Jednotlivé kvadraty rozdili mizZeme spolu
s jejich celkovym souctem vidét na nasledujici tabulce €. 6.

Tabulka ¢. 6: Hodnoty testové statistiky (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Kvadr.roz | Ménénez | 18-24let | 25-34let | 34-44let | 45-54let | 55 avice ni
18
Ano 0,07 0,01 0,02 0,02 0,01 0,11 0,24
Ne 1,22 0,17 0,41 0,27 0,21 1,88 4,16
nj 1,29 0,18 0,43 0,28 0,23 1,99 4,41

Testové Kritérium pro hypotézu H1 je tedy 4,41.
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Poslednim krokem je vypocet kritické hodnoty. K tomuto vypoctu pouzijeme Excel
funkci CHISQ.INV, budeme zde uvazovat pravdépodobnost 95 % a dfive vypocteny
stupen volnosti 5. Zapis v Excelu tedy bude se zadanymi hodnotami vypadat nasledovné:
,—CHISQ.INV(0,95;5) .

Kriticka hodnota pro hypotézu H1 tedy bude 11,07.

Nyni jiz jen porovname vypoctené hodnoty testového kritéria a kritické hodnoty a uré¢ime

nas zavér. Pro hypotézu H1 tedy plati, ze kriticka hodnota je v&tsi nez testové kritérium.

Pfijimame tedy nulovou hypotézu Ho, zamitame hypotézu Hi a ptedpokladame

nezévislost znakd.

Hypotéza ¢. 2

Druha mnou vyslovena hypotéza ¢. H2 predpokladd, Ze socidlni situace respondenta

neboli jeho ¢isty piijem nema vliv na jim preferovanou cenu. Neboli ze nizky plat

neznamena, ze zakaznik voli niz8i cenu produktu a naopak. Jako podklady pro tuto

hypotézu jsou pouzity otazky ¢. 7 a 12.

Ho:  Zavislost mezi socialni situaci respondenta a jeho preferovanou cenou za osvétleni
neexistuje.

Hi:  Zavislost mezi socialni situaci respondenta a jeho preferovanou cenou za osvétleni
existuje.

Veskeré nasledujici kroky budeme opakovat dle predchozi hypotézy H1.

Tabulka €. 7: Hypotéza H2: Skutecné Cetnosti (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Skut. Cet. 25 tis. Ké a 25-30 tis. 30-35tis. | 35-45tis. | Vice nez ni
méné K¢ K¢ K¢ 45 tis. K¢
Do 2 tis. K¢ 68 36 8 2 5 119
2-3 tis. K¢ 82 36 25 9 2 154
3-5 tis K¢. 23 11 13 5 9 61
Vice nez S tis. K¢ 3 1 1 1 2 8
nj 176 84 47 17 18 342
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Tabulka ¢. 8: Hypotéza H2:

Ocekavané Cetnosti (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Ocek. Cet. 25 tis. K¢ a 25-30 tis. 30-35tis. | 35-45tis. | Vice neZ
méné K¢ K¢ K¢ 45 tis. K¢
Do 2 tis. K¢ 61,24 29,23 16,35 5,92 6,26
2-3 tis. K¢ 79,25 37,82 21,16 7,65 8,11
3-5 tis K¢. 31,39 14,98 8,38 3,03 3,21
Vice nez S tis. K¢ 4,12 1,96 1,10 0,40 0,42

Stupen volnosti pro hypotézu H2 je 12.

Testové kritérium pro hypotézu H2 je 40,32.

Kriticka hodnota pro hypotézu H2 tedy bude 21,03.

Pro hypotézu H2 plati, Ze hodnota testového kritéria 40,32 je vétsi nez kriticka hodnota

21,03. U této hypotézy zamitame jeji nulovou variantu Ho a piijimame alternativni

hypotézu Hi. Miizeme tedy fict, Ze znaky jsou na sob¢ zavislé a vySe Cistych piijmi

zakaznika ovliviiuje jeho preferovanou cenu za produkt.

Hypotéza ¢. 3

Tteti hypotéza se zaméfuje na otazky €. 4 a 14 a na jejich zédklad¢ zjiStuje, zda vEk

respondenta ovliviluje jeho wupfednostiiovanou socialni

sit pro marketingovou

komunikaci. Jestli napfiklad mladsi respondenti upiednostiiuji nové socialni sité jako je

Tik Tok a starsi voli jiné atd.

Ho:

Zavislost mezi vékem respondenta a preferovanou socialni siti pro marketingovou

komunikace neexistuje.

Zavislost mezi vékem respondenta a preferovanou socialni siti pro marketingovou

komunikace existuje.

Veskeré nasledujici kroky budeme opét opakovat jako u vzorové hypotézy H1.

Tabulka ¢. 9: Hypotéza H3: Skute¢né Cetnosti (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Skut. ¢et. | Méné nez 18 | 18-24 let | 25-34 let | 34-44let | 45-54 let | 55 a vice ni
Instagram 13 68 55 5 2 143
Facebook 2 29 44 13 13 104
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Pinterest 2 15 21 10 7 55
YouTube 4 9 3 2 2 21
TikTok 0 2 1 0 0 3
Jina 1 5 7 0 2 16
nj 22 128 131 30 26 342
Tabulka & 10: Hypotéza H3: O¢ekavané &etnosti (Zdroj: Vlastni zpracovéni)
Ocek. Cet. | Ménénez 18 | 18-24let | 25-34let | 34-44let | 45-54let | 55 avice
Instagram 9,20 53,52 54,77 12,54 10,87 2,09
Facebook 6,69 38,92 39,84 9,12 7,91 1,52
Pinterest 3,54 20,58 21,07 4,82 4,18 0,80
YouTube 1,35 7,86 8,04 1,84 1,60 0,31
TikTok 0,19 1,12 1,15 0,26 0,23 0,04
Jina 1,03 5,99 6,13 1,40 1,22 0,23

Stupeni volnosti pro hypotézu H3 je 25.

Testové kritérium pro hypotézu H3 je tedy 58,76.

Kriticka hodnota pro hypotézu H2 bude 37,65.

Pro hypotézu H2 plati, Ze hodnota testového kritéria 58,76 je vétsi nez kriticka hodnota

37,65. U této hypotézy tedy opét jako u predchozi zamitame jeji nulovou variantu Ho a

pfijimame alternativni hypotézu Hi. MiZeme tedy fict, Ze znaky jsou na sob& zavislé a

vék respondenta ovliviiuje jeho preferovanou socialni sit’ pro marketingovou komunikaci.

2.5.6 Diskuse vysledkii vyzkumu a doporuceni

Na zavér zpracovaného marketingového vyzkumu, kde byl zpracovan dotaznik, za

pomoci kterého jsem nasledné analyzoval a testoval zvolené hypotézy, je tteba odpoveédét

na centralni vyzkumnou otdzku, jenz zni: ,,Jaké jsou preference potencionalnich

zakazniki pro plinovany podnik vyroby industridlniho osvétleni v Jihomoravském

kraji?«
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Dle hlavnich otazek ¢. 10 az 13 mého dotaznikového Setieni bylo mozné zjistit
rozhodujici pilife zdkaznickych preferenci ohledné zdjmu o mnou nabizeny produkt,
stejné tak jako jejich preferovanou cenu, upiednostiiovanou formu nakupu ¢i rozhodujici
faktory pii vybéru. Prvnim zasadnim zji§ténim pro mé byl zijem o mnou nabizené
produkty, kdy ze 342 dotazovanych vybralo 323 odpovéd’, Ze by méli o produkty zajem.
Je tedy zjevné, Ze momentéalné na tomto trhu existuje urcity prodejni potencial, ktery by
bylo dobré vyuzit.

Pfi hlubsim rozebrani otazky ¢islo 11, ktera u respondentti zkoumala, zda davaji prednost
nakupu v kamenné prodejné pted e-shopem a naopak, byl zjistén fakt, Ze vice nez dvé
tretiny zakaznikl stale uptednostiiuji ndkup v kamenné prodejné. Tento zjistény fakt je
tedy tfeba velmi respektovat a na misto ptivodniho planu, kde méla byt vétSina trzeb
provadéna prostiednictvim e-shopu, bude nutné zaméteni se na podnikovou prodejnu.
V této prodejné, kterou muiizeme nazyvat showroomem, musime dbat na to, aby se
zakaznik citil pfijemné, aby zde bylo k vidéni co nejvice nabizenych produkti a také aby
si zde ptipadny zakaznik mohl produkt pfimo objednat. Velkou vyhodou samoziejmé
bude i zajisténi mensich skladovych zasob pro tuto prodejnu, aby si pfipadni zajemci
mohli produkt po zaplaceni rovnou s sebou odvést domi. Velkou vyzvou pro tuto
podnikovou prodejnu bude také zajiSténi riznych inspiraci interiérii vybavenych
vlastnimi produkty, stejné jako to napiiklad ma IKEA.

Otazka cislo 12 se zamétovala na konkrétni cenové hladiny, které jsou zakaznici ochotni
za produkt dat. Hlavnim zjiSténim bylo, Ze 1 pfes odpovédi u otazky €. 13, jenz zkoumala
se idedlni cena pohybovala v rozmezi dvou az tii tisic korun. Produkty tedy musi mit
zajistén prisun kvalitniho materialu za pfiznivé ceny pro podnik i pro zakaznika. Je tedy
otazkou, zda standartni materialy, které mam pro produkty vybrané, nebudou mit az
zbyte¢né vysokou kvalitu vzhledem K jejich cené a zda naptiklad na misto dubového
feziva nepouzit bukové, které je levnéjsi, ale témef stejné kvalitni.

Jak zde jiz bylo zminéno, otazka Cislo 13 se zamétovala na zjisténi hlavnich kritérii pfi
vybéru osvétleni. Na prvnim misté zde skoncil design nasledovany kvalitou, cenou a
funk¢nosti. Verim, ze vSechny tyto hlavni aspekty jdou skloubit dohromady a je tak
moznost nabizet piesné typ produktu, ktery zdkaznici hledaji. Hlavnim pilifem tedy bude

zajisténi kvalitniho vyvoje produkt, kdy musime jiz pfi samotném navrhovani a

74



zpracovavani technické dokumentace myslet na materidly, které pouZijeme, na jejich
cenu a kvalitu a na technickou naro¢nost vyroby. Pokud totiz néjaky produkt bude mit
sice minimalni naklady na material, ale nadrocnost zpracovani tohoto materidlu bude

cenove neunosna, nebude moznost prodavat takovy produkt za ptiznivou cenu.

Ptedposledni otazka €. 14 a posledni otazka €. 15 se pak tykaly informaci, které slouzi
zejména pro marketingovou strategii. Prvni ze zminénych otazek zkoumala, ktery
marketingovy nastroj nejvice zédkaznika ovlivituje pfi ndkupu a druhd pak zjistovala
konkrétni preferovanou socidlni sit’ pro marketingovou komunikaci. Z odpovédi prvni
otazky bylo zjiSténo, ze nejvice zdkaznika ovliviiuji internetové recenze a doporuceni
znamych. Reklama na socidlnich sitich se zde umistila az na tfetim misté. Dulezitym
krokem tedy bude zajisténi kvalitniho organického marketingu, kdy si budou zakaznici

predavat zpétnou vazbu mezi sebou.

Pti zpracovavani prvni hypotézy, ktera zjistovala zavislost mezi pohlavim zékaznika a
jeho zajmem o produkty bylo zjisténo, Ze se mize jednat o Zenu ¢i muze a jejich zajem je
Vtomto piipadé¢ stejny. Tato hypotéza mi dala zajimavy poznatek pro tvorbu
marketingové strategie, a to ten, Ze reklamy musi byt univerzalng tvoteny jak pro Zeny,
tak i muze. Neni tedy potfeba zaméfovat se pouze na jednoho z partnert ¢i manzeld, ale
na oba stejné. Druha testovand hypotéza se tykala zdvislosti mezi primérnou cistou
mzdou respondenta a jeho preferovanou cenou. Tato hypotéza potvrdila mou domnénku,
ze piijem ¢loveka ovlivituje jeho nakupni rozhodovani a Ze se stoupajici mzdou se zvySuje
1 ptipustna castka, za kterou je zédkaznik ochoten nakoupit. Jedna se o dalSi zajimavé
zjiSténi pro marketingovou strategii, kdy mizeme na movitéjsiho zdkaznika sméfovat
reklamni bannery nabizejici draz§i produkty neZ na toho s niz§imi pfijmy. MiZeme tedy
mit standardni nabidku produktl za normalni ceny pohybujici se okolo 3 000 K¢ a také
Jako posledni vyslovenou hypotézu jsem mél otazku, zda s vékem respondenta souvisi
jim preferovana socidlni sit’, kterd bude pouzita pro marketingovou komunikaci. U této
hypotézy se mi stejné€ jako u pedchozi potvrdilo, Ze tyto dva znaky jsou na sobé zavislé.
Je ted’ tedy jen tfeba urcit, na jakou vékovou skupinu budeme marketing cilit a
V navaznosti na to pak uré¢ime nejvhodnéjsi socidlni sit’. Nicméné uz ted’ z vlastni
zkuSenosti vim, Ze vétSina uzivatell pohybujicich se v rozmezi 30-40 let pouziva pouze

Facebook a néekteti ani nevédi, ze néco jako napiiklad Instagram ¢i Pinterest existuje.
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2.6 SWOT analyza

Na zavér celé této kapitoly tykajici se analyzy vnitiniho, vnéjSiho prostfedi a
marketingového vyzkumu tyto zjisténé informace shrneme za pouziti SWOT tabulky.
V nasledujici tabulce tak mizeme vidét silné a slabé stranky planovaného podniku, stejné
tak jeho pftilezitosti a potencionalni hrozby.

Tabulka ¢. 11: Tabulka SWOT analyzy (Zdroj: Vlastni zpracovani)

S —silné stranky W - slabé stranky
e Znalosti majitele z praxe e Nova znacka na trhu (povédomi o
e Unikatni produkt znacce)

e Vyuziti kvalitnich materialéi e Vyssi pocatecni naklady na nakup

e Osobni znamosti s dodavateli strojii a technologii

e Schopny elektrikaf e Geolokace vyrobni haly
s pozadovanymi znalostmi a * Mnozstvi substituti
opravnénimi e Financni sila za¢inajiciho podniku

e Rychlost vyroby

O — prilezitosti T — hrozby
e Velké mnozstvi potencionalnich e Situace na trhu s materialy
zékazniku e Rostouci inflace
e Ocisténi trhu od slabsich podnikt e Nové viny Covid-19
kvuli epidemii Covid-19 e Jiz zavedena konkurence na trhu
e Rostouci trend udrzitelnosti e Klesajici nezaméstnanost

e ZvySovani cen energii
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3 VLASTNI NAVRH RESENI

Nasledujici ¢ast diplomové prace se vénuje samotnému podnikatelskému planu a je

rozdélena na dil¢i ¢asti které jsou zde popsany.

3.1 Titulni strana

Obrizek & 20: Logo spoletnosti (Zdroj: Viastni zpracovéni)
Nazev podniku: Ad Nox s.r.o.
Pravni forma: spole¢nost s ru¢enim omezenym
Sidlo: Hodonin
Statutarni organ: Bc. Dominik Pazderka, jednatel
Zakladni kapital:1 000 000 K¢
Spoleénici: Bc. Dominik Pazderka
Vklad: 1 000 000 K¢
Podil: 100 %
Piedmét podnikani: Vyroba a prodej industridlniho osvétleni za pouziti ptirodnich

materiala oceli a dieva
3.2 Exekutivni souhrn

Zde predkladany podnikatelsky plan se zamétuje na planovany podnik zabyvajici se

navrhem, vyrobou a prodejem industridlniho osvétleni. Hlavni mysSlenkou podniku je
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zavedeni nové znacky na trhu osvétleni, kterd by se stala jedni¢kou na trhu diky pouzitym
materialim, myslence udrzitelnosti a respektu k zaméstnanctim i zakaznikim. Hlavnim
motiva¢nim nastrojem ke koupi by tak méla byt kvalita, vlastni neotiely design a ochrana
planety. Zakaznik bude mit moznost nakupu bud’to pies prodejni e-shop nebo piimo
v showroomu podniku. Dodani produktii pak bude mozno osobn¢ v misté podniku nebo
vyuzitim kuryrni sluzby.

Jako hlavni cilova skupina podniku budou muzi i Zeny ve vékovém rozmezi od 18 do 50
let, jenz momentalné planuji stavbu domu/bytu, jiz stavi nebo budou soucasny objekt

rekonstruovat a modernizovat.

Podnik bude zalozen jako spole¢nost s ru¢enim omezenym, kdy jedinym majitelem bude
autor tohoto podnikatelského planu, jehoz zékladni vklad bude ¢init 1 000 000 korun. Ve
druhém roce podnikéni se pak ptredpoklada potizeni podnikatelského Gvéru ve vysi
jednoho milionu korun, ktery bude poskytnut ke zvyseni skladovych zasob a nakupu
novych technologii a strojii. Tento uvér bude bran se splatnosti 5 let, kdy bude pribézné
splacen. Hlavni mys$lenkou pti navrhu a vyrob¢ produktt bude vyuziti materiala Setrnych
K ptirod¢é a z ovéfenych zdroji. Naptiklad u dfeva bude vyzadovana certifikace FSC.
Realisticka varianta finan¢niho planu podniku piedpokladd s celkovou navratnosti
vlozenych prostfedkii ve tfetim roce podnikani a jiz ve druhém bychom méli
zaznamenavat mensi zisky. Vzhledem k obrovskému potencialu trhu s ndbytkem v Ceské
republice ma podnik témé&f neomezenou moznost ristu a mize jednoduse expandovat do
ostatnich zemi Evropské unie.

Cilem podniku je tak vybudovani silné pozice na trhu, kdy uz jen pii vysloveni znacky se
¢lovéku vybavi kvalita. Dale pak vytvotfeni dlouhodobé a zdravé rostouciho podniku,
ktery v budoucnu bude hrat roli pfi urovani trendti v osvétleni a bude svému majiteli

pfindSet finan¢ni zabezpeceni.
3.3 Popis podniku

Planovany podnik s nazvem Ad nox bude mit pravni formu spolecnost s rucenim
omezenym a bude mit jednoho spole¢nika, ktery bude zaroven i statutarnim organem
podniku a bude mu nalezet cely podil podniku. Tento podnik zabyvajici se vyrobou
industrialniho osvétleni bude veden majitelem (autorem této prace), jenz bude mit na

starost veSkery chod firmy jako je prodej, finance, ndkup materialu atd. Prvnim
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zaméstnancem tohoto podniku bude mj otec, ktery bude mit na starost samotny navrh,

vyrobu a také expedici produktu.

Spolu se zvySujicim se zajmem o nabizené produkty se pak bude jako prvni rozsifovat
zejména vyrobni tym, aby podnik byl schopen pokryt celou poptavku. Pozdé&ji se pak
budou hledat dalsi lidé do kancelafe, ktefi majiteli pomohou s dil¢imi ukoly jako je

zakaznické péce ¢i nakup materialu.
3.3.1 Vize a mise podniku

Hlavni vizi mého planovaného podniku je stat se ceskou jedni¢kou na trhu osvétlovaci
techniky, kdy jiz pti vysloveni nazvu spolecnosti se lidem vybavi originalita, a hlavné
kvalita. Samoziejmosti je také dlouhodoby a udrzitelny rist Spolecnosti a névratnost
vlozenych prostredki a ¢asu majiteli.

Poslani nové vznikajiciho podniku je Casteéné totozné s jeho vizi. A to znacné
uspokojovani pozadavkd stavajicich i novych zakaznikti a udrzeni si jich. Velkou
pfednosti by mél byt zdkaznicky servis, originalita produktli a v neposledni fad€ hlavné

jejich kvalita a funkénost.
3.3.2 Planované ¢innosti

Jako hlavni planovana ¢innost podniku bude slouzit sériova vyroba industrialniho
osvétleni, které bude navrzeno majitelem, prvnim zameéstnancem, popiipadé bude
osloven externi designér, aby se zakladnimi navrhy vypomohl. Tyto produkty budou
zakaznici moci objednat pies internet a jejich doru¢eni bude probihat kuryrni sluzbou do
nckolika dnii od zaplaceni objednavky. Samoziejmosti bude také osobni zadéani
objednavky pfimo ve vyrobé¢, poptipade jeho vyzvednuti na tomtéz misté a uspora za cenu
dopravy.

Jako dopliikova sluzba bude vyroba osvétleni na zakdzku, kdy zakaznik zasle bud’to
jednoduchou skicu, nebo pfimo kompletni vykresovou dokumentaci, dle které pak bude
vytvoien ndvrh nebo jiz kone¢ny produkt. Zakaznik zaroven bude po celou dobu vyroby
mit moznost navstiveni provozovny, kde se muize na produkt podivat a v ptipadé

vlastniho navrhu dat n¢jaké tipy na tpravu nebo popiipadé objednavku zrusit.
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Druhou dopliikovou sluzbou, ktera ale nebude mozna kvli casové naro¢nosti realizovana
od zacatku podnikani, bude odborna mont4z a zapojeni zakoupeného svétla. Soucasné
s timto technik také vysvétli, jak vSe funguje, jak se napiiklad vyménuje zarovka apod.

Samotna vyroba bude probihat na bazi klasickych podnikovych smén a to po-pa od 6:00
rano do 14:30 odpoledne. Navstévni hodiny pro zadkazniky, béhem kterych budou moci
navstivit vyrobu a objednat nebo vyzvednout produkt, budou od 7:00 do 14:00. O vikendu
bude vyroba i podnikova prodejna standardné zaviena S moznou navstévou a prohlidkou

pouze po piedchozi telefonické domluvé.
3.3.3 Velikost podniku a lokalita

Lokalita planovaného podniku je na okraji mésta Hodonin, kde se nachazi primyslova
zona. Potfebna rozloha pro zaéatek podnikani je planovana na 150 m? a tento prostor bude
rozd€len do dvou oddé€lenych mistnosti. Na zacatku se bude prostor pouze pronajimat,
jelikoZ prondjmy se v této lokalité nepohybuji moc vysoko a pozdé&ji spolu s riistem firmy
planuji stavét vlastni mensi vyrobni halu, jejiz soucasti bude administrativni budova.

Prvni mistnost bude mit rozlohu 30 m? a bude se jednat o kancelaf spolu se zdzemim pro
zaméstnance. Bude zde tedy kuchytisky kout, Satna a ¢ast bude slouzit jako kancelat pro

majitele, poptipad€ prvniho administrativniho pracovnika.

Druh4 mistnost o rozloze zbylych cca 120 m? pak bude slouzit jako vyrobni hala. V tomto
prostoru bude probihat samotna vyroba a testovani produktti. Budou zde umistény stroje,
pracovni a svatfovaci stll a ¢ast bude vyuzivana pro uskladnéni materidlu ¢i hotovych
vyrobki v regalech. Taky je zde v planu udélat jednoduchy showroom, kde bude mozné

zakaznikiim ukazat n¢které produkty.

Cena pronajmu v této lokalité spolu s nékolika parkovacimi misty se pohybuje v rozmezi
450-600 K¢&/m? za rok. Vzdy se tato cena samoziejmé odviji od sou¢asného stavu budovy
a také dle jejiho zafizeni, coz vzhledem ke zbytecnosti vlastni investice do ciziho prostoru
bude prostor spise za vyssi cenu. Ro¢ni ndjem tedy predpoklddam ve vysi cca 70 000 K¢.
Na nésledujicim obrazku ¢. 21 mizeme vidét ptdorys planovaného pronajimaného

prostoru.
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Ulozny prostor

Pilka na kov Pracovni stole (kancelar)
Svarovaci stdl l

Regal

Satna
Kuchynka

Pracovni st

| ad I

Stroje-drevo Regal

Obrazek ¢. 21: Pudorys planované haly (Zdroj: Viastni zpracovani)

3.3.4 Technické vybaveni podniku

Vyrobni prostor, jak jiz bylo zminéno, se bude skladat ze dvou oddé€lenych mistnosti.
Jedna mensi mistnost poskytujici zdzemi pro zaméstnance zaroven bude kancelafi

majitele a druha, ta vétsi, bude slouzit jako vyrobni hala.

Mensi mistnost bude potfebovat vybavit kuchyiikou, jednoduchou Satnou a mistem pro
prevlékani zaméstnanct. Zaroven zde bude umistén konferencni stil pro schiizky se
zakazniky a také k praci majitele.

Druha cast provozovny tykajici se veSkeré vyroby bude pak umisténa ve druhé, vétsi
mistnosti. V této hale bude na levé poloviné velky svatfovaci stil, vedle n€hoz bude
svarecka, a kde bude probihat veskera prace tykajici se oceli a jeji tipravy. U jedné stény
umistime malou pasovou pilu na fezani tohoto materialu a po levé strané od pily bude
regal na tento potiebny material. Ve druhé poloviné haly se bude nachazet vyroba
dfevénych komponentli pro osvétleni. Bude zde stojanova vrtacka pro rGzné vrtani,
pracovni stil s potiebnym vybavenim jako jsou dlata, pilky, tesaiské noze apod. a
soucasti této poloviny bude hlavni regal materialu spolu s jiz dokon¢enymi a zabalenymi

produkty, které ¢ekaji pouze na odeslani.
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3.4 Vyrobni plan

Tato ¢ast diplomové prace se zabyva vzhledem k typu podniku jeho vyrobnim planem.
Je zde rozveden cely popis prichodu materidlu vyrobou od jeho nakupu az po expedici

hotového produktu.

Jako prvnim krokem vyrobniho planu je zajiSténi kvalitniho a stabilniho dodavatele
materialt. Jedna se pfedevsim o ¢ernou ocel, dievo a elektrické dopliiky jako jsou draty,
vypinace atd. Co se tyka samotného vybéru dodavatelii, tak jednotlivym firmam spolu
s jejich kratkym popisem se vénuji na konci této ¢asti prace. Jakmile budou zajisténi
dodavatelé, musi se cely prostor piipravit pro uskladnéni materialu. Material bude
uskladnén Vv regalech umistnénych u stén vyrobni haly. U skladovani v§eho materialu je
potieba dbat predevsim na nizkou vlhkost mista, kde bude lezet. Naptiklad ocelova
konstrukce bez povrchové Upravy nesmi pfijit do kontaktu svodou, aby nezacala
jelikoz dfevo je homogenni material a dokaze nasavat vlhkost i ze vzduchu. Je potieba ho
tedy ochranit naptiklad zabalenim do stretch folie, kterd zabrani pronikani vlhkosti do
dfeva a jeho znehodnoceni. Ve chvili, kdy mame naskladnén potfebny material pfichazi

na fadu samotna vyroba.

V oddéleni dfevo-vyroby bude potieba nejprve tento material upravit stroji na
pozadované rozméry, abychom s nim mohli dale pracovat. Jakmile mame dievo zafezané
na urcitou velikost, pfichazi na fadu ru¢ni Gprava. Béhem této tipravy budou do materialu
vzhledem ke kone¢nému produktu naptiklad vyvrtany diry na kabely, dievo bude
obrouseno do hladka, budou se tmelit suky a podobné. Po této piipravé surového
materialu bude provedena kontrola, zda vse sedi, jak ma, a prechazi se k dalsimu kroku,
a tim je povrchova tprava. K povrchové tpravé se pouzije tvrdy voskovy olej OSMO,
jenz je vyroben na bazi ptirodnich oleji a dievo diky nému mulZe i po natfeni tzv.
»dychat“. Takto natfené produkty pak musi jesté vyschnout, olej vytvrdnout, a pak bude
stejnym procesem aplikovana druha vrstva oleje. Olejovanim dieva je ukoncena veskera

jeho vyroba a komponenty jsou piipraveny ke kompletaci.

Druhym odd¢€lenim je kovo-vyroba, kde budou vyrabény kovové komponenty osvétleni.
Ocel je nejprve potieba odmastit specidlnim ptipravkem od necistot jako je olej nebo rez.

Po tomto ocisténi bude tento materidl stejné jako dievo fezdn na pottebnou délku, a
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nasledné na svafovacim stole svafovan za pomoci CO2 svarecky. Béhem tohoto procesu
je poteba dbat predevsim na kvalitu a vzhled svart, jelikoz ty jsou souc¢asti industridlniho
stylu a nijak se nevybrusuji, ale jsou vidét. Dalsim krokem po svafeni komponentl je
jejich kontrola, zda do sebe spolu se dievem zapadaji a odpovidaji pottebné kvalité. Po
této kontrole nasleduje jejich odeslani do praskové lakovny. Tato lakovna si komponenty
vyzvedne, znovu je ocisti a odmasti od necistot, nasledné nastiika praskovym lakem a
tento lak pii teplotach okolo 190 °C vypece ve specialni peci po dobu cca 30 minut. Po
tomto procesu jsou i tyto komponenty pripraveny ke kompletaci a lakovna je opét piiveze

do naseho podniku.

Poslednim krokem pied odeslanim finalnich produkti zakaznikim bude jejich
kompletace a zapojeni elektrickych zafizeni. Dfevéné a ocelové komponenty budou
V posledni fazi zkompletovany elektrikdfem, ktery do nich pak pfichysta veskerou
elektroniku, protdhne draty, zapoji vypinac, vlozi objimku na zarovku, a nakonec cely
hotovy produkt jesté¢ odzkousi, zda vSe funguje, jak ma. Jakmile bude mit elektrikar
hotovou svou ¢ast prace na produktu, nasleduje uz jen jeho zabaleni. Toto zabaleni bude
probihat s ohledem na ekologi¢nost a pti tomto procesu budou vyuzivany pouze ptirodni
materidly. Pro vypln papirovych krabic bude slouzit kartonova stfiz, samotné krabice

budou z recyklované lepenky a pro zalepeni baliku bude pouzita papirova lepici paska.

Pro takto zabaleny produkt pak bude objednédna ptfeprava kuryrni sluzbou k zdkaznikovi
a v pripadé osobniho vyzvednuti bude zakaznik pozadan, aby si pro balik pfijel.

Jak jiz bylo na zacatku feceno, hlavnimi aspekty pti vybéru dodavatelii jsou kvalita,
stabilita, pfiznivé ceny a dostupnost. Proto jsem analyzoval, vyhledal a oslovil n¢kolik

potencionalnich dodavatelt, jenz jsou zde uvedeni.

BEKY, a.s. - Tato slovensk4 firma s dlouholetou tradici se zabyva zpracovanim a
prodejem veskerého materidlu tykajiciho se dfeva. Firma zpracovava materidl od jeho
samotného pokaceni v lese, pfes jeho fezdni a vysouSeni, aZ po piesné pfipravené
hranolky ¢i rovnou sparovku. Dokaze tedy mému podniku nabidnout veskery sortiment,
o ktery budeme mit zajem. Zaroven zajisti dopravu na piesné misto a poskytuje platbu na
fakturu se splatnosti bez nutnosti skladani zalohy pfedem. Velkou vyhodou je taktéz

certifikace FSC.

BRENUS s.r.0. — Jedna se o ceskou firmu nachazejici se kousek od Zlina. Tento

dodavatel nedisponuje vlastni suSarnou a nakupuje tak jiz vysusené dievo, se kterym dale
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pracuje. Stejné jako piedchozi dodavatel, dokaze zajistit dopravu, platbu se splatnosti a
ma certifikaci FSC. Nevyhodou oproti pfedchozimu dodavateli je jeho velikost a vyssi

cena.

DREVO TRUST, s.r.o. — Dal§i ¢eska firma nabizejici dievo riizné kvality a ptvodu.
Tato firma se specializuje spiSe na prodej predem nastavenych produktd jako jsou
hranoly, laté¢ a sparovky a neposkytuje tedy komponenty na zakézku. Vyhodou je
umistnéni v Hodoning, kde bude i mij podnik a skladovaci prostory. Nevyhodou je platba
pfedem nebo pii pfevzeti, maly sortiment a vyssi cena.

MAREF sluzby, s.r.o. — Podnik zabyvajici se prodejem veskerého hutniho materiélu,
ktery ho zaroven dokéze ptivést nafezany pifimo na potiebnou miru. Velkou vyhodou
tohoto podniku je platba na fakturu, rychlost a flexibilita a osobni zndmosti, které v tomto

podniku mam.

HUTNi MATERIAL Bfeclav s.r.0. — Stejné jako u piedchoziho dodavatele i u tohoto
se jedna o prodej hutniho materidlu. Zaroven také nabizi platbu na fakturu a dokaze
material pfivést presné nafezany. Nevyhodou je vétsi vzdalenost od mista podniku a nizsi
flexibilita.

EK Hodonin s.r.o. — Velkosklad elektrozafizeni, ktery nabizi Siroky sortiment a je
schopen pfi poptavce nabidnout i komponenty mimo standardni sortiment. Vyhodou je
flexibilita, kdy staci pfijet a nakoupit, moznost odebirat na fakturu se splatnosti a

umistnéni ptimo ve mésté, kde se nachazi podnik.

Au-Mex s.r.0. — Jedna se o jediného distributora olejii v Ceské republice, které budou
pouzity pro oSetfeni difeva. Vyhodou tohoto dodavatele je okamzité odesilani produktt
po objednavce na e-shopu a také moznost faktur se splatnosti. Nevyhodou je nizka

flexibilita z divodu zasilani produkta kuryrni sluzbou.
3.5 Organizacni plan

Nasledujici ¢ast této diplomové prace se tyka vymezeni pravni formy nového podniku,
popisu struktury a hierarchie zaméstnanci a taky pozadavkim na né.

Prévni forma planovaného podniku bude kapitalova spolecnost, a to konkrétné spole¢nost
S ru¢enim omezenym, jelikoZ bude mit v budoucnu snazsi ptistup ke kapitalu. Tato pravni

forma se musi fidit ur¢itymi normami, jez jsou popsany v kapitole 1.2.1. Podnik bude
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zalozen jednim spole¢nikem (autorem této prace), ktery bude zaroven jednatelem této
spole¢nosti a bude ji samostatné zastupovat. Zakladni vklad majitele bude ¢init 1 000 000
K¢, ¢imz bude vlastnit podil ve vysi 100 %.
Na zacatku planovaného podniku bude jeho struktura velmi jednoducha. Bude se jednat
pouze o0 majitele a jeho otce. Postupem Casu se pak piedpoklada rozSifovani a zvétSovani
celého tymu, podilejiciho se na vyrobé a jejim fizeni. Majitel podniku bude vzdy
Vv organizacni struktufe nejvyse, nasledovat budou vedouci jednotlivych sektort a jejich
podiizeni. Naptiklad u vyroby se v prvni fazi podniku bude jednat pouze o pfimou
podiizenost pracovnika majiteli. S rozsifujicim se podnikem pak mezi majitele a
pracovniky pfibudou vedouci vyroby a pozdéji mistii jednotlivych sektort jako je dievo-
vyroba a kovo-vyroba.
Majitel podniku a zaroven autor této prace bude na jeho zacatku zajistovat mimo jiné
zejména nasledujici ¢innosti:

e Veskeré¢ administrativni zalezitosti tykajici se chodu spole¢nosti

e Komunikace se zdkazniky, pfijimani novych objednavek a reklamaci zakazniki

e Vybér a komunikace s dodavateli, objednavani materialu a jeho reklamace

e Sprava financ¢nich prostredki podniku a zajistovani uvéra

e Castetné vedeni uéetnictvi, placeni faktur atd.

e Najimani novych zaméstnanctli a péce o né
Mezi dalsi ¢innosti, které pak majitel bude v pfipadé potieby plnit je naptiklad baleni
produktl a predavani dopravci, osobni schiizky a predstaveni podniku zakaznikiim nebo
hledani inspirace a navrhovani novych produkti. Hlavnimi pozadavky na majitele jsou
V tomto piipadé vysoké komunikacni schopnosti a ekonomické vzdélani.
Hlavni naplni prace prvnich podfizenych, jeZ se budou vénovat pfedev§im manudlni praci
pak budou nasledujici:

e Navrh a vyvoj produktii

e Manipulace s materidlem, jeho naskladnéni, kontrola, vyskladnéni atd.

e Zpracovani kovu jako je fezani, svarovani, brouseni

e Zpracovani dfeva, coz zahrnuje fezani, brouseni a lakovani

e Elektroinstalace a testovani kone¢nych produkti

e Baleni a expedice hotovych produktt
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o Uklid pracovisté
Dale se jedna o specializované ¢innosti, U kterych bude podnik muset vyuzit prace
externich lidi, jelikoZ si je na zac¢atku nedokaze zajistit z vnitinich zdroji. Mezi tyto dalsi
¢innosti zahrnujeme marketing, plnohodnotné ucetnictvi, dopravu, jenz bude zajistovana

kuryrnimi sluzbami, a vytvoteni e-shopu spolu s jeho spravou.
3.6 Marketingovy plan

Pro sestaveni marketingového planu bude pouzit marketingovy mix 4P, jehoz jednotlivé
¢asti, které jsou produkt, cena, distribuce a propagace budou postupné v nasledujicich
podkapitolach vice rozvedeny. Hlavnimi potencionalnimi zékazniky budou muzi i Zeny
ve véku od 20 do 45 let, jelikoz se piedpoklada, ze 0soby v tomto rozpéti bud'to
momentalné dokoncuji vybavovani domu ¢i bytu anebo teprve planuji a zaéinaji stavét
diam, ¢i koupi bytu. Nicméné marketing neni cilen pouze na tuto skupinu a bude také
oslovovat mladsi populaci, aby si jiz zafixovala nasi zna¢ku do budoucna, a také starsi
osoby, u kterych je moznost, ze budou soucasny objekt rekonstruovat a znovu vybavovat

novym nabytkem.
3.6.1 Produkt

V ramci nabizenych produktii jsou zamysleny dvé vyrobkové kategorie. Prvni a hlavni
kategorie nabizejici vlastni produkty podniku, coz jsou industridlni svétla. Druha
kategorie doplinkového sortimentu, kam patii naptiklad zarovky, nahradni kabely,
specialni Cisti¢e na dievo atd.

Hlavni naplni planovaného podniku bude navrhovani, vyroba a prodej vlastnich vyrobki.
Doplnikovou sluzbou pak bude renovace a oprava jiz diive prodanych produktili, jenz
mohou po par letech potfebovat vétsi idrzbu nez pouhé omyti Cisticim prostiedkem.
Vzhledem k pouziti dieva v kombinaci s oleji OSMO je po néjakém case urcité oziveni
barvy dfeva za pomoci tzv. ,,voskové udrzby“. Dalsi planovanou doplikovou sluzbou
Vv pozdéjsi fazi podniku by méla byt asistence zdkaznikovi pfi instalaci osvétleni,
ptredstaveni, jak naptiklad vyménit zarovku atd.

Jak jiz bylo zminéno, tak hlavni naplni podniku bude prodej vlastni osvétlovaci techniky.

Tyto produkty budou samoziejmeé rozdéleny do n€kolika moznych kategorii, jenz vidime
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v tabulce ¢. 12. Nebude se tak jednat pouze o lustry, ale také rGzné stojaci lampy
k televiznimu stolku, lampicky pro psaci stoly a v pozd¢jsich fazich nejspise i venkovni
zavésné lampy napiiklad na terasy. Z marketingového vyzkumu vyslo najevo, Zze mezi
hlavni kritéria pii vyberu osvétleni patii design, kvalita pouzitych materialti, cena a také
funkénost. VSech téchto aspektti tedy musi byt pfimefené dosazeno.

Tabulka ¢. 12: Rozdéleni nabizeného sortimentu (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Hlavni sortiment Dopliikovy sortiment

Lustry | Nasténné lampy | Stojaci lampy | Stolni lampy Cistice, zarovky...

Proces zivota produktu zacind jiz jeho vyvojem, a je tak dilezité mit zkuSeného navrharte,
ktery ma zkuSenosti s praci jak se dfevem, tak i s kovem. Diky témto zkuSenostem tak
dokéze predejit problému pii vyrobé produktii. Zaroven bude navrhaf muset vyuzivat co
nejmensi pocet komponentl, aby se zabrdnilo vysokym skladovym zdsobdm materidlu

pouzivaného pouze na jeden typ produktu.

Pro vyrobu dievénych ¢asti bude pouzito dubové a bukové fezivo vzhledem ke svym
vlastnostem. Dubové a bukové difevo na rozdil od smrkového je velmi pevné a ma
nadhernou kresbu toho, jak rostlo. Tento material nebude samoziejmé pouzit u vSech
produkt, nekteré budou pouze ze dieva a nékteré pouze z kovu, ale vétSina produktt
bude mit tyto dva materialy spojeny. Ocelové komponenty pro produkty budou bud’to
vyrabény piimo v podniku, nebo bude vyuzito kooperace s jinym podnikem, vzdy se ale
musi jednat o ¢ernou ocel. Komponenty, které budou kooperovany budou piedevsim
laserové vypalené plechy a ohybané komponenty, jenz nedokazeme sami vyrobit.
Elektroinstalace bude probihat za pomoci vnitinich zdrojli, aby se predeslo zbyte¢nym
problémim jako je pouziti nekvalitnich komponenti, které by mohly zapficinit zranéni
zdkaznika. Kone¢ny produkt pak bude balen do papirovych krabic vyrobenych
z recyklovaného papiru a jako vypln bude sloucit kartonova stiiz. Cely postup vyroby
produktu od jeho navrhu az po doru¢eni zakaznikovi mizeme vidét zde:

e Inspirace a ndvrh nového produktu

e Vyroba prototypu, jeho testovani a ladéni

e Nafoceni produktu, zalistovani na e-shopu, cenotvorba, marketing

e Prodej a naslednd vyroba objednanych produktii

e Baleni a zaslani zakaznikovi

87



e Pripadna reklamace, renovace a dalsi doplikové sluzby
Samotna vyroba produktil je pak rozepsana zde:
e Piijeti objednavky
e Kontrola materialu a jeho pfipadné objednani, pokud chybi
e Rezani, vrtani, brouseni a lakovani drevénych casti
e Rezani, vrtani, svafovani a brouseni ocelovych ¢asti
e Povrchova Uprava ocelovych komponentl externi firmou
e Kontrola komponentd, jejich kompletace a elektroinstalace
e Vystupni kontrola hotového produktu, jeho nasledné zabaleni a uskladnéni

e Piedani jiz hotového a zabaleného produktu kuryrovi, jenz produkt doruci

zakaznikovi

Hlavni myslenkou bylo plivodné vyrabét vSechny produkty az po obdrzeni objednévky,
nicmén¢ zZ marketingového vyzkumu vyplynulo, ze zékaznici stale uptfednostiiuji nakup
vV kamenném obchodé ptfed e-shopovym feSenim. V rdmci tohoto zjisténi tak bude
puvodné jednoduchy showroom muset byt vybaven vétSinou nami nabizenych vyrobkd.
Zaroven budeme mit na skladé od kazdého produktu alespon dva hotové a zabalené kusy

pro tyto navstévniky.
3.6.2 Cena

Jednim ze zékladnich pilith GspéSného podniku je spravné pochopeni a uchyceni
cenotvorby nabizenych produkti. Kazdy produkt bude mit vzdy pii jeho prvnim
zalistovani do portfolia pfedem vypocitanou cenu. Stouto cenou se pak bude dale
vzhledem Kk planované strategii pracovat, abychom dosahli idealniho poméru mezi
poctem prodanych kusi a jejich cenou, poptipad¢ marzi pro podnik. Podnik musi tedy
nejen prodéavat a pokryt veskeré naklady, ale musi zaroven vykazovat urcitou rentabilitu,
aby mohl v delsim ¢asovém obdobi rist, rozsifovat portfolio produktd, investovat do
technologii a zvySovat zisky.

Na zaklad¢ marketingového priizkumu jsme zjistili, ze idealni cena produktu bude n¢kde
okolo 3 000 K¢, z ¢ehoz budeme pii navrhu ¢aste¢né vychazet a ptizpusobovat tak vyvoj.
Cena jednotlivych produktd bude vytvarena jako soucet veskerého pouzitého materialu

na vyrobu S naslednou 100% pfirazkou. Tato piirdzka musi pokryt vSechny ostatni fixni
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naklady, mzdy zaméstnanct a reklamni vydaje. Diky této ptirdzce mizeme déle pracovat
s produkty skrze reklamni kampané, slevové akce atd. Samoziejmosti vSak je i
porovnavani vyslednych cen s konkurenci, kdy bychom neméli podobny produkt nabizet
ani za nékolikanasobné vyssi cenu, ale ani za cenu nizsi. Cenu tak musime piizptsobit
vice faktoriim nez pouze nakladim. Z této marze pak budeme pocitat cca 15-20 % jako
PNO. Zaroven je planované poskytovat zdkaznikiim individudlni slevy pfi vétSich
objemech objednavky. V ptipad¢ vyroby tzv. ,,na zakazku* pak bude cena produktu
stanovena individualng, dle potfebného materidlu, odhadovaného Casu prace a slozitosti

produktu.

Ptipadné doplikové sluzby jako oprava ¢i renovace produktu budou stanoveny vzdy

individualné, stejné jako u zakazkové vyroby.
3.6.3 Distribuce

Jak jiz bylo feceno, podnik se bude nachdzet na okraji mésta Hodonin, kde bude jak
samotna vyroba, tak i showroom a vydejna pro osobni odbéry. V tomto misté si muze
zakaznik produkty prohlédnout, vyzkouset, objednat a zaroven vyzvednou. V ptipadé,

vvvvvv

rovnou zaplatit a odvézt dom.

Podnik zaroven piedpoklada spusténi e-shopu pro internetové objednavky. Po tomto
nakupu na e-shopu si zakaznik mize bud’to produkt nechat zaslat kuryrni spolecnosti

nebo vyzvednout na tomto vydejnim misté v Hodoning.
3.6.4 Propagace

Propagace podniku a jeho produkti je pti zaloZeni nové firmy dal$im z klicovych aspekta
uspéchu. Nestaci tak mit pouze skvély produkt za dobrou cenu, ale je nutnost tento
produkt a firmu dostat do povédomi zdkaznikii. K tomuto ucelu bude slouzit hned nékolik

vvvvvv

propagaci zde budou socialni sité, a to konkrétné Instagram a Facebook.

Prvnim krokem bude zajisténi kvalitnich fotografii produktli pro bannery a druhym pak
jejich textace. Ze zacatku to bude zajistovat majitel firmy a pozd¢ji k tomu bude najata

specializovana marketingova agentura. Zaroven kromé placenych reklamnich bannerti na
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téchto socidlnich sitich je dalezité¢ zakaznikiim ukazat, jak firma funguje zevnitt, kdo
jejich produkty vyviji a vyrabi atd. K tomu poslouzi Casta aktualizace informaci, sdileni
fotek a kratkych videi z vyroby nebo rizné otazky, na néz bude od sledujicich o¢ekavana

n¢jaka reakce.

Dal$im kandlem pro propagaci bude samotny e-shop, ktery bude vytvofen
prostiednictvim nékteré ze Sablon, jez nabizi spoleCnost Shoptet. Diky tomuto
modularnimu feSeni od Shoptetu miizeme za v celku nizkou ¢astku ziskat jiz fungujici e-
shop zalozeny na jedné z jejich Sablon a postupné jen piikupovat potiebné moduly jako
jsou automatické vystavovani a odesilani faktur, emailové upozornovani zakaznikti na
expedici objednavky, sluzby platebni brany pro jednodussi platby kartou a mnoho
dalsiho.

Poslednim kandlem pak vzhledem k marketingovému vyzkumu budou internetové
recenze a organicky marketing. Zakaznici, ktefi jiz nakoupili a zbozi obdrzeli, budou po
nékolika dnech od doruceni zbozi vyzvani k vyplnéni dotazniku spokojenosti, za coz
muzou napiiklad obdrzet slevovy kod na dalsi ndkup. Kazdopadné tyto recenze nemusi
byt jen kladné a podnik musi délat vSe pro uspokojeni zdkaznika a Vv ptipadé problému

vS§e pro jeho napravu.
3.7 Hodnoceni rizik

Jelikoz kazdy podnikatelsky plan s sebou nese uréita rizika pro podnikatele, jenz ho
zaklada, je nutno tato rizika znat a byt na né€ ptipraven. Nasledujici kapitola se tedy zabyva
hodnocenim rizik. Konkrétnéji pak jejich identifikaci, ohodnocenim a naslednym
navrzenim opatieni, ktera budou mit za ukol tato rizika snizit, popfipadé na né¢ podnik

pfipravit.
3.7.1 Identifikace rizik

Jako hlavni rizika, ktera by mohla nové vznikajici podnik ohrozit vidim piedevsim:
e Konkuren¢ni a cenovy boj stavajici konkurence
e Vznik nové konkurence pii velkém uspéchu navrhovanych produkti
e Kopirovani produktii ze strany konkurence

e Nizkd poptavka po nabizenych produktech
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e Zvysujici se inflace a snizovani kupni sily populace

e Vyostiujici se konflikt na Ukrajiné a hrozba pfichodu valky do Evropy

e Problém s financovanim podniku v jeho za¢atcich

e Spatna cenotvorba a rentabilita

e Zdrazovani vstupnich materidli kvili valce na Ukrajiné a novym vlnam

koronavirové pandemie

Vsechna tato identifikovana rizika mohou podnik mensim ¢i vétsim zptisobem omezit
v jeho fungovani a ¢innostech, kvuli kterym byl zalozen. Né&ktera rizika mohou pro
podnik byt jen zanedbatelna a mohou pouze lehce ovlivnit jeho chod, nicméné néktera

mohou byt tak zavazna, Ze mohou zpusobit naprosty konec podniku a jeho odchod z trhu.

3.7.2 Ohodnoceni rizik

Dalsim krokem v této kapitole vénujici se hodnoceni rizik je bodové ohodnoceni diive
identifikovanych rizik dle jejich zavaznosti ¢i dopadu na podnik a mozna

pravdépodobnost jejich vyskytu. Nasledujici tabulka ¢. 13 udava jednotlivym rizikim

bodové ohodnoceni dle pravdépodobnosti vyskytu a jejich zavaznosti.

Tabulka ¢&. 13: Klasifika¢ni stupnice pravdépodobnosti vyskytu a zavaZnosti rizika (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Pravdépodobnost Bodové ohodnoceni Zavaznost rizika
vyskytu vyskytu/zavaznosti
Nizka 1 Nizka
Normalni 4 Bézna
Vysoké 7 Zavazna
Velmi vysoka 10 Kriticka

Tabulka ¢. 14: Celkové ohodnoceni rizika na zakladé udélenych bodi (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Celkové body rizika | Slovni ohodnoceni rizika
1-24 Zanedbatelné riziko
25-49 Bézné riziko
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Jako prvnim krokem po pfipravé tabulek k ohodnoceni rizik je potieba kazdému
identifikovanému riziku pfifadit jeho potfadové &islo ve tvaru ,,R1,2,3...“. Nasledné u
kazdého identifikovaného rizika ur¢ime jeho pravdépodobnost vyskytu a také jeho
zévaznost. Zavérem udélame soucin téchto dvou hodnot, diky ¢emuz ziskame celkovou
bodovou hodnotu kazdého rizika a barevné kazdé riziko dle jeho ziskanych boda
oznacime. Cely tento postup a hodnoty pak miiZeme v nasledujici tabulce ¢. 15 vidét.

Tabulka €. 15: Celkové bodové ohodnoceni rizik (Zdroj: Vlastni zpracovani)

R4 | Nizka poptavka 4 10 40 BéZné riziko
Inflace a
RS | snizovani kupni 7 7 49 Bézné riziko
sily

Problémy s
R7 4 10 40 Bézné riziko
financovanim
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Spatna Zanedbatelné
R8 . 1 10 10 .
rentabilita riziko
Zdrazovani
R9 potifebného 7 4 28 Bézné riziko
materialu

Pro lepsi predstavu a interpretaci identifikovanych rizik z ptedchozi tabulky mtzeme na

nasledujicim grafu ¢. 1 vidét jejich grafické znazornéni na dvourozmérném bodovém

grafu.
12
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R8 RTra

10 © (4
g 8 RS R3
S ° °
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<
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Pravdépodobnost vyskytu rizika

Graf €. 1 Grafické znazornéni celkového bodového ohodnoceni rizik (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Z ptedchoziho zpracovani tabulky celkového bodového ohodnoceni jednotlivych rizik
muzeme vyvodit zaver, Ze nejvetsi riziko pro podnik je kopirovani produkt konkurenci.
Jestlize totiz konkurence zacne nase uspésné produkty také ve svém portfoliu nabizet, a
navic jesté za ptiznivéjsi cenu pro zakaznika, miize to nas podnik velmi poskodit. A to
pfedevSim z hlediska malych objemi objednavek, na coz se pak vazou dalsi finan¢ni
problémy jako je napiiklad potifeba vétSich investic do marketingu nebo snizovani
nakladi na vyrobu.

Dalsim dtlezitym rizikem je soucasnd stale se zvySujici inflace, kterd neblaze ovliviiuje
kupni silu populace. Je tak mozZné, Ze pokud se v néasledujicich mé&sicich nebude inflace

snizovat, ale naopak zvySovat a spolu s tim se nebudou stejnym tempem zvySovat mzdy,

93



tak potencionalni zdkaznici mych produktti nebudou mit dostate¢né finan¢ni prostredky
na jejich koupi. V navaznosti na to pak budou muset volit levnéjsi a pravdépodobné méné
kvalitni alternativy.

Dalsi tfi rizika spadajici do kategorie béznych rizik jsou nizkd poptavka, problémy
s financovanim a zdraZzovani potfebného materidlu. Jsou spolu uzce provazany a
vzajemn¢ se ovliviuji.

Ctyti zbyla rizika pak spadaji do kategorie zanedbatelnych rizik, kdy je budto jejich
dopad na podnik velmi omezeny, anebo velmi nizka pravdépodobnost jejich vyskytu.
Témito riziky jsou aktivity stavajici konkurence, vznik konkurence nové, rozsiteni valky

z Ukrajiny dale do Evropy a $patna rentabilita.
3.7.3 Navrhy opatreni

V nasledujici kapitole budu ke v§em identifikovanym rizikiim ohrozujicim chod podniku
vytvaret navrhy opatfeni slouzici bud'to ke snizeni vzniku tohoto rizika, nebo popiipade
potlaceni negativniho efektu, ktery miize riziko vyvolat. Jednotliva opatfeni pak maji za
cil zvySeni pravdépodobnosti dlouhodobého udrZeni a ristu mého planovaného podniku.
V nize uvedené tabulce ¢. 16 jsou tato opatieni uvedena spolu s piedpokladanymi body,
které riziko po téchto opatienich bude mit. Nicmén¢ na né€ktera rizika, naptiklad na valku,
se 1 pfes vSechnu snahu podnikatele neda bohuzel pfipravit.

Tabulka ¢. 16: Tabulka navrhovanych opatieni (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Nova Nova Nova Slovni
Cislo | Navrh opatieni proti pravdépodob | zavazn | celkova | ohodnoc

rizika riziku nost vyskytu ost hodnota eni

rizika rizika rizika rizika

Podrobna analyza

Zanedbat
souc€asného trhu a
R1 ' ' 4 1 4 elné
kvalitni marketingova .
: riziko
strategie

94



riziko

Zajisténi financni rezervy

ze ziski a kvalitni Bézné
R7 _ . 4 7 28 .
zpracovani investi¢nich riziko
plant

Pro jednodussi orientaci a porovnani celkového hodnoceni rizik pfed a po mych

navrzenych opatfenich mtizeme na nasledujicim grafu ¢. 2 opét vidét graficky znazornéné
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vysledky. Cervené zvyraznéné hodnoty znaéi celkové body uréitého rizika pied

opatfenimi a zelené pak po navrzenych opatfenich.

R1
R9 R2
=@==Plivodni hodnoty rizik
R8 R3
=@=—Nov¢ hodnoty rizik po
navrhnutych opatienich
R7 R4
R6 R5

Graf ¢&. 2: Graficky znazornéné porovnani pivodnich a novych hodnot rizik po navrhnutych opati‘enich (Zdroj:
Vlastni zpracovani)

Pfi pohledu na graf ¢. 2 a porovnani piivodnich hodnot rizik zaznacenych ¢ervenou
barvou a novych hodnot zna¢enych barvou zelenou mizeme zietelné vidét, Ze vétsina
mnou navrhovanych opatfenich zasadni mirou tyto hodnoty snizuje. Za zésadni povazuji
predevsim to, ze diky navrhim na opatieni zadné z rizik nedosahuje zavazné ani kritické

hladiny a ziistala pouze dvé rizika pohybujici se v hladiné béznych rizik.

3.8 Financ¢ni plan

24

Nejdulezitéjsi ¢ast kazdého podnikatelského planu tvoti jeho finanéni plan, coz je vlastné
¢iselné shrnuti vSech doposud ziskanych informaci z marketingového vyzkumu,
planované cenotvorby, odhadovanych prodeji atd. Diky jeho vypracovani ziskdvame
kompletni Ciselny piehled o ndkladech a ptijmech podniku. Zaroven nam také financni
plan davé informace o jeho moZném uskute¢néni, zda naptiklad po roce muiZeme
ocekavat financni problémy, jestli ndm bude vlastni kapitdl stacit, jaké musi byt
minimalni proddvané objemy atd. Jinak feceno, je to podklad pro ur¢eni mozné uspésnosti
¢1 neuspésnosti nasi vize.

Standardné se modeluji tfi mozné varianty finan¢niho planu a to pesimisticka, realna a
optimistickd. Pro zjednoduseni prace predpokladejme dobrovolnou registraci podniku
k dani z pfidané hodnoty, diky ¢emuz muzeme dale se vSemi Castkami pracovat

v hodnotach bez dan¢. Dale se na pocatku predpoklada se zakladnim vkladem majitele ve
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vysi 1 000 000 K¢&. Pozdéji pak bude pouzito bankovniho tveérovéni, poptipadé vstup

dalsiho spole¢nika za urcitou ¢astku.
3.8.1 Vydaje souvisejici se zahajenim podnikani

Stejné jako kazdy podnik, tak i ten miij bude pro své zahdjeni potiebovat urcité finanéni
prostiedky na vybaveni vyroby a showroomu. Tato kapitola se tak tyka vsech téchto
nakladii potfebnych pro zahdjeni vyroby a také administrativnich naklad na zalozeni

spolecnosti.
Vydaje na ziizeni podniku

Vydaje spojené se ziizenim podniku jsou piedev§im administrativni poplatky placené
ptislusnym ufednim organum. Zaroven sem fadime i poplatek notafi, ktery zpracuje
vSechny potifebné dokumenty potiebné k zalozeni a potvrzeni podpisi na spolecenské
smlouvé. Vzhledem K tomu, Ze jiZ Zivnost zalozenou mam, bude se u prvni polozky jednat
pouze o pridani polozek predmétu podnikani. Nasledujici tabulka ¢islo 17 predstavuje
soupis téchto polozek.

Tabulka ¢. 17: Vydaje na ziizeni podniku (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Polozka Castka
Poplatek za rozsifeni zivnostenského opravnéni 500,00 K¢
Poplatek za zapis do obchodniho rejstiiku 2 700,00 K¢
Vypis z rejstiiku trestl 100,00 K¢
Notatsky zapis 1 000,00 K¢
Odmeéna notéii 2 000,00 K¢
Celkem 6 300,00 K¢

Vydaje na vybaveni vyrobni haly

Vydaje vynaloZzené pro zafizeni vyrobni haly jsou pifedev§im potiebné stroje a
technologie pro vyrobu. V nasledujici tabulce miizeme vidét soupis potiebnych strojii pro
zahajeni vyroby spolu s jejich cenami. Vzhledem k cenam néekterych profesionalnéjsich
stroji budou pro zacatek zakoupeny jejich levnéjsi varianty a postupem cCasu pak

nahrazovany za vykonnéjsi.
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Tabulka ¢. 18: Vydaje na vybaveni vyrobni haly (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Polozka Castka
Svarovaci stul 30 000,00 K¢
Svarecka 15 000,00 K¢
Svarovaci kukla 1 500,00 K¢
Pila na kov 21 000,00 K¢
Bruska 3 000,00 K¢
Vrtacka 3 000,00 K¢
Pracovni ponk na naradi 2 000,00 K¢
Ostatni naradi (klesté, Sroubovaky, metry atd.) 10 000,00 K¢
Formatovaci pila 35 000,00 K¢
Stal do dievo-vyroby 4 000,00 K¢
Aku vrtacka 2 000,00 K¢
Excentricka bruska 5 000,00 K¢
Ostatni ru¢ni naradi (brusna houba, Spachtle na tmeleni, dlata atd.) 10 000,00 K¢
Naradi pro povrchovou tpravu dievénych komponenti 2 000,00 K¢
Celkem 143 500,00 K¢

Vyrobni prostory, jak jiz bylo uvedeno, budou rozdéleny na dvé ¢asti. V jedné Casti se

budou zpracovavat ocelové komponenty a ve druhé pak dievéné komponenty.

Pro zpracovani ¢erné oceli je potieba predevsim pila na déleni tohoto materidlu, jelikoz
jedna ty¢ ma vétSinou délku 6 metr. Dale pak tento nafezany material je potfeba néjak
spojit, k cemuz slouzi svaiecka a svarovaci stil, ktery zajist'uje preciznost rozteci a ahla.
Na zavér pak je potieba tyto svary Caste¢né zabrousit, aby nebyly tak vidét nebo
nepiekazely dal§im komponentim.

Druhé ¢ast tykajici se zpracovani dieva pak stejné jako u kovu potiebuje material néjak
délit, k cemuz se pouziva formatovaci pila. Takto nafezany material je pak potieba dale
doupravit na kone¢ny tvar za pomoci excentrické brusky a dlatek. Na zavér je potfeba
riuzné suky a praskliny vytmelit €ernym tmelem, nechat ho zaschnout a znovu toto misto
obrousit excentrickou bruskou. Stul zde slouzi jak podklad pro jednodussi opracovavani
materialu a aku vrtacka pro vrtani riiznych dér pro kabely. Soucasti vyrobni haly je také

skladovaci prostor, ktery je ale rozepsan v rdmci samostatné ¢asti.
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Vydaje pro zaiizeni showroomu/kancelaie

Showroom, ktery bude zaroven slouzit i jako kancelaf majitele a zazemi pro zameéstnance,
bude na zacatku vybaven pouze drobné. Vzhledem k tomu, ze socidlni zdzemi jiz
Vv prostorech bude vybudovéano, bude zde potieba koupit pouze dva stoly, jeden pro
zaméstnance V obdobi jejich poledni pauzy a druhy pro majitele, kde bude zpracovavat
veskerou potiebnou operativu. Mnoho vybaveni, které¢ je zde potieba jiz ma majitel
k dispozici, popiipadé ve svém domé koupi n¢které spotiebie nové a ty staré pouzije ve
svém podniku.

Tabulka ¢&. 19: Vydaje pro zafizeni showroomu a kancelafe (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Polozka Castka
Stoly 10 000,00 K¢
Zidle 1 000,00 K&
Kuchynsky kout 5 000,00 K¢
Zatizeni kuchynky 2 000,00 K¢
Skiin na dokumenty se zamkem 2 000,00 K¢
Obrazovka k notebooku 3 000,00 K¢
Kancelatské potieby 500,00 K¢
Dekorace 1 000,00 K¢
Vlastni vystavené produkty (pouze material + prace) 20 000,00 K¢
Celkem 44 500,00 K¢

Vydaje na skladové zasoby

Pro chod podniku jsou na jeho pocatku kromé stroji a technologii také néjaké zakladni
materidly. Zaroven n¢jaky prostfedek pro ulehceni manipulace s témito materialy a také
regaly, do kterych bude material uskladnén, aby se maximalizovalo vyuziti celého
pronajatého prostoru. Pro zjednoduseni nebude blize specifikovéano, jaké presné typy
oceli, ani jaké piesné typy dieva budou piedzasobeny.

Tabulka ¢. 20: Vydaje na skladové zasoby (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Polozka Castka
Paletovy vozik 8 000,00 K¢
Skladovaci regaly 35 000,00 K¢
Material — dievo 50 000,00 K¢
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Material — ocel 15 000,00 K¢

Material — elektronické soucastky a kabely 10 000,00 K¢
Celkem 118 000,00 K¢
Ostatni vydaje

Poslednimi vydaji pro zacatek podnikani budou ostatni vydaje, které se bud’to nevazou
na zadnou ptedeslou specifickou kategorii, anebo se vazou na vice z nich. Dulezitou véci
je zde zakladni poplatek za pouziti grafické Sablony e-shopu a podpora pii tomto
nastaveni. Tento e-shop se vSak neobejde bez své domény, kterou je tteba také zakoupit.
Skrze lepsi préci s Ucetnictvim bude zaplacena ro¢ni licence ekonomického softwaru
Abra flexi. A jako posledni polozkou je pofizeni EET pokladny pro piijem plateb
V hotovosti pfimo v showroomu.

Tabulka ¢&. 21: Tabulka ostatnich vydaji spojenych se zahajenim podnikani (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Polozka Castka
Poplatek za e-shop Sablonu 1 000,00 K¢
Poplatek za prvotni nastaveni e-shopu 500,00 K¢
Zakoupeni domény 450,00 K¢
Utetni software 12 000,00 K¢
EET pokladna 2 000,00 K¢
Celkem 15 950,00 K¢

3.8.2 Pravidelné naklady pro chod podniku

Kromé vstupnich materialti pfi zalozeni podniku vznikaji kazdému podniku v prube¢hu
jeho existence také pravidelné ndklady. Tyto néklady se obvykle vyjadfuji bud'to na
jednotku produkce anebo za urcité ¢asové obdobi, napiiklad mésic. Mezi tyto pravidelné
naklady zahrnujeme naptiklad material, ndjem a energie, odpisy dlouhodobého majetku,

mzdy, licence softwaru atd.
Nakup materialu

Nékup materialu vzhledem ke své povaze, kdy je pomérove vazan na obrat podniku, tvori
nejvetsi pravidelny néklad pro chod podniku. Jak jiz bylo v ptfedchozich kapitolach

zminéno, material bude tvofit cca 50 % z celkové ceny produktu, kterou zdkaznik zaplati.
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V ptipadé¢ slevové akce se pak samoziejmé procento zvysi. Pro tuto praci budou veskeré
predpokladané néklady na materidl pocitany v ndvaznosti na piedpoklddané mesicni

trzby, kdy budou ve vysi 50 % z trzeb.
Najemné

Dalsi vyznamnou polozkou, ktera je pravidelné placena, je najem prostor. Jak jiz vime,
tak planovany podnik bude pronajimat prostory o rozloze 150 m?. Cena za metr tvere¢ni
ve vybrané lokalité po bliz§im prizkumu ¢ini 450 K&/m? roéné. Celkové roéni naklady
na pronajem prostor tak ¢ini 67 500 K¢ coz je 5 625 K¢ mési¢né. Jelikoz se jedna o vétsi

prostory, ¢astka nezahrnuje energie a ty jsou tak placeny zvIast'.
Energie

Energie neboli elektfina, voda a plyn jsou dalsi potiebné a pravidelné naklady pro
fungovani bézného provozu. V naSem piipad¢ se jednd zejména o elektiinu, slouzici
K napajeni stroju. Jelikoz v nasich klimatickych podminkach miizeme fict, Ze topna
sezona je stejn¢ dlouhd jako ta netopna, tak pro zjednoduseni budeme v kazdém mésici
rozpoustét i ¢ast naklada slouzici pro vytapéni prostor. Po prizkumu cen energii budu u

mého podniku pocitat S mésicni spotfebou energii ve vysi cca 10 000 K¢&.
Marketing

Dalsi dulezitou ¢ast pravidelnych nakladi tvoti ndklady na marketing neboli PNO (penize
na obrat), které se uruje v procentech. Tato zkratka PNO je ¢astka zahrnujici veskeré
naklady na marketing pomérové k ziskanému obratu (PNO 15 %, obrat 1 mil. K¢, ¢astka
za marketing tak bude 150 000 K¢). V nasem piipadé bude na zacatku vSechno toto
nastavovat majitel firmy, ale po zhruba roku se ptedpoklada najmuti specializované
marketingové agentury. Na zacatku podnikani, kdy firma sbird akvizici a sledovanost se
vzdy bude jednat o vyssi ¢astku, ktera by se ale méla ¢asem snizovat. Pro nas podnik tedy
V prvnim roce budeme piedpokladat PNO ve vysi 20 %, ve druhém roce pak 15 % a kazdy

dalsi rok budeme tuto ¢astku snizovat o jeden procentni bod az na hranici 10 %.
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Odpisy dlouhodobého majetku

Odpisy dlouhodobého majetku budou probihat linearné v délce od 3 do 5 let dle vlastniho
uvazeni podniku. Jelikoz vétSina majetku a stroji nakoupena pii zacatku podnikani bude
Casem vyménéna za kvalitnéjsi a drazsi stroje, budeme majetek s potfizovaci cenou do
20 000 K¢ odpisovat pouze v prvnim roce podnikani. Zaroven také nékteré z téchto
levngjSich strojii nejsou ptizptisobeny pro dlouhodobé pracovni namdhani, tudiz se
predpoklada jejich vyména v pribéhu kazdého roku, jedna se naptiklad o brusky a
vrta¢ky. V nasledujici tabulce mizeme vidét odpisy veskerého majetku spolu s dobou
jejich odpisovani.

Tabulka ¢&. 22: Odpisy dlouhodobého majetku (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Pocet | Meésicni Ro¢ni Mésicni
Pofizovaci ) ) Roc¢ni odpis
Polozka let odpis 1.- | odpis 1.-3. | odpis dalsi
cena dalsi roky
odpisia | 3. rok rok roky
Svarovaci
30 000 K¢ 3 834 K¢ 10 000 K¢ 0Ke 0Ke
stul
Pilanakov | 21000 K¢ 3 584 K¢ 7000 K¢ 0 K¢ 0 K¢
Formatovaci
. 35000 K¢ 5 584 K¢ 7 000 K¢ 584 K¢ 7000 K¢
pila
Regaly 35000 K¢ 5 584 K¢ 7 000 K¢ 584 K¢ 7000 K¢
Celkem 121 000 K¢ - 2550 K¢ | 31000Ke¢ | 1168Kce 14 000 K¢
Osobni naklady

Polozka osobni naklady se tyka mezd zaméstnancli, majitele a poptipad¢ vedoucich
pracovnikd. Na za¢atku podniku bude v podniku pracovat pouze majitel na DPP a jeden
zaméstnanec ve vyrobé na HPP. U majitele bude mési¢na mzda na DPP ¢init pouze
10 000 K¢, u zaméstnance pak bude hruba mzda ve vysi 23 000 K¢. Ve druhém roce se
pak ptredpoklada zvySeni zaméstnancii na 3 a hrubé mzdy na 24 000 K¢&. Ve tietim roce
se neptedpoklada rist zaméstnanctli ani jejich mezd. V tomto roce by se zaroven majitel
chtél nechat zameéstnat s hrubou mzdou 30 000 K¢. Ve étvrtém roce se pak predpoklada

nartst pracovnikl ve vyrobé na 6 a v kancelafi ptijeti dalSich dvou lidi, kteti budou na
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vedoucich pozicich spolu s majitelem. Mzda pracovnikii ve vyrobé by méla v tomto roce
zUstat stejnd a hrubd mzda pracovnikil v kancelafi by méla byt 28 000 K¢. V poslednim
sledovaném roce by mély piibyt opét dva pracovnici do vyroby a jejich hruba mzda by se
méla zvysit na 26 000 K¢. V kancelati by mélo vse zlstat stejné jako v pfedchozim roce.

Tabulka ¢&. 23: Tabulka piedpokladaného vyvoje mési¢énich osobnich nakladi realistické varianty (Zdroj:
Vlastni zpracovani)

Obdobi/polozka 2023 2024 2025 2026 2027
Hrubé mzdy 33 000,0 K¢ | 82000,0 K¢ | 102 000,0 K¢ | 230 000,0 K¢ | 294 000,0 K¢
sl v 5704,0 K¢ 17 856,0 K¢ | 25296,0K¢ | 57040,0Ke | 72912,0 K¢
zaméstnavatel
Z= v 2 070,0 K¢ 6 480,0 K¢ 9 180,0 K¢ 20 700,0 K¢ | 26 460,0 K¢
zaméstnavatel
Mésicni naklad 1,0 204 o k& | 106 336,0 K& | 136 476,0 K& | 307 740,0 K& | 393 372,0 K&
zameéstnavatele

Ostatni naklady

Ostatni néklady jsou polozky, jez nelze zahrnout do zadné z ptedchozich variant, ale pro
plynuly chod podniku jsou vyzadovany, celkem se mési¢né jedna o ¢astku 5 800 K¢. Mezi

tyto polozky zahrnujeme:

e Internetové pfipojeni — 1 000 K¢&/mésic
e Mobilni tarif — 1 500 K¢&/mésic
e PojiSténi — 2 300 K¢/mésic

e QOstatni — 1 000 K¢&¢/mésic

3.8.3 Splatkovy kalendar uvéru

Podnik na zac¢atku druhého roku planuje vzit bankovni uvér ve vysi 1 000 000 K¢. Tyto
prostiedky poslouzi na vylepSeni stavajicich vyrobnich technologii a také na zvySeni
mnozstvi skladovych zasob pro plynulejsi tok materidlu a vyhnuti se vypadkiim od
dodavatele. Po konzultaci s bankovnim zastupcem nejmenované banky a také prizkumu
uvérového trhu se odhaduje Grokova mira na urovni 9 % s dobou splatnosti 5 let.
V navaznosti na tyto skuteCnosti byla mésicni splatka uréena ve vysi 20 758 K¢.
Preplaceni tvéru bance pak bude ¢init 245 501 K¢. Cely splatkovy kalendar uvéru byl

zpracovan v programu Microsoft Excel a mtizeme si jej blize prohlédnout v pfiloze ¢. 3.
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Uvér Souhrn Gvéru
Vys$e Gvéru 1 000 000 Planovana platba 20 758,36 K¢
Ro¢ni urokova sazba 9,00 % Planovany pocet splatek 60
Doba splaceni v letech 5 Celkowy urok 245 501,31 K&
Pocet plateb za rok 12
Poc¢atecni datum splatky 01.01.2024

Obrazek ¢. 22: Souhrn informaci o planovaném uvéru (Zdroj: Vlastni zpracovani)

3.8.4 Odhad prijmu

Tato ¢ast diplomové prace bude slouzit jako podklad pro mozné budouci trzby podniku.
Musime zde vychazet z jistych predem zjiStény predpokladl, které urcuji potencionalni
prodeje planovanych produktl. Jelikoz nas podnik se bude zabyvat vyrobou a prodejem
industrialniho osvétleni, bude veskery finanéni ptijem plynout z obchodni ¢innosti. Pocet
primérnych objednavek za den/tyden a jejich castka budou vychazet piedevsim
z vyzkumu trhu, ktery probéhl a také z mé vlastni intuice a zkuSenosti ze soucasného

zaméEstnani.

Primérna ¢astka jednoho nakupu jsou dvé svétla v celkové hodnoté 6 500 K¢. Prumérny
pocet objednavek Vv prvnim roce je pak stanoven na 6 tydné. V dalSich letech pak
pocitame s ristem objednavek a ¢astené 1 s utracenou Castkou, kdy budeme vychazet
z ptedpokladu, ze zakaznici do ,,koSiku* budou vkladat vice produkti. Pfedpokladany
rust poptavky v dalsich letech podnikani mizeme vidét v nasledujici tabulce €. 24. Z této
tabulky pak bude odvozen realisticky finan¢ni plan. Optimisticka varianta finan¢niho
planu pak bude piedpokladat rist trzeb nad tyto udané hodnoty o nékolik desitek procent
a pesimisticka naopak pokles.

Tabulka €. 24: Tabulka planovanych trZeb realistické varianty (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Rok | Primérna Pramérny Piedpokladané prijmy
Castka pocet Den Masic Rok
® objednavky | objednavek
)
'g tydné
=
‘2 | 2023 6 500 K¢ 6 5571 Ke 167 143 K¢ 2005 714 K¢
«
>
E 2024 7200 K& 13 13371 K& | 401 143 K¢ 4813 714 K&
-
2025 8 000 K¢ 20 22 857 K¢ | 685714 K¢ 8228 571 K¢
2026 9 000 K¢ 31 39857KeE | 1195714 Ke | 14348 571 K&
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2027 10 000 K¢ | 50 | 71429 Ke | 2142857 K¢ | 25714 286 K¢

3.8.5 Pesimisticka varianta finan¢niho plianu

Pesimisticka varianta finan¢niho planu ptedpoklada nizsi ptijmy, nez jsou planovany dle
ptedchozi kapitoly. Zaroven s niz§imi trzbami nebude potieba vyrabét tak velké mnozstvi
produktii a nebude tak zapotiebi tolik novych zaméstnanct, ¢imz se osobni néklady

nebudou zvySovat takovym tempem, jak bylo uvedeno.

Pesimistické varianta planu bude vychazet z nasledujicich zadanych predpokladi oproti
realistické varianté. Primérna cCastka utracend pii jedné objednavce v prvnim roce
podnikéni zlistane neménnd, nicmén¢ pramerny pocet objednavek béhem jednoho tydne
bude nizsi 0 40 % oproti pivodnim piedpokladiim. V nasledujicim, druhém roce, pak tato
prumérna ¢astka za objednavku bude 0 5 % nizs$i, nez se predpoklada a v dalSich tfech
letech se ocekava rozdil oproti piedpokladanym castkam ve vysi 10 %. U poctu
objednavek se ve vSech dalSich letech, tj. 2.-5. rok, oproti ptedpokladanym pocita

s poklesem na uroven 60 %.

V prvnim a druhém roce ohledné zaméstnanct a jejich mezd zlstane vse stejné, tj. zvysi
se jejich pocet 1 hrubd mzda. Majitel ve tfetim roce vzhledem ke ztraté nebude pozadovat
smlouvu na HPP, ale dale bude pracovat na dohodu s mési¢ni mzdou 10 000 K¢. Dalsim
opatfenim bude zru$eni vétSiny novych pracovnich mist ve ¢tvrtém roce, kdy bude najat
pouze jeden pracovnik do vyroby, ale Zadny novy vedouci pracovnik, ktery by majiteli
pomahal s administrativou. V patém roce pak bude najat opét pouze jeden pracovnik do
vyroby a jeden pomocnik s administrativou do kancelafe. Platy a jejich zvySovani
v prubéhu let zlistanou kromé samotného majitele po celou dobu neménné. Majiteli se
mzda zvysi az vV poslednim roce, kdy se necha kone¢n¢ zaméstnat s hrubou mzdou 35 000
K¢.

Nasledujici obrazky s ¢isly 23, 24 a 25 obsahuji zpracované vykazy pro pesimistickou
variantu finan¢niho planu. Zbyla ¢ast vykazu zisku a ztrat se nachazi v prilohach
diplomové prace a jsou zde zpracovany zbylé Ctyfi roky podnikani. Prvni obrazek
s ¢islem 23 predstavuje vykaz zisku a ztrat pro podnik v prvnim roce dle zadanych
podminek. Mizeme si zde pov§imnout, ze podnik se v celém prvnim a druhém roce

nachazi v prohlubujici se ztraté. Uvér, ktery je planovany na druhy rok podnikéni, tak na
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misto investic poslouzi predevsim na pokryti této ztraty, aby se podnik nedostal do
platebni neschopnosti. Ve tfetim roce se vSak tato ztrata snizila téméf na bod zvratu a
V nasledujicim roce se pak podnik konec¢né dostal do zisku, i kdyZ celkovd kumulovana
Castka je stale ztratova. V poslednim sledovaném roce se podnik dostal do pfiméteného
zisku, ktery dokazal diive nakumulovanou ztratu smazat a kone¢né majiteli ptinesl Cisty

zisk a navrat jeho vlozenych prostredk.
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\VZZ - Pesimisticka var. leden 23 unor 23 brezen 23 duben 23 kvéten 23 ¢erven 23 Cervenec 23 srpen 23 ZAKi 23 Fijen 23 listopad 23 prosinec 23
Trzby za prodej vyrobka - 100 286,00 K&[ 100 286,00 K&[ 100 286,00 K¢ 100 286,00 K| 100 286,00 K¢&| 100 286,00 K& 100 286,00 K&| 100 286,00 K¢&| 100 286,00 K&[ 100 286,00 K&| 100 286,00 K&
Trzby celkem 0,00 K& 100 286,00 K& 100 286,00 K& 100 286,00 K&| 100 286,00 K&| 100 286,00 K&| 100 286,00 K& 100 286,00 K& 100 286,00 K&| 100 286,00 K&| 100 286,00 K&| 100 286,00 K&
Vydaje za zizeni podniku 6 300,00 K& - - - - - - - - - - -

'Vybaveni vyrobni haly 57 500,00 K¢& - - - - - - - - - - -

Vybaveni showroomvkancelaf 44 500,00 K¢& - - - - - - - - - - -

Vybaveni skladu 8 000,00 K¢ - - - - - - - - - - -

Nékup materidlu 75 000,00 K& 0,00 K& 25286,00 K& 50 143,00 K& 50 143,00 K&[ 50 143,00 K& 50 143,00 K&| 50 143,00 K& 50 143,00 K& 50 143,00 K&| 50 143,00 K&| 50 143,00 K¢
Ostatni vydaje 15 950,00 K¢& - - - - - - - - - - -

Najem 5 625,00 K& 5 625,00 K& 5 625,00 K& 5 625,00 K& 5 625,00 K& 5 625,00 K& 5 625,00 K& 5 625,00 K& 5 625,00 K& 5 625,00 K& 5 625,00 K& 5 625,00 K&
Energie 10 000,00 K¢& 10 000,00 K& 10 000,00 K¢& 10 000,00 K& 10 000,00 K¢& 10 000,00 K&| 10 000,00 K&[ 10 000,00 K¢| 10 000,00 K& 10 000,00 K&[ 10 000,00 K&| 10 000,00 K&
Marketing - 20 057,20 K¢ 20057,20 K& 20057,20K¢E|  20057,20 K& 20 057,20 K& 20 057,20 K&[ 20 057,20 K&| 20 057,20 K&[ 20 057,20 K&| 20 057,20 K&| 20 057,20 K&
Odpisy 2 586,00 K¢ 2 586,00 K¢ 2 586,00 K¢ 2 586,00 K¢ 2 586,00 K¢ 2 586,00 K¢ 2 586,00 K¢ 2 586,00 K¢ 2 586,00 K¢ 2 586,00 K¢ 2 586,00 K¢ 2 586,00 K¢
Mzdy 40 774,00 K&| 40 774,00 K| 40 774,00 K&| 40 774,00 K&| 40 774,00 K& 40 774,00 K&| 40 774,00 K&| 40 774,00 K&| 40 774,00 K&| 40 774,00 K&[ 40 774,00 K&| 40 774,00 K&
Ostatni naklady 5 800,00 K& 5 800,00 K& 5 800,00 K& 5 800,00 K& 5 800,00 K& 5 800,00 K& 5 800,00 K& 5 800,00 K& 5 800,00 K& 5 800,00 K& 5 800,00 K& 5 800,00 K&
Uroky - - - - - - - - - - - -

Niklady celkem 272 035,00 K&| 84 842,20 K& 110 128,20 K& 134 985,20 K&| 134 985,20 K&| 134 985,20 K&| 134 985,20 K&| 134 985,20 K&| 134 985,20 K&| 134 985,20 K&| 134 985,20 K&| 134 985,20 K&
Zisk/Ztrata -272 035,00 K¢ 15 443,80 K¢& -9.842,20 K¢&|  -34 699,20 K&|  -34 699,20 K&|  -34 699,20 K&| -34 699,20 K&| -34 699,20 K&| -34 699,20 K&| -34 699,20 K&| -34 699,20 K&| -34 699,20 K¢
Kumulovany zsk/ztrata -272 035,00 K&| -256 591,20 K¢&| -266 433,40 K¢&[ -301 132,60 K&| -335 831,80 K&| -370 531,00 K&| -405 230,20 K&| -439 929,40 K&| -474 628,60 K&| -509 327,80 K&| -544 027,00 K¢&[ -578 726,20 K&
Daii (21%) 0,00 K&
'VH po dani -578 726,20 K¢

Obrazek ¢. 23: Vykaz zisku a ztrat pro pesimistickou variantu (Zdroj: Vlastni zpracovani)
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Rozvaha - Pesimisticka var. |Otevieni 31.12.2023 31.12.2024 31.12.2025 31.12.2026 31.12.2027
Aktiva celkem 1000 000,00 K¢| 421 273,80 K¢ 740 525,99 K¢| 1 134 223,30 K¢| 2 331 855,92 K¢ 3 648 151,14 K¢
Dlouhodoby majetek 121 000,00 K¢ 152 000,00 K¢| 183 000,00 K¢| 214 000,00 K¢| 126 000,00 K¢| 140 000,00 K&
DM odepisovatelny 121 000,00 K¢ 121 000,00 K¢ 121 000,00 K¢ 121 000,00 K¢| 70 000,00 K¢| 70 000,00 K&
Opravky k DM 0,00 K¢ 31 000,00 KE[ 62 000,00 K¢ 93 000,00 KE[ 56 000,00 K¢| 70 000,00 K¢
Obézna aktiva 879 000,00 K¢| 269 273,80 K&| 557 525,99 K¢&| 920 223,30 K¢&[ 2 205 855,92 KE[ 3 508 151,14 K&
Pohledavky/penézni prostredky | 804 000,00 K¢&| 269 273,80 K&| 557 525,99 K¢ 920 223,30 K¢&| 2 205 855,92 K¢&[ 3 508 151,14 K&
Zé4soby 75 000,00 K¢ 0,00 K¢ 0,00 K¢ 0,00 K¢ 0,00 K¢ 0,00 K¢
Pasiva celkem 1000 000,00 K¢| 421 273,80 K& 740 525,99 K¢| 1 134 223,30 K¢| 2 331 855,92 K¢ 3 648 151,14 K¢
Vlastni kapital 1 000 000,00 K¢| 421 273,80 K¢&| -259 474,01 K¢| 285 659,20 K&| 1 663 327,57 K¢| 3 176 547,14 K&
Zékladni kapital 1 000 000,00 K¢[ 1 000 000,00 K¢[ 1 000 000,00 K¢[ 1000 000,00 K¢ 1000 000,00 K¢ 1000 000,00 K¢
VH minulych let 0,00 K¢ 0,00 K¢| -578 726,20 K&| -680 747,81 K¢|  -33 592,99 K&| 696 920,56 K&
VH 0,00 K¢| -578 726,20 K&| -680 747,81 K&| -33 592,99 K&| 696 920,56 K¢| 1 479 626,57 K¢
Cizi zdroje 0,00 K¢ 0,00 K¢| 1 000 000,00 K&| 848 564,10 K¢| 668 528,35 KE&| 471 604,00 K&
Dlouhodobé zavazky 0,00 K¢ 0,00 K¢| 1 000 000,00 K& 848 564,10 K&| 668 528,35 K¢| 471 604,00 K¢
Kratkodobé zavazky 0,00 K¢ 0,00 K¢ 0,00 K¢ 0,00 K¢ 0,00 K¢ 0,00 K¢

Obrazek ¢. 24: Rozvaha pro pesimistickou variantu (Zdroj: Vlastni zpracovani)
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Vykaz CF - Pesimisticka var. |Otevreni 2023 2024 2025 2026 2027
Stav penéz na zacatku 1 000 000,00 K&[ 925 000,00 Ké| 452 273,80 Ké| 651 090,09 K&| 417 461,35 Ké| 931 457,56 K¢
Provozni CF -75 000,00 K¢| -472 726,20 K& -649 747,81 K¢ -2 592,99 Ké[ 710 920,56 K¢| 1 493 626,57 K&
VH za ucetni obdobi 0,00 K¢| -578 726,20 K¢&| -680 747,81 K& -33 592,99 K& 696 920,56 K¢| 1479 626,57 K¢
Odpisy 0,00 K¢|  31000,00 Ké| 31 000,00 KE| 31 000,00 K& 14 000,00 K¢ 14 000,00 K¢
Zmeéna zasob -75 000,00 K¢| 75 000,00 K¢ 0,00 K¢ 0,00 K¢ 0,00 K¢ 0,00 K¢
Investi¢ni CF 0,00 K¢ 0,00 K¢ 0,00 K¢|  -51 000,00 K¢ 0,00 K&¢|  -70 000,00 K¢
Zména DM 0,00 K¢ 0,00 K¢ 0,00 K¢| -51000,00 K¢ 0,00 K¢| -70 000,00 K&
Finan¢ni CF 0,00 K¢ 0,00 K&¢| 848 564,10 K¢&| -180 035,75 K¢&| -196 924,35 K¢&| -215 397,21 K&
Dopady zmén dlouhodobych Z. 0,00 K¢ 0,00 K¢&| 848 564,10 K¢&| -180 035,75 K&| -196 924,35 K¢ -215397,21
Celkové CF -75 000,00 K¢| -472 726,20 K¢| 198 816,29 K¢| -233 628,74 K¢| 513 996,21 K¢| 1 208 229,36 K¢
Stav penéz na konci 925 000,00 K¢| 452 273,80 Ké| 651 090,09 K&| 417 461,35 K¢&| 931 457,56 K¢ 2 139 686,93 K¢

Obrazek ¢. 25: Vykaz CF pro pesimistickou variantu (Zdroj: Vlastni zpracovani)
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3.8.6 Realisticka varianta finan¢niho planu

Druhé varianta finan¢niho planu se zabyva realistickym pohledem na finan¢ni pldnovéni
a vychazi ze vSech vychozich faktort, jenz byly popsany v rdmci kapitol s ¢islem 3.8.1 a
3.8.2. Tato varianta pocitda s plnym oslovenim potencionalnich zakaznikt a jejich

dlouhodoby rist dle tabulky ¢. 24.

Oproti piedchozi pesimistické varianté planu je zde velky meziro¢ni narust trzeb a s nim
spojené zvysovani poctu zaméstnanci, jejich mezd, zaméstnani majitele ve tietim roce,
nartust ¢astky vlozené do marketingového ,.spendu® atd. Veskeré vykazy zde byly

sestavovany stejn¢ jako u ptredchozi varianty.

vvvvvv

zahrnul dobu navratnosti vlozenych prostfedki a moznou budouci ziskovost po
ptekro€eni bodu zvratu. Z vykazu zisku a ztrat miizeme jasné vidét, ze podnik by jiz ve
druhém roce existence za téchto danych podminek mél vykazovat mirny zisk v rdmci
nékolika tisic korun kazdy mésic. Ve tietim roce by se pak Cisty zisk mél blizit 800
tisicim a ve ¢tvrtém pak prekonat hranici jednoho milionu. V poslednim sledovaném roce
pak zisk dosahuje téméi 4 miliond korun.

Dulezitym poznatkem, ktery by mél byt pii zpracovavani zahrnut, ale vzhledem
K potfebnému rozsahu nebyl zahrnut, je pribézné investovani do strojniho vybaveni a
snizovani placenych dani. Ve druhém roce by napiiklad ndkup strojii z vypiijceného
milionu korun mohl snizit naklady na material v ramci desitek procent, avSak zvysit
naklady za mzdy. Dalsi snizeni ndkladi na material probiha diky komunikaci
s dodavateli, kdy pfi prekroceni urcité Castky poskytuji mirné sniZeni cen o nékolik
procent. Naptiklad u dodavatele dieva BEKY jiZ ted’ vim, Ze pfi ro¢nim nakupu materidlu
za vice nez 100 000 EUR na konci roku poskytuji vraceni 2 % z ¢astky. Dulezité je také
pii stoupajicim zisku sledovat placené dang, které mohou ptfesahovat inosnou miru pro
podnik. Vzhledem K trzbam by tak bylo vhodné ve tfetim roce a vSech nasledujicich
poskytovat zaméstnanctim rizné danové uznatelné benefity. Vedouci pracovnici by
naptiklad mohli obdrzet firemni automobil a zaméstnanci ve vyrob¢ naptiklad né&jakou
¢astku na volnoCasové aktivity nebo stravenky na potraviny. Tyto kroky by zdsadné

mohly podpofit moralku lidi a také pozitivné sniZit odvody statu ve form& DPH.

110



VZZ.- Realisticka var.

leden 23

unor 23

brezen 23

duben 23

kvéten 23

Cerven 23

Cervenec 23

srpen 23

ZAKi 23

Fijen 23

listopad 23

prosinec 23

Trzby za prodej vyrobka

167 143,00 K¢

167 143,00 K¢

167 143,00 K¢

167 143,00 K¢

167 143,00 K¢

167 143,00 K¢

167 143,00 K¢

167 143,00 K¢

167 143,00 K¢

167 143,00 K¢

167 143,00 K¢

Triby celkem 0,00 K& 167 143,00 K&| 167 143,00 K¢| 167 143,00 K¢&| 167 143,00 K&| 167 143,00 K& 167 143,00 K&| 167 143,00 K&| 167 143,00 K&| 167 143,00 K& 167 143,00 K&¢| 167 143,00 K&
Vydaje za zizeni podniku 6 300,00 K& - - - - - - - - - - -
'Vybaveni vyrobni haly 57 500,00 K¢& - - - - - - - - - - -
Vybaveni showroomvkancelaf 44 500,00 K¢& - - - - - - - - - - -
Vybaveni skladu 8 000,00 K¢ - - - - - - - - - - -
Nakup materialu 75 000,00 K¢ 8 571,50 K¢ 83 571,50 K& 83 571,50 K¢& 83 571,50 K& 83 571,50 K¢| 83 571,50 K¢| 83 571,50 Ké[ 83 571,50 K¢| 83 571,50 K& 83 571,50 K¢| 83 571,50 K¢
Ostatni vydaje 15 950,00 K¢ - - - - - - - - - - -
Ndjem 5625,00 K¢ 5 625,00 K¢ 5 625,00 K¢ 5625,00 K¢ 5 625,00 K¢ 5625,00 K¢ 5625,00 K¢ 5 625,00 K¢ 5625,00 K¢ 5 625,00 K¢ 5 625,00 K¢ 5625,00 K¢
Energie 10 000,00 K& 10 000,00 K¢ 10 000,00 K& 10 000,00 K¢ 10 000,00 K¢& 10 000,00 K¢[ 10 000,00 K¢&| 10 000,00 K&[ 10 000,00 K&| 10 000,00 K&[ 10 000,00 K&| 10 000,00 K¢
Marketing - 33428,60 K| 33428,60 K¢| 3342860 K¢|  33428,60 K&| 33 428,60 K&| 33 428,60 K&[ 33 428,60 K&| 33 428,60 K&| 33 428,60 K&| 33 428,60 K&| 33 428,60 K¢
Odpisy 2 586,00 K¢ 2 586,00 K¢ 2 586,00 K¢ 2 586,00 K¢ 2 586,00 K¢ 2 586,00 K¢ 2 586,00 K¢ 2 586,00 K¢ 2 586,00 K¢ 2 586,00 K¢ 2 586,00 K¢ 2 586,00 K¢
Mzdy 40 774,00 KE|  40774,00 K& 40 774,00 K&| 40 774,00 K&| 40 774,00 K&[ 40 774,00 K&| 40 774,00 K&| 40 774,00 K&| 40 774,00 K&| 40 774,00 K&[ 40 774,00 K&| 40 774,00 K¢
Ostatni naklady 5 800,00 K¢ 5 800,00 K¢ 5 800,00 K¢ 5800,00 K& 5 800,00 K¢& 5 800,00 K¢ 5 800,00 K¢ 5 800,00 K¢& 5 800,00 K& 5 800,00 K¢ 5 800,00 K¢ 5 800,00 K¢
Uroky - - - - - - - - - - - -
Niklady celkem 272 035,00 K¢ 106 785,10 K¢ 181 785,10 K¢ 181 785,10 K¢| 181 785,10 K¢| 181 785,10 K¢&| 181 785,10 K&| 181 785,10 K¢| 181 785,10 K& 181 785,10 K&| 181 785,10 K¢| 181 785,10 K¢
Zisk/Ztrata -272 035,00 K| 60 357,90 K¢| -14 642,10 K¢|  -14 642,10 K¢|  -14 642,10 K¢&|  -14 642,10 KE| -14 642,10 K&| -14 642,10 K&| -14 642,10 K&| -14 642,10 K&| -14 642,10 K&[ -14 642,10 K¢
Kumulovany zisk/ztrata -272 035,00 K&| -211 677,10 K&[ -226 319,20 K&[ -240 961,30 K¢&| -255 603,40 K&| -270 245,50 K¢| -284 887,60 K¢&| -299 529,70 K¢&| -314 171,80 K¢&| -328 813,90 K&| -343 456,00 K¢&[-358 098,10 K¢
Daii (21%) 0,00 K&
VH po dani -358 098,10 K&

Obrazek & 26: Vykaz zisku a ztrat pro realistickou variantu (Zdroj: Vlastni zpracovani)
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Rozvaha - Realisticka var.  |Otevieni 31.12.2023 31.12.2024 31.12.2025 31.12.2026 31.12.2027
Aktiva celkem 1000 000,00 K¢| 641 901,90 K¢| 1 676 439,59 K¢| 2 647 329,66 K¢| 3 454 067,71 K¢ 6 242 370,54 K¢
Dlouhodoby majetek 121 000,00 K¢ 152 000,00 K¢| 183 000,00 K¢| 214 000,00 K¢| 126 000,00 K¢| 140 000,00 K&
DM odepisovatelny 121 000,00 K¢ 121 000,00 K¢ 121 000,00 K¢ 121 000,00 K¢| 70 000,00 K¢| 70 000,00 K&
Opravky k DM 0,00 K¢ 31 000,00 KE[ 62 000,00 K¢ 93 000,00 KE[ 56 000,00 K¢| 70 000,00 K¢
Obézna aktiva 879 000,00 K¢| 489 901,90 K¢| 1 493 439,59 K¢| 2 433 329,66 KE[ 3 328 067,71 KE[ 6 102 370,54 K&
Pohledavky/penézni prostredky | 804 000,00 K¢&[ 489 901,90 K¢&| 1 493 439,59 K¢| 2 433 329,66 K¢| 3 328 067,71 KE[ 6 102 370,54 K&
Zé4soby 75 000,00 K¢ 0,00 K¢ 0,00 K¢ 0,00 K¢ 0,00 K¢ 0,00 K¢
Pasiva celkem 1000 000,00 K¢| 641 901,90 K¢| 1 676 439,59 K¢| 2 647 329,66 K¢| 3 454 067,71 K¢ 6 242 370,54 K¢
Vlastni kapital 1 000 000,00 K¢| 641 901,90 K&| 676 439,59 K¢| 1 798 765,56 K&| 2 785 539,36 K¢&| 5 770 766,54 K&
Zékladni kapital 1 000 000,00 K¢[ 1 000 000,00 K¢[ 1 000 000,00 K¢[ 1000 000,00 K¢ 1000 000,00 K¢ 1000 000,00 K¢
VH minulych let 0,00 K¢ 0,00 K¢| -358 098,10 K¢&| 34 537,69 K¢| 764 227,87 K¢| 1 021 311,49 K&
VH 0,00 K¢| -358 098,10 K&| 34 537,69 K&| 764 227,87 KE| 1021 311,49 K¢| 3 749 455,05 K¢
Cizi zdroje 0,00 K¢ 0,00 K¢| 1 000 000,00 K&| 848 564,10 K¢| 668 528,35 KE&| 471 604,00 K&
Dlouhodobé zavazky 0,00 K¢ 0,00 K¢| 1 000 000,00 K& 848 564,10 K&| 668 528,35 K¢| 471 604,00 K¢
Kratkodobé zavazky 0,00 K¢ 0,00 K¢ 0,00 K¢ 0,00 K¢ 0,00 K¢ 0,00 K¢

Obrazek €. 27: Rozvaha realistické varianty (Zdroj: Vlastni zpracovani)
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Vykaz CF - Realisticka var. |Otevreni 2023 2024 2025 2026 2027
Stav penéz na zacatku 1 000 000,00 K&[ 925 000,00 Ké| 672 901,90 K¢| 1 587 003,69 K¢ 2 151 195,81 Ké| 2 989 582,95 K¢
Provozni CF -75 000,00 K¢| -252 098,10 Ké| 65 537,69 K&| 795 227,87 K¢| 1 035 311,49 K¢ 3 763 455,05 K¢
VH za ucetni obdobi 0,00 K¢| -358 098,10 K¢&| 34 537,69 K&| 764 227,87 KE| 1021 311,49 K¢| 3 749 455,05 K¢
Odpisy 0,00 K¢|  31000,00 Ké| 31 000,00 KE| 31 000,00 K& 14 000,00 K¢ 14 000,00 K¢
Zmeéna zasob -75 000,00 K¢| 75 000,00 K¢ 0,00 K¢ 0,00 K¢ 0,00 K¢ 0,00 K¢
Investi¢ni CF 0,00 K¢ 0,00 K¢ 0,00 K¢|  -51 000,00 K¢ 0,00 K&¢|  -70 000,00 K¢
Zména DM 0,00 K¢ 0,00 K¢ 0,00 K¢| -51000,00 K¢ 0,00 K¢| -70 000,00 K&
Finan¢ni CF 0,00 K¢ 0,00 K&¢| 848 564,10 K¢&| -180 035,75 K¢&| -196 924,35 K¢&| -215 397,21 K&
Dopady zmén dlouhodobych Z. 0,00 K¢ 0,00 K¢&| 848 564,10 K¢&| -180 035,75 K&| -196 924,35 K¢ -215397,21
Celkové CF -75 000,00 K¢| -252 098,10 K¢| 914 101,79 K¢| 564 192,12 K¢| 838 387,14 K¢| 3 478 057,84 K¢
Stav penéz na konci 925 000,00 K¢| 672 901,90 K¢ 1 587 003,69 K¢| 2 151 195,81 K¢| 2 989 582,95 K¢| 6 467 640,79 K¢

Obrazek ¢. 28: Vykaz CF pro realistickou variantu (Zdroj: Vlastni zpracovani)
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3.8.7 Optimisticka varianta finan¢niho planu

Posledni variantou finan¢niho planu je varianta optimistickd. V této varianté se
predpokladad predevsim daleko vétsi narast trzeb, nez tomu bylo u pfedchozich dvou
variant. Praimérny pocet objednavek tydné¢ zde ve vsech sledovanych letech vcetné
prvniho pocita se 40% zvySenim poctu oproti vychozim datim (realisticka varianta
finan¢niho planu). Primérnd utracend ¢astka za jeden nakup zde také oproti vychozi

situaci krom¢ prvniho roku zaznamenava nartst o 20 %.

Co se tyce poctu zaméstnancu, tak u optimistické varianty bude nutnost vzhledem
k velkému poctu objednavek velmi rychle jednat a navySovat pocty vice nez u vychozi
situace (realistické varianty). V prvnim roce u této varianty zlistane situace s poctem
zaméstnanci stejnd. Ve druhém roce pak bude potieba na misto dvou novych pracovnikti
do vyroby najmout rovnou tfi, aby dokazali zvladat napor objednavek. Zaroven majitel
posune zaméstnani se a vyplaceni své pozadované mzdy ze tietiho na druhy rok od
zahdjeni Cinnosti podniku. Ve tfetim roce pak opét bude navySen stav pracovniki, ale
nyni pouze o dva a jednoho pracovnika do kancelafe na pomoc s administrativou.
V nasledujicim ¢tvrtém roce se pak opét zvysi pocet pracovniki ve vyrobé jako
v piedeslém roce 0 dva na celkovy pocet 8 a také bude za potiebi dalsi pracovnik do
administrace. V patém a zaroven poslednim sledovaném roce podniku se bude opét
navySovat stav pracovnikd, a to konkrétn€ na 11 ve vyrobé a 3 v administrativé. Tento
tym by jiz mél zvladnout opravdu velky pocet objednavek a zaroven mit néjakou volnou
kapacitu, pokud by se nahodou pocet objednavek jesté zvysil. V dalsim sledovaném roce
by se pak podnik na misto ristu zaméfil predevsim na jeho stabilizaci v oblasti poctu
objednavek a nakladech na vyrobu, aby se nedostal do velkych potizi skrze dalsi obrovsky
narust objednavek. Mohl by se naptiklad snizit ,,spend* marketingu nebo zvysit ceny, aby
jiz nebyly lakavé pro tak velky pocet zakaznikli. Ve vSech sledovanych letech mzdy
budou samoziejmé rust dle varianty vychozi situace. Na nasledujicich strankach mtizeme
vidét veskeré vytvorené vykazy pro optimistickou variantu finan¢niho planu.

Jelikoz tato varianta finan¢niho planu predpoklada velké obraty, mizeme z vykazu ziskt
a ztrat vycist ziskovost jednotlivych mésict jiz v prvnim roce podnikani. I kdyZ tento zisk
dosahuje pouze necelych 6 tisic korun a v ramci celého roku stale sledujeme ztratovost,

jednalo by se obrovsky tispéch podniku. S timto tispéchem v prvnim roce a také v dalSich
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sledovanych letech, kdy ve druhém roce vidime zisk necelych 350 tisic korun, a v dalSich
vV ramci jednoho a vice miliond, pfichazi také problémy spojené s velkym a rychlym
ristem podniku. Podnik musi velmi dobfe zvladat a nacasovat nabor novych
zaméstnanct, aby nedochazelo ke zpozd'ovani objednavek a taky dobie planovat nakup
materialu, aby nebyly vypadky v materidlu. Dulezitym aspektem také je, zda podnik
V tomto pronajatém prostoru dokaze tento velky pocet produktii vyrobit a zda by nemusel
ve druhém/tietim roce shanét vétsi vyrobni a skladovaci prostory. Popiipadé jestli by
nemusela byt kviili pozadavku na obratkovost zavedena druha nebo tfeti pracovni sména,
aby se prostory vytizily na maximum. Otazkou taky je, zda by pii téchto trzbach podnik
ve druhém roce musel brat bankovni Gvér, nebo zda by vSe dokazal ze zisku financovat.
Vsechny tyto mozné problémy jsou bohuzel velmi rozsahlé a v ramci této diplomové
prace nemozné zpracovat, jelikoz by prace nejspiS narostla na dvojnasobek svého
soucasného rozsahu. Nicméng je dobré o téchto scénatich a problémech védét a byt na né

alespoii ¢astecné pripraven.
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VZZ.- Optimisticka var. leden 23 unor 23 biezen 23 duben 23 kvéten 23 &erven 23 &ervenec 23 srpen 23 ZaKi 23 Fijen 23 listopad 23 prosinec 23
Trzby za prodej vyrobki - 234 000,00 K¢ 234 000,00 K¢| 234 000,00 K& 234 000,00 K& 234 000,00 K¢&| 234 000,00 K¢ 234 000,00 K| 234 000,00 K& 234 000,00 K¢| 234 000,00 K& 234 000,00 K&
Triby celkem 0,00 K&| 234 000,00 K& 234 000,00 K& 234 000,00 K&| 234 000,00 K& 234 000,00 K&| 234 000,00 K&| 234 000,00 K&| 234 000,00 K&| 234 000,00 K¢&| 234 000,00 K&| 234 000,00 K&
Vydaje za ziizeni podniku 6 300,00 K& - - - - - - - - - - -

'Vybaveni vyrobni haly 57 500,00 K& - - - - - - - - - - -

Vybaveni showroonvkancelaf 44 500,00 K¢& - - - - - - - - - - -

'Vybaveni skladu 8 000,00 K¢ - - - - - - - - - - -

Nakup materialu 75 000,00 K& 42 000,00 K¢ 117 000,00 K¢| 117 000,00 K¢[ 117 000,00 K& 117 000,00 K¢[ 117 000,00 K&[ 117 000,00 K&[ 117 000,00 K&[ 117 000,00 K& 117 000,00 K& 117 000,00 K&
Ostatni vydaje 15 950,00 K& - - - - - - - - - - -

Najem 5 625,00 K& 5 625,00 K& 5 625,00 K& 5 625,00 K& 5 625,00 K& 5 625,00 K& 5625,00Ke|  562500Ke[ 562500 KE|  5625,00Ke[  5625,00 K¢ 5 625,00 K&
Energie 10 000,00 K¢[ 10 000,00 K&| 10 000,00 K&| 10 000,00 K¢| 10 000,00 K& 10 000,00 K¢[ 10 000,00 K&[ 10 000,00 K¢[ 10 000,00 K& 10 000,00 K¢&| 10 000,00 K&| 10 000,00 K&
Marketing - 46 800,00 K¢&| 46 800,00 K&[ 46 800,00 K&| 46 800,00 K& 46 800,00 K¢&| 46 800,00 K&| 46 800,00 K&| 46 800,00 K&| 46 800,00 K&| 46 800,00 K&[ 46 800,00 K¢|
Odpisy 2 586,00 K¢ 2 586,00 K¢ 2 586,00 K¢ 2 586,00 K¢ 2 586,00 K¢ 2 586,00 K¢ 2 586,00 K¢ 2 586,00 K¢ 2 586,00 K¢ 2 586,00 K¢ 2 586,00 K¢ 2 586,00 K¢
Mzdy 40 774,00 K&| 40 774,00 K&| 40 774,00 K&| 40 774,00 K&| 40 774,00 K¢ 40 774,00 K&| 40 774,00 K&| 40 774,00 K&| 40 774,00 K&| 40 774,00 K&| 40 774,00 K& 40 774,00 K¢|
Ostatni naklady 5 800,00 K& 5 800,00 K& 5 800,00 K& 5 800,00 K¢& 5 800,00 K¢& 5 800,00 K& 5 800,00 K¢[  5800,00 K& 5 800,00 K&[  5800,00 KE[  5800,00 KE[  5800,00 K¢
Uroky - - - - - - - - - - - -

Niklady celkem 272 035,00 K¢ 153 585,00 K&| 228 585,00 K&| 228 585,00 K&| 228 585,00 K& 228 585,00 K¢| 228 585,00 K¢| 228 585,00 K¢&| 228 585,00 K&| 228 585,00 K&| 228 585,00 K& 228 585,00 K&
Zisk/Ztrata -272 035,00 K& 80 415,00 K& 5415,00 K& 5415,00 K& 5 415,00 K& 5415,00 K& 5415,00 Ke[  5415,00 K& 5415,00Ke[  5415,00KE[  5415,00KE|  5415,00 K&
Kumulovany zisk/ztrata -272 035,00 K¢[ -191 620,00 Ké[ -186 205,00 Ké[ -180 790,00 Ké[ -175 375,00 K&[  -169 960,00 K&| -164 545,00 K¢ -159 130,00 K¢ -153 715,00 K¢ -148 300,00 K¢ -142 885,00 K[ -137 470,00 K¢
Daii (21%) 0,00 K¢
VH po dani -137 470,00 K¢

Obrazek ¢. 29: Vykaz zisku a ztrat pro optimistickou variantu finanéniho planu (Zdroj: Vlastni zpracovani)
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Rozvaha - Optimisticka var. |Otevreni 31.12.2023 31.12.2024 31.12.2025 31.12.2026 31.12.2027
Aktiva celkem 1 000 000,00 K¢| 862 530,00 K¢| 2 211 992,81 K¢| 3 285 170,79 Ké| 6 020 119,78 K¢| 12 390 188,50 K¢
Dlouhodoby majetek 121 000,00 K¢&[ 152 000,00 K¢| 183 000,00 K¢| 214 000,00 Ké[ 126 000,00 K& 140 000,00 K¢
DM odepisovatelny 121 000,00 K¢[ 121 000,00 K¢| 121 000,00 K¢| 121 000,00 K¢| 70 000,00 K¢ 70 000,00 K¢
Opravky k DM 0,00 K& 31 000,00 KE[ 62 000,00 KE[ 93 000,00 K&[ 56 000,00 K¢ 70 000,00 K¢
Obézna aktiva 879 000,00 K¢| 710 530,00 K¢[ 2 028 992,81 K&[ 3 071 170,79 KE[ 5 894 119,78 K¢| 12 250 188,50 K¢
Pohledavky/penézni prostredky | 804 000,00 K& 710 530,00 K¢| 2 028 992,81 K¢| 3 071 170,79 KE[ 5 894 119,78 K& 12 250 188,50 K¢
Zé4soby 75 000,00 K¢ 0,00 K¢ 0,00 K¢ 0,00 K¢ 0,00 K¢ 0,00 K¢
Pasiva celkem 1 000 000,00 K¢| 862 530,00 K¢| 2 211 992,81 K¢ 3 285 170,79 K¢| 6 020 119,78 K¢| 12 390 188,50 K¢
Vlastni kapital 1 000 000,00 K¢| 862 530,00 K¢| 1211 992,81 K¢| 2 436 606,69 KE| 5351 591,43 KE[ 11 918 584,50 K¢
Zékladni kapital 1 000 000,00 K¢| 1 000 000,00 K¢| 1 000 000,00 K¢ 1 000 000,00 K&| 1000 000,00 KE[ 1000 000,00 K¢
VH minulych let 0,00 K¢ 0,00 K¢| -137470,00 K& 349 462,81 K&[ 1 087 143,88 K¢&| 3 264 447,55 K¢
VH 0,00 K¢| -137470,00 K& 349 462,81 KE&[ 1 087 143,88 K¢| 3 264 447,55 K&| 7 654 136,95 K¢
Ciz zdroje 0,00 K¢ 0,00 K¢| 1000 000,00 K& 848 564,10 K&| 668 528,35 K¢ 471 604,00 K¢
Dlouhodobé zavazky 0,00 K¢ 0,00 K¢| 1000 000,00 K& 848 564,10 K&| 668 528,35 K¢ 471 604,00 K¢
Kratkodobé zavazky 0,00 K¢ 0,00 K¢ 0,00 K¢ 0,00 K¢ 0,00 K¢ 0,00 K¢

Obrazek ¢. 30: Rozvaha optimistické varianty finanéniho planu (Zdroj: Vlastni zpracovani)
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Vykaz CF - Optimisticka var. |Otevieni 2023 2024 2025 2026 2027
Stav penéz na zacatku 1 000 000,00 K¢| 925 000,00 Ké| 893 530,00 K& 2 122 556,91 K¢&| 3 009 665,04 KE| 6 091 188,24 K¢
Provozni CF -75 000,00 Ké| -31 470,00 K¢| 380 462,81 K¢| 1 118 143,88 K¢| 3 278 447,55 K& 7 668 136,95 K¢
VH za ucetni obdobi 0,00 K¢&| -137 470,00 K&| 349 462,81 K¢| 1 087 143,88 K&| 3 264 447,55 KE| 7 654 136,95 K&
Odpisy 0,00 K¢ 31000,00 K&l 31000,00Ké[ 31 000,00 Ke| 14 000,00 K& 14 000,00 K¢
Zména zasob -75 000,00 K¢| 75 000,00 K& 0,00 K¢ 0,00 K¢ 0,00 K¢ 0,00 K¢
Investi¢ni CF 0,00 K¢ 0,00 K¢ 0,00 K& -51 000,00 K& 0,00 K¢ -70 000,00 K¢
Zména DM 0,00 K¢ 0,00 K¢ 0,00 K¢ -51 000,00 K¢ 0,00 K¢ -70 000,00 K¢
Finan¢ni CF 0,00 K¢ 0,00 K&| 848 564,10 K&| -180 035,75 K& -196 924,35 K&|  -215 397,21 K¢
Dopady zmén dlouhodobych Z. 0,00 K¢ 0,00 K¢| 848 564,10 K¢&| -180 035,75 K¢&| -196 924,35 K¢|  -215397,21 K&
Celkové CF -75 000,00 Ké| -31 470,00 K&| 1229 026,91 K&| 887 108,13 K¢| 3 081 523,20 K& 7 382 739,74 K¢
Stav penéz na konci 925 000,00 K¢é| 893 530,00 K&| 2 122 556,91 K¢&| 3 009 665,04 K¢&| 6 091 188,24 K&| 13 473 927,98 K¢

Obrazek ¢. 31: Vykaz CF pro optimistickou variantu finanéniho planu (Zdroj: Vlastni zpracovani)
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3.8.8 Bod zvratu

Bod zvratu podniku mizeme chapat také jako misto nebo Cas, ve kterém se celkové trzby
sledovaného podniku nebo produktu. V tomto bodé muzeme fict, Ze podnik nepiinasi
zadnou pfidanou hodnotu ve formé zisku, ale zaroven ani zadnou pencZzitou ztratu.
V nasledujici tabulce miizeme vidét hlavni finan¢ni ¢astky v prvnich tiech letech az do
bohu zvratu podniku u realistické varianty finan¢niho planu.

Tabulka ¢&. 12: Bod zvratu (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Realisticka | Trzby celkem Naklady Zisk/ztrata Kumulovany
varianta celkem zisk/ztrata

1. 2023 334 286,00 K¢ 560 605,20 K¢ | -226 319,20 K¢ | -226 319,20 K¢
11. 2023 501 429,00 K¢ 54535530 K¢ | -43 926,30 K¢ | -270 245,50 K¢
111. 2023 501 429,00 K¢ 54535530 K¢ | -43 926,30 K¢ | -314171,80 K¢
1V. 2023 501 429,00 K¢ 54535530 K¢ | -43 926,30 K¢ | -358 098,10 K¢
1. 2024 1203 429,00 K¢ | 1188 173,41 K¢ | 15255,59 K¢ | -342 842,51 K¢
11. 2024 1203 429,00 K¢ | 1194 870,43 K¢ | 8 558,57 K¢ -334 283,94 K¢
111. 2024 1203 429,00 K¢ | 1 193 948,30 K¢ | 9 480,70 K¢ -324 803,24 K¢
1V. 2024 1203 429,00 K¢ | 1193 005,27 K¢ | 10423,73 K¢ | -314 379,51

K¢
2025 8228 571,00 K¢ | 7261 193,95 K¢ | 967 377,05 Ké | 652 997,54 K¢

V nasledujicim grafu €. 3 pak miizeme tento bod zvratu vidét graficky zndzornén na
casové ose, kdy vodorovnd osa ptfedstavuje casovou linii podniku a svisla pak penézité
castky v téchto letech pro celkové kumulované trzby a néklady. Dle grafu tak mizeme
vidét, ze bod zvratu podniku nastava v prvnim kvartéalu tfetiho roku podnikani neboli I.
2025. Z toho mtizeme usoudit, Ze vlozeny kapital majitele se mu za¢ne vracet az po tiech

letech podnikani.

119



Bod zvratu

K&16 000 000,00
K&14 000 000,00
K&12 000 000,00
K&10 000 000,00
K&8 000 000,00
K&6 000 000,00
K&4 000 000,00

K¢2 000 000,00
g——

l. Il. II. V. l. Il. II. V. l. Il. II. V.
2023 2023 2023 2023 2024 2024 2024 2024 2025 2025 2025 2025

K¢0,00

e Kumulované trzby Kumulované naklady

Graf ¢&. 3: Bod zvratu podniku pro realistickou variantu (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Tabulka & 13: Hodnoty pro bod zvratu (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Kumulované trzby Kumulované naklady
1. 2023 334 286,00 K¢ 560 605,20 K¢
11.2023 835 715,00 K¢ 1105 960,50 K¢
111. 2023 1 337 144,00 K¢ 1651315,80 K¢
1V. 2023 1 838 573,00 K¢ 2196 671,10 K¢
I. 2024 3 042 002,00 K¢ 3 384 844,51 K¢
11. 2024 4245 431,00 K¢ 4579 714,94 K¢
111. 2024 5448 860,00 K¢ 5773 663,24 K¢
1V. 2024 6 652 289,00 K¢ 6 966 668,51 K¢
I. 2025 8709 431,75 K¢ 8 781 967,00 K¢
11. 2025 10 766 574,50 K& 10 597 265,49 K¢
111. 2025 12 823 717,25 K¢ 12 412 563,97 K¢
V. 2025 14 880 860,00 K¢ 14 227 862,46 K¢
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3.9 Casovy harmonogram

Vzhledem k tomu, ze samotné planovani a pfiprava vSech potfebnych dokumentti a smluv bude né&jakou dobu trvat a je potieba to fesit

s ur€itym predstihem, je vhodné vytvofit si k t€émto ¢innostem ¢asovy harmonogram. Tento harmonogram bude mit vzdy u kazdé ¢innosti

ptesné dany termin zahajeni a nejzazsi termin jejiho dokonéeni, aby na sebe mohly plynule navazovat.

Tabulka &. 14: Casovy harmonogram (Zdroj: Vlastni zpracovéni)

Cinnost Zahajeni Dokon¢eni Listopad Prosinec Leden
Zm¢éna zivnostenského listu 1.11.2022 7.11.2022

Sepsani zakladatelské listiny 7.11.2022 15.11.2022

Zajisténi ostatnich potiebnych dokumenti a podpisi 15.11.2022 | 31.12.2022

Vybér a pronagjem vhodnych prostor 15.11.2022 | 31.12.2022

Vybér vhodnych zaméstnanci a jejich zaméstnani od 1.1.2023 | 1.11.2022 31.12.2022

Nastaveni a zahdjeni marketingovych kampani 1.1.2023 31.1.2023

Vybaveni prostorti ndbytkem a stroji 1.1.2023 31.1.2023

Nakup zakladniho materialu na sklad 22.1.2023 31.1.2023

Zahajeni provozni ¢innosti podniku 16.1.2023 31.1.2023

121




ZAVER

Tato diplomova préce se zabyva vytvorenim podnikatelského planu. Hlavni néplni prace
tedy bylo vytvofit redlné uchopitelny a realizovatelny podnikatelsky plan pro vyrobu a
prodej industridlniho osvétleni. Hlavnim cilem této diplomové prace bylo vypracovani
realizovatelného podnikatelského planu na vyrobu a prodej industrialniho osvétleni, coz
vzhledem k rozsahu prace a zjisténych praktickych poznatkti které mi to piineslo,
povazuji za splnény.

Prvni ¢ast této diplomové prace se tykala teoretickych poznatkt, bez kterych by nebylo
mozné dalsi kapitoly zpracovat. Tato literarni reSerSe odborné literatury a dalezitych
poznatku tak dale slouzila jako podklady pro analytickou a praktickou ¢ast prace. Tyto
poznatky mély také vysvétlit jednotlivé pouzivané pojmy, z teoretického hlediska rozvést
a vysvétlit pouzivané analyzy a dat ¢tenafi uceleny piehled toho, kam se bude dale prace
ubirat.

Cast diplomové prace nasledujici po prvni &asti se zabyva analyzou zkoumaného
problému. V této ¢asti byly vyuzivany predevsim teoretické poznatky z prvni Casti a za
pomoci diive popsanych metod byly zkoumany jednotlivé dilezité oblasti. Metody
pouzity k identifikaci vnéjsiho a vnitfniho prostfedi podniku byly SLEPTE analyza,
Portertiv model a McKinsey model 7S. Dale zde byl zpracovan marketingovy vyzkum,
jehoz soucasti bylo dotaznikové Setieni, které jsem za pomoci socidlnich siti rozsitil mezi
rodinu, ptatele a znamé. Na zaklad¢ tohoto dotaznikového Setfeni pak byly analyzovany
vSechny jeho otdzky, definovany a potvrzeny ¢i vyvraceny mnou piedpokladané
hypotézy. Na zavér druhé €asti pak tyto zjisténé poznatky byly za pomoci SWOT analyzy
rozdé€leny na ptislusné ¢asti, které budou v ptipadé realizace projektu slouzit jako dilezité
podklady pro strategii firmy.

Posledni c¢asti prace pak byl vlastni navrh feSeni problému. Tato kapitola se tyka
samotného zpracovani podnikatelského planu, kde jsou rozvedeny dulezité¢ ziskané
podklady z obou piedchozich c¢asti. Na zakladé teoretické casti byly zpracovany
informacni ¢asti o tom, jaké bude struktura podniku, jeho pravni forma, vyrobni plan atd.
Analyticka cast prace pak poskytla podklady ke zbylym castem firemni strategie, a to

konkrétné naptiklad k odhadovanym budoucim pifijmim, jednotlivym variantam
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finan¢niho planu nebo produktové strategii podniku. Tato cast prace také obsahuje
zakladni udaje o podniku jako jsou jeho nézev, logo ¢i potiebné technologické vybaveni.
Jako zadvérem musim fict, Ze tuto diplomovou praci povazuji za velmi pfinosnou pro dalsi
planovani, jelikoz mi zjisténé poznatky daly v nékterych smérech uplné novy pohled.
Napftiklad nékteré¢ mé piedpoklady zde byly potvrzeny, ale nékteré naopak vyvraceny.
Mezi potvrzené piedpoklady mohu zahrnout napiiklad samotny velky zajem o tento typ
produktu nebo optimalni cenovou hladinu produkt. Mezi dilezity vyvraceny piedpoklad
pak patfi stale velky zajem o nakupovani tohoto typu produktu v kamennych prodejnach,
coz jsem vzhledem k soucasné dob& neptedpokladal a domnival se, ze e-shopové feSeni
prodeje bude na zac¢atku dostacujici. Soucasné nékteré z téchto poznatkli mohu vyuzit i
V ramci mé soucasné pracovni pozice a marketingovému tymu vysledky mého dotazniku

predat.

123



SEZNAM POUZITE LITERATURY

(1) Zéakon €. 89/2012 Sb. obcansky zakonik (novy) ze dne 22. biezna 2012

(2) HISRICH, R. D. a PETERS, M. P. Zalozeni a rizeni nového podniku. Praha:
Victoria Publishing, 1996, 501 s. ISBN 80-85865-07-6.

(3) KOPECKY, M. Prirucka pro podnikdni [online]. Praha: Hospoddiska komora
Ceské  republiky,  2018-02-01  [cit.  2021-11-28].  Dostupné  z:
https://www.khkpce.cz/uploads/files/165 Obecna ptirucka pro podnikatele ve
rze _unor 2018.pdf

(4) Zakon €. 455/1991 Sb. zivnostensky zakon ze dne 2. fijna 1991

(5) Zakon ¢. 90/2012 Sb., o obchodnich spole¢nostech a druzstvech (zakon o
obchodnich korporacich) ze dne 25. ledna 2012

(6) SYNEK, M. Manazerska ekonomika. 4., aktualizované a rozsifené vydani Praha:
Grada, 2007, 452 s. ISBN 978-80-247-1992-4

(7) Obchodni korporace — Wikipedie. [online]. [cit. 2021-12-03]. Dostupné z:
https://cs.wikipedia.org/wiki/Obchodni_korporace

(8) KORAB, V. REZNAKOVA M. a PETERKA . Podnikatelsky pldin. Brno:
Computer Press, 2007, 216 s.: il. ISBN 978-80-251-1605-0

(9) CERVENY, R. Business plan: krok za krokem. V Praze: C.H. Beck, 2014, xvii,
211s. :il., grafy, tab. ISBN 978-80-7400-511-4

(10) Znacka | Vyznam | Definice | Marketingovy slovnik | IDEALAB. IDEALAB: PR
agentura pro architekturu, design a real estate [online]. Copyright © 2009 [cit.
04.12.2021]. Dostupné z: https://idealab.cz/slovnik/znacka/

(11) 119. Zakladni ekonomické rozliSeni firem, vyhody a nevyhody jednotlivych
druhit firem z ekonomického hlediska - lus Wiki. start - lus Wiki [online].
Dostupné z: http://www.ius-wiki.eu/tnh/pfuk/tnh/zkouska/nova/otazka-119

(12) VEBER, J. a SRPOVA J. Podnikéini malé a stiedni firmy. 3., aktualizované a
doplnéné vydani Praha: Grada, 2012. ISBN 978-80-247-4520-6.

(13) VOCHOZKA, M., MULAC P. a kol. Podnikovai ekonomika. Praha: Grada, 2012.
ISBN 8024743728, 9788024743721

(14) SEDLACKOVA, H. a BUCHTA K. Strategickd analyza. 2. preprac. a dopl. vyd.
Praha: C. H. Beck, 2006, xi, 121 s. : il., tab. ISBN 80-7179-367-1

124


https://www.khkpce.cz/uploads/files/165_Obecná_příručka_pro_podnikatele_verze_únor_2018.pdf
https://www.khkpce.cz/uploads/files/165_Obecná_příručka_pro_podnikatele_verze_únor_2018.pdf
https://cs.wikipedia.org/wiki/Obchodní_korporace
https://idealab.cz/slovnik/znacka/
http://www.ius-wiki.eu/tnh/pfuk/tnh/zkouska/nova/otazka-119

(15) FOTR, J. Jak pripravit optimalni podnikatelsky projekt. 1. vyd. Praha: Eurovia,
1993. 117 s. ISBN 80-901186-0-7

(16) FOTR, J. Podnikatelsky zamér a investicni rozhodovani. Praha: Grada, 2005. 356
s. ISBN 80-247-0939-2.

(17) KORAB, V. a MIHALISKO M. Zalozeni a #izeni spolecnosti. Spolecnost s
rucenim omezenym, komanditni spolecnost, verejna obchodni spolecnost. 1. vyd.
Brno: Computer Press, 2005. 252 s. ISBN 80-251-0592-X

(18) MALLYA, T. Zdklady strategického Fizeni a rozhodovani. Praha: Grada, 2007,
246 s. 1 il., grafy. ISBN 978-80-247-1911-5

(19) HANZELKOVA, A., KERKOVSKY M. a VYKYPEL O. 2017. Strategické
Fizeni: teorie pro praxi. 3. ptepracované vydani. V Praze: C.H. Beck, xxii, 232
stran : ilustrace

(20) Cesky  statisticky ~afad [online]. [cit. 29.1.2022]. Dostupné z:
https://www.czso.cz/

(21) Average time to start a company in EU countries 2018 | Statista. * Statista - The
Statistics Portal for Market Data, Market Research and Market Studies [online].
Copyright ©  Statista 2022  [cit.  29.01.2022].  Dostupné¢  z:
https://www.statista.com/statistics/879739/average-time-to-start-a-company-in-
eu-countries/

(22) HDP 2022, vyvoj DHP v CR. KurzyCZ [online]. Dostupné z:
http://www.kurzy.cz/makroekonomika/hdp/

(23) Vyhlaska ¢. 50/1978 Sb. o odborné zpusobilosti v elektrotechnice

(24) KOZEL, R., MYNAROVA L. a SVOBODOVA H. Moderni metody a techniky
marketingového vyzkumu. Praha: Grada, 2011, 304 s. : il., grafy, tab. portréty.
ISBN 978-80-247-3527-6

(25) KOZEL, R. Moderni marketingovy vyzkum: nové trendy, kvantitativni a
kvalitativni metody a techniky, pribéh a organizace, aplikace v praxi, prinosy a
moznosti. Praha: Grada, 2006, 277 s. : il. ISBN 80-247-0966-X

(26) MICHALIKOVA E. Shirka iloh pro vyuku piredmétu Metody aplikované
statistiky [pfednaska]. Brno: Vysoké uceni technické, 2020

(27) Zakon ¢. 526/2020 Sb. zakon, kterym se méni zakon ¢. 22/1997 Sb., o

technickych pozadavcich na vyrobky a o zméné a doplnéni nékterych zdkont, ve

125


https://www.czso.cz/
https://www.statista.com/statistics/879739/average-time-to-start-a-company-in-eu-countries/
https://www.statista.com/statistics/879739/average-time-to-start-a-company-in-eu-countries/
http://www.kurzy.cz/makroekonomika/hdp/

znéni pozd¢jSich predpist, a zdkon ¢. 90/2016 Sb., o posuzovani shody
stanovenych vyrobku pfi jejich dodavani na trh, ve znéni pozd¢jsich predpist

(28) BUMBEROVA, V. Vyzkumné metody v Fizeni [ptednaska]. Brno: Vysoké uéeni
technické, 30. 10. 2021

126



SEZNAM GRAFU

Graf ¢. 1 Grafické znazornéni celkového bodového ohodnoceni rizik (Zdroj: Vlastni

ZPTACOVAIL) ..ttt ettt r et R s e e e s e R e nre e 93

Graf ¢. 2: Graficky zniazornéné porovnani piivodnich a novych hodnot rizik po

navrhnutych opatienich (Zdroj: VIastni zpracovani) .........cccoceeereiiiieeniniiin e 96

Graf ¢. 3: Bod zvratu podniku pro realistickou variantu (Zdroj: Vlastni zpracovani)

127



SEZNAM OBRAZKU

Obrazek ¢. 1: Postup pri zaloZeni Zivnosti (Zdroj: 6, S. 38) ....ccooovvvvviiiiiiieieceein, 19
Obrazek ¢. 2: Postupy pii zakladani obchodnich spolecnosti (Zdroj: 6, s. 39) ........ 20
Obrazek ¢. 3: Strategicka analyza (Zdroj: 14, S. 10).....cccceiiviieiieie e, 30

Obrazek ¢. 4: Portertv pétifaktorovy model konkurenéniho prostiedi (Zdroj: 18, s.

Obrazek ¢. 5: Model "7S" firmy McKinsey (Zdroj: 18, S. 73)..cccccceviiininiiniininienns 35
Obrazek €. 6: Proces marketingového vyzkumu (Zdroj: Vlastni zpracovani dle: 25)38
Obrazek ¢. 7: Tabulka SWOT analyzy (Zdroj: Vlastni zpracovani dle 19, s. 938)......41

Obrazek €. 8: Organizacni struktura podniku na zacatku podniku (Zdroj: Vlastni

0] € 1610 ) 2 o | PP UPRSPRRPRN 55

Obrazek €. 9: Rozsirena organizacni struktura podniku (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Obrazek €. 10: Rozdéleni respondentii dle pohlavi (Zdroj: Vlastni zpracovani)....... 61
Obrazek €. 11: Rozdéleni respondentii dle jejich véku (Zdroj: Vlastni zpracovani). 62

Obrazek ¢. 12: Rozdéleni respondentii dle dosaZeného vzdélani (Zdroj: Vlastni

ZPTACOVAIL) ettt ettt e e s e e m e es e e n e e e e s me e et e n e e e e e nne e nre e 63

Obrazek ¢. 13: Primérna ¢ista mési¢ni mzda respondentii (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Obrazek ¢. 14: Preference respondentii ohledné budouciho bydleni (Zdroj: Vlastni

¥20) T 1 2 33V ) PO PO PR RSP 64

Obrazek ¢. 15: Uprednostiiovany zpusob nakupu osvétleni (Zdroj: Vlastni

ZPTACOVAINL) vttt ettt et e et e e n e es e e R e et e ne e e e e n e n e e ne e n e nre e 65
Obrazek €. 16: Preferovana cena produktu (Zdroj: Vlastni zpracovani)................... 66

Obrazek ¢. 17: Preferované faktory ovliviiujici ndkup produktu (Zdroj: Vlastni

ZPTACOVAILL) ...ttt sb e bbb e bbb e e e 67
Obrazek ¢. 18: Preferované marketingové nastroje (Zdroj: Vlastni zpracovani) ..... 68

Obrazek ¢. 19: Preference respondentii ohledné reklamy na socialnich sitich (Zdroj:

VIStNT ZPTACOVANT) ...ttt bbb 68

128



Obrazek €. 20: Logo spolecnosti (Zdroj: Vlastni zpracovani) ..........ccccceeeeerinirinennnn, 77
Obrazek €. 21: Pudorys planované haly (Zdroj: Vlastni zpracovani)...........cccceennne. 81

Obrazek ¢. 22: Souhrn informaci o planovaném uvéru (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Obrazek ¢. 23: Vykaz zisku a ztrat pro pesimistickou variantu (Zdroj: Vlastni

V210) €160 ) 2 o | PSP SPPPO 107
Obrazek ¢. 24: Rozvaha pro pesimistickou variantu (Zdroj: Vlastni zpracovani).. 108
Obrazek €. 25: Vykaz CF pro pesimistickou variantu (Zdroj: Vlastni zpracovani) 109

Obrazek ¢. 26: Vykaz zisku a ztrat pro realistickou variantu (Zdroj: Vlastni

20 TN 3V ) PO PT PR 111
Obrazek €. 27: Rozvaha realistické varianty (Zdroj: Vlastni zpracovani)............... 112
Obrazek €. 28: Vykaz CF pro realistickou variantu (Zdroj: Vlastni zpracovani)... 113

Obrazek ¢. 29: Vykaz zisku a ztrat pro optimistickou variantu finanéniho planu

(Zdroj: V1astni ZPraCOVANL).......eeiueeiiieiiieiie ettt 116

Obrazek ¢. 30: Rozvaha optimistické varianty finanéniho planu (Zdroj: Vlastni

ZPTACOVAIL) ...ttt bbb e e 117

Obrazek ¢. 31: Vykaz CF pro optimistickou variantu finanéniho planu (Zdroj:

V1aStN1 ZPTaCOVANT) ....cvviiiiiiiiiic it 118

129



SEZNAM TABULEK

Tabulka ¢. 1: Demografické rozloZeni populace Jihomoravského kraje (Zdroj:

Vlastni zpracovani dle 20) ........cocoiiiiiiiiiiiii e 42

Tabulka €. 2: Poc¢et nové dokoncenych bytii a domii na izemi Jihomoravského kraje

(Zdroj: Vlastni zpracovani dle 20).........ccoveiiiiiiiiiiiiciice e 43

Tabulka & 3: Vyvoj HDP v CR za poslednich 5 let (Zdroj: Vlastni zpracovani dle 22)

........................................................................................................................................ 45
Tabulka ¢. 4: Hypotéza H1: Skutecné ¢etnosti (Zdroj: Vlastni zpracovani).............. 70
Tabulka €. 5: Hypotéza H1: Ocekavané Cetnosti (Zdroj: Vlastni zpracovani) .......... 70
Tabulka €. 6: Hodnoty testové statistiky (Zdroj: Vlastni zpracovani)...........cccceenen, 70
Tabulka €. 7: Hypotéza H2: Skutecné ¢etnosti (Zdroj: Vlastni zpracovani).............. 71
Tabulka ¢. 8: Hypotéza H2: Ocekavané Cetnosti (Zdroj: Vlastni zpracovani) ......... 72
Tabulka €. 9: Hypotéza H3: Skutecné ¢etnosti (Zdroj: Vlastni zpracovani).............. 72

Tabulka €. 10: Hypotéza H3: Ocekavané etnosti (Zdroj: Vlastni zpracovani) ........ 73

Tabulka €. 11: Tabulka SWOT analyzy (Zdroj: Vlastni zpracovani)...........ccccceceenee. 76
Tabulka ¢. 12: Bod zvratu (Zdroj: Vlastni Zpracovani) .........ccceeererererenenenienniennn. 119
Tabulka €. 13: Hodnoty pro bod zvratu (Zdroj: Vlastni zpracovani)..........cccccee.ee. 120
Tabulka & 14: Casovy harmonogram (Zdroj: Vlastni zpracovani) ..........c..c.......... 121

130



SEZNAM VZORCU

Vzorec €. 1: Testové kritérium (Zdroj: 26) ........ccccceveiiiiiiiiniieneee e 40
Vzorec €. 2: Kriticka hodnota (Zdroj: 26) .........ccocevvveieeiiiie e 40
Vzorec ¢. 3: Vypocet hodnoty o¢ekavané ¢etnosti (Zdroj: 26)........cccceevvvvevveiecnene 40
Vzorec ¢. 4: Vypocet stupné volnosti (Zdroj: 26) .........ccocvvvviienenieninnene e 70

131



SEZNAM PRILOH

Piiloha €. 1: Dotaznik (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Priloha €. 2: Splatkovy kalendar avéru (Zdroj: Vlastni zpracovani) .........ccceeerunenne v

Priloha €. 3: Vykazy spolecnosti (Zdroj: Vlastni zpracovani) ........ccccocevvviveinieniinnnnnnn |

132



Piiloha €. 1: Dotaznik (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Hezky den,

Vazeni respondenti mého dotazniku, chtél bych Vas pozadat o vyplnéni mého kratkého
dotazniku vytvoreného k marketingovému vyzkumu mé Diplomové prace na téma
podnikatelsky plan na zaloZeni podniku vyrabé¢jiciho industridlni osvétleni.

Nasledujici dotaznik Vam nezabere vice neZ 3 minuty Vaseho Casu.
Budu rad za veskeré odpovédi ¢i sdileni tohoto dotazniku.

Ptedem Vam za toto vyplnéni dékuji.

1. Bydlite na uzemi CR?
e Ano
e Ne
2. Nakupujete na internetu?
e Ano
e Ne
3. Jaké je Vase pohlavi?
e Muz
e Zena
4. Jaky je Vas veék?

e Méneé nez 18 let

o 18-24 let
o 25-34 et
o 35-44 |et
o 45-54 |et

e 55letavice
5. Jaky je Vas soucasny socialni status?

e Student



e Pracujici
e Nezamcéstnany
e Dichodce
e Matefska dovolena
6. Nejvyssi dosazené vzdélani?
e Zakladni
e Stredoskolské s vyucnim listem
e Stiedoskolské s maturitou
e Vysokoskolské
7. Vyse prumérného mési¢niho vydélku? (Cista mzda)
e M¢éné nez 25 000 K¢
e 25000 - 30000 K¢
e 30000 - 35000 K¢
e 35000 -45000 K¢
e Vicenez 45 000 K¢
8. Vase soucasné bydleni?
o Byt
e Rodinny dim
e Jiné
9. Jaké jsou Vase plany do budoucna ohledn¢ bydleni?
e Stavba vlastniho domu
e Koupé a rekonstrukce domu
e Koupé nového bytu (bez vybaveni)
e Rekonstrukce stavajiciho objektu
e Neplanuji stavet ani rekonstruovat
10. Mél/méla byste zajem o interiérové industrialni osvétleni?
e Ano
e Ne
11. Kde uptednostiiujete nakup interiérového osvétleni?
e Kamenny obchod

e E-shop



12. Kolik jste ochoten/ochotna utratit za jedno svétlo?
e D02000K¢
e 2000-3000Ke¢
e 3000-5000Ke¢
e Vicenez 5 000 K¢

13. Které z nasledujicich faktori Vas nejvice ovliviiuji pfi ndkupu osvétleni do

interiéru?
e Cena
e Kuvalita
e Design

e Funk¢nost

e Vyrobce, znacka

e Doprovodné sluzby (napt. zapojeni, piedstaveni, jak svétlo ovladat atd.)
14. Ktery marketingovy néstroj nejvice ovlivituje Vas nakup?

e Reklama na socialnich sitich

e Reklama v televizi

e Internetové recenze

e Doporuceni znamych

e Letdky, plakaty, billboardy

15. Reklama na které socialni siti nejvice ovlivituje Vas nakup?

e Facebook
e |nstagram
e Pinterest
e YouTube
e TikTok

e Jina...



Piiloha €. 2: Splatkovy kalendar uvéru (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Uveér Souhrn tvéru

Vyse uveru 1000 000 Planovana platba 20 758,36 K&

Roéni Urokova sazba 9,00 % Planovany pocet splatek 60

Doba splaceni v letech 5 Celkowy Urok 245 501,31 K&

Pocet plateb za rok 12
Pocate¢ni datum splatky 01.01.2024
Splatka: Datum Planovana Celkova z toho z toho Koneéna
Cislo splatky Pocatecni stav platba platba jistina urok bilance

1 01.02.2024 1 000 000,00 20 758,36 20 758,36 13 258,36 7 500,00 986 741,64
2 01.03.2024 986 741,64 20 758,36 20 758,36 13 357,79 7 400,56 973 383,85
3 01.04.2024 973 383,85 20 758,36 20 758,36 13 457,98 7 300,38 959 925,88
4 01.05.2024 959 925,88 20 758,36 20 758,36 13 558,91 7199,44 946 366,96
5 01.06.2024 946 366,96 20 758,36 20 758,36 13 660,60 7 097,75 932 706,36
6 01.07.2024 932 706,36 20 758,36 20 758,36 13 763,06 6 995,30 918 943,30
7 01.08.2024 918 943,30 20 758,36 20 758,36 13 866,28 6 892,07 905 077,02
8 01.09.2024 905 077,02 20 758,36 20 758,36 13 970,28 6 788,08 891 106,75
9 01.10.2024 891 106,75 20 758,36 20 758,36 14 075,05 6 683,30 877 031,69
10 01.11.2024 877 031,69 20 758,36 20 758,36 14 180,62 6 577,74 862 851,07
11 01.12.2024 862 851,07 20 758,36 20 758,36 14 286,97 6 471,38 848 564,10
12 01.01.2025 848 564,10 20 758,36 20 758,36 14 394,12 6 364,23 834 169,98
13 01.02.2025 834 169,98 20 758,36 20 758,36 14 502,08 6 256,27 819 667,90
14 01.03.2025 819 667,90 20 758,36 20 758,36 14 610,85 6 147,51 805 057,05
15 01.04.2025 805 057,05 20 758,36 20 758,36 14 720,43 6 037,93 790 336,62
16 01.05.2025 790 336,62 20 758,36 20 758,36 14 830,83 5 927,52 775 505,79
17 01.06.2025 775 505,79 20 758,36 20 758,36 14 942,06 5 816,29 760 563,73
18 01.07.2025 760 563,73 20 758,36 20 758,36 15 054,13 5704,23 745 509,60
19 01.08.2025 745 509,60 20 758,36 20 758,36 15 167,03 5591,32 730 342,57
20 01.09.2025 730 342,57 20 758,36 20 758,36 15 280,79 5 477,57 715 061,78
21 01.10.2025 715 061,78 20 758,36 20 758,36 15 395,39 5 362,96 699 666,39
22 01.11.2025 699 666,39 20 758,36 20 758,36 15 510,86 5 247,50 684 155,54
23 01.12.2025 684 155,54 20 758,36 20 758,36 15 627,19 5131,17 668 528,35
24 01.01.2026 668 528,35 20 758,36 20 758,36 15 744,39 5 013,96 652 783,95
25 01.02.2026 652 783,95 20 758,36 20 758,36 15 862,48 4 895,88 636 921,48
26 01.03.2026 636 921,48 20 758,36 20 758,36 15 981,44 4776,91 620 940,03
27 01.04.2026 620 940,03 20 758,36 20 758,36 16 101,30 4 657,05 604 838,73
28 01.05.2026 604 838,73 20 758,36 20 758,36 16 222,06 4 536,29 588 616,66
29 01.06.2026 588 616,66 20 758,36 20 758,36 16 343,73 4 414,62 572 272,93
30 01.07.2026 572 272,93 20 758,36 20 758,36 16 466,31 4 292,05 555 806,63
318 01.08.2026 555 806,63 20 758,36 20 758,36 16 589,81 4 168,55 539 216,82
32 01.09.2026 539 216,82 20 758,36 20 758,36 16 714,23 4 044,13 522 502,59
33 01.10.2026 522 502,59 20 758,36 20 758,36 16 839,59 3918,77 505 663,01
34 01.11.2026 505 663,01 20 758,36 20 758,36 16 965,88 3792,47 488 697,12
35 01.12.2026 488 697,12 20 758,36 20 758,36 17 093,13 3665,23 471 604,00
36 01.01.2027 471 604,00 20 758,36 20 758,36 17 221,33 3537,03 454 382,67
37 01.02.2027 454 382,67 20 758,36 20 758,36 17 350,49 3407,87 437 032,19
38 01.03.2027 437 032,19 20 758,36 20 758,36 17 480,61 3277,74 419 551,57
39 01.04.2027 419 551,57 20 758,36 20 758,36 17 611,72 3 146,64 401 939,85
40 01.05.2027 401 939,85 20 758,36 20 758,36 17 743,81 3 014,55 384 196,05
41 01.06.2027 384 196,05 20 758,36 20 758,36 17 876,88 2881,47 366 319,16
42 01.07.2027 366 319,16 20 758,36 20 758,36 18 010,96 2747,39 348 308,20
43 01.08.2027 348 308,20 20 758,36 20 758,36 18 146,04 2612,31 330 162,16
44 01.09.2027 330 162,16 20 758,36 20 758,36 18 282,14 2 476,22 311 880,02
45 01.10.2027 311 880,02 20 758,36 20 758,36 18 419,26 2 339,10 293 460,76
46 01.11.2027 293 460,76 20 758,36 20 758,36 18 557,40 2 200,96 274 903,36
47 01.12.2027 274 903,36 20 758,36 20 758,36 18 696,58 2 061,78 256 206,78
48 01.01.2028 256 206,78 20 758,36 20 758,36 18 836,80 1921,55 237 369,98
49 01.02.2028 237 369,98 20 758,36 20 758,36 18 978,08 1780,27 218 391,90
50 01.03.2028 218 391,90 20 758,36 20 758,36 19 120,42 1637,94 199 271,48
51 01.04.2028 199 271,48 20 758,36 20 758,36 19 263,82 1494,54 180 007,66
52 01.05.2028 180 007,66 20 758,36 20 758,36 19 408,30 1 350,06 160 599,37
53 01.06.2028 160 599,37 20 758,36 20 758,36 19 553,86 1204,50 141 045,51
54 01.07.2028 141 045,51 20 758,36 20 758,36 19 700,51 1057,84 121 344,99
55 01.08.2028 121 344,99 20 758,36 20 758,36 19 848,27 910,09 101 496,72
56 01.09.2028 101 496,72 20 758,36 20 758,36 19 997,13 761,23 81 499,59
57 01.10.2028 81 499,59 20 758,36 20 758,36 20 147,11 611,25 61 352,49
58 01.11.2028 61 352,49 20 758,36 20 758,36 20 298,21 460,14 41 054,27
59 01.12.2028 41 054,27 20 758,36 20 758,36 20 450,45 307,91 20 603,83
60 01.01.2029 20 603,83 20 758,36 20 603,83 20 449,30 154,53 0,00



Piiloha €. 3: Vykazy spole¢nosti (Zdroj: Vlastni zpracovani)

VZZ- Pesimisticka var. leden 23 unor 23 biezen 23 duben 23 kvéten 23 ¢erven 23 Cervenec 23 srpen 23 ZAKi 23 Fijen 23 listopad 23 prosinec 23
Tr7by za prodej vyrobkii - 100 286,00 K¢&| 100 286,00 K&| 100 286,00 K& 100 286,00 K&| 100 286,00 K&| 100 286,00 K&| 100 286,00 K&| 100 286,00 K& 100 286,00 K&| 100 286,00 K&[ 100 286,00 K&
Trzby celkem 0,00 K¢ 100 286,00 K& 100 286,00 K¢| 100 286,00 K¢&| 100 286,00 K&| 100 286,00 K& 100 286,00 K&| 100 286,00 K& 100 286,00 K& 100 286,00 K&| 100 286,00 K&| 100 286,00 K&
Vydaje za ztizeni podniku 6 300,00 K¢ - - - - - - - - - - -
Vybaveni vyrobni haly 57 500,00 K¢ - - - - - - - - - - -
Vybaveni showroonmvkancelaf 44 500,00 K¢ - - - - - - - - - - -
Vybaveni skladu 8 000,00 K¢ - - - - - - - - - - -
Nékup materidlu 75 000,00 K¢ 0,00 K&|  25286,00 K| 50 143,00 K| 50 143,00 K&[ 50 143,00 K¢[ 50 143,00 KE| 50 143,00 K& 50 143,00 K&| 50 143,00 K¢[ 50 143,00 K&| 50 143,00 K¢
Ostatni vydaje 15 950,00 K¢ - - - - - - - - - - -
Najem 5 625,00 K& 5 625,00 K& 5 625,00 K& 5 625,00 K& 5 625,00 K& 5 625,00 K& 5 625,00 K& 562500 Ke[  5625,00 K¢ 5 625,00 K& 5625,00 Ke[  5625,00 K&
Energie 10 000,00 K&| 10 000,00 K&[ 10 000,00 K& 10 000,00 K& 10 000,00 K&| 10 000,00 K&[ 10 000,00 K&| 10 000,00 K& 10 000,00 K& 10 000,00 K&[ 10 000,00 K&| 10 000,00 K¢
Marketing - 20 057,20 K¢ 20 057,20 K¢ 20 057,20 K¢ 20 057,20 K¢ 20 057,20 K¢|  20057,20 Ke[  20057,20 K¢| 20 057,20 Ke[ 20 057,20 K| 20 057,20 Ké[ 20 057,20 K¢
Odpisy 2 586,00 K¢ 2 586,00 K& 2 586,00 K& 2 586,00 K¢ 2 586,00 K& 2 586,00 K¢ 2 586,00 K&|  2586,00KE|  2586,00 K|  2586,00KE|  2586,00Ke[  2586,00 K¢
Mzdy 40774,00 KE|  40774,00 K&| 40 774,00 K&| 40 774,00 K&| 40 774,00 K&[ 40 774,00 K&| 40 774,00 K&| 40 774,00 K& 40 774,00 K&| 40 774,00 K& 40 774,00 K&| 40 774,00 K¢
Ostatni ndklady 5 800,00 K¢ 5 800,00 K¢ 5 800,00 K¢ 5800,00 K& 5 800,00 K¢ 5 800,00 K¢ 5800,00 K¢ 5800,00 K¢&|  5800,00 K¢ 5 800,00 K¢ 5 800,00 K¢&|  5800,00 K¢
Uroky - - - - - - - - - - - -
Niklady celkem 272 035,00 K&| 84 842,20 K&| 110 128,20 K&| 134 985,20 K&| 134 985,20 K&| 134 985,20 K&| 134 985,20 K¢&| 134 985,20 K&| 134 985,20 K&| 134 985,20 K&| 134 985,20 K&| 134 985,20 K&
Zisk/Ztrata -272 035,00 K&|  15443,80 K¢| -9 842,20 K&| -34 699,20 K&| -34 699,20 K&|  -34 699,20 K&| -34 699,20 K&| -34 699,20 K&| -34 699,20 K&| -34 699,20 K&| -34 699,20 K&| -34 699,20 K&
Kumulovany zisk/ztrata -272 035,00 K¢&| -256 591,20 K¢&| -266 433,40 K&| -301 132,60 K&| -335 831,80 K&| -370 531,00 K&| -405 230,20 K& -439 929,40 K¢&| -474 628,60 K&| -509 327,80 K&| -544 027,00 K& -578 726,20 K&
Dai (21%) 0,00 K&
VH po dani -578 726,20 K&
1. 2024 11. 2024 111. 2024 1V. 2024 2025 2026 2027
685 953,00 K& 685 953,00 K&[ 685 953,00 K&[ 685 953,00 K&] 4 443 432,00 K¢) 7 748 232,00 K¢f 13 885 716,00 K¢
685 953,00 K& 685 953,00 K&| 685 953,00 K&| 685 953,00 K&] 4 443 432,00 K& 7 748 232,00 K¢| 13 885 716,00 K&
342 976,50 K¢| 342 976,50 K¢ 342 976,50 K¢[ 342 976,50 K¢] 2 221 716,00 K¢) 3 874 116,00 K¢| 6 942 858,00 K¢|
16 875,00 K¢| 16 875,00 K¢ 16 875,00 K¢ 16 875,00 K¢ 67 500,00 K¢ 67 500,00 K¢ 67 500,00 K¢
30 000,00 K¢&| 30 000,00 K¢ 30 000,00 K& 30 000,00 K¢ 120 000,00 K¢j 120 000,00 K¢ 120 000,00 K¢|
102 892,95 K¢| 102 892,95 K¢ 102 892,95 K¢ 102 892,95 K¢] 622 080,48 K¢] 1 007 270,16 K| 1 666 285,92 K¢
7761,00 K¢ 7 761,00 K& 7 761,00 K& 7 761,00 K¢ 31 032,00 K¢ 14 016,00 K¢ 14 016,00 K¢
319 008,00 K¢[ 319 008,00 K¢[ 319 008,00 K¢[ 319 008,00 K&] 1276 032,00 Kej 1 661 376,00 KE| 3 098 808,00 K¢|
17 400,00 K¢| 17 400,00 K& 17 400,00 K¢& 17 400,00 K¢} 69 600,00 K¢ 69 600,00 K¢ 69 600,00 K¢
14 900,56 K¢ 21 597,58 K¢ 20 675,45 K¢ 19 732,42 K¢ 69 064,51 K¢ 52175,91 K¢ 33 703,05 K¢
851 814,01 K¢&] 858 511,03 K&] 857 588,90 K& 856 645,87 K& 4 477 024,99 K] 6 866 054,07 K¢| 12 012 770,97 K&
-165 861,01 K¢&[-172 558,03 K&[ -171 635,90 K&[  -170 692,87 K¢ -33592,99 K¢l 882 177,93 K&l 1872 945,03 K¢
-744 587,21 K¢[-917 145,24 K¢ -1 088 781,14 K¢ -1 259 474,01 K¢ -1 293 067,00 K¢] -410 889,07 K¢l 1462 055,96 K¢
0,00 K¢& 0,00 K| 185257,37Ke] 393 318,46 K&
-680 747,81 K& -33 592,99 K& 696 920,56 K&| 1479 626,57 K&




VZZ - Realisticka var. leden 23 unor 23 brezen 23 duben 23 kvéten 23 ¢erven 23 Cervenec 23 srpen 23 ZAKi 23 Fijen 23 listopad 23 prosinec 23
Trzby za prodej vyrobkil - 167 143,00 K¢&| 167 143,00 K¢| 167 143,00 K&| 167 143,00 K&| 167 143,00 K&| 167 143,00 K& 167 143,00 K&| 167 143,00 K¢| 167 143,00 K&| 167 143,00 K&| 167 143,00 K&
Triby celkem 0,00 K& 167 143,00 K&| 167 143,00 K¢| 167 143,00 K¢&| 167 143,00 K&| 167 143,00 K& 167 143,00 K&| 167 143,00 K&| 167 143,00 K&| 167 143,00 K& 167 143,00 K&¢| 167 143,00 K&
Vydaje za zizeni podniku 6 300,00 K& - - - - - - - - - - -
Vybaveni vyrobni haly 57 500,00 K& - - - - - - - - - - -
Vybaveni showroomvkancelaf 44 500,00 K¢& - - - - - - - - - - -
Vybaveni skladu 8 000,00 K¢ - - - - - - - - - - -
Nakup materialu 75 000,00 K¢ 8 571,50 K¢ 83 571,50 K& 83 571,50 K¢& 83 571,50 K& 83 571,50 K¢| 83 571,50 K¢| 83 571,50 Ké[ 83 571,50 K¢| 83 571,50 K& 83 571,50 K¢| 83 571,50 K¢
Ostatni vydaje 15 950,00 K¢ - - - - - - - - - - -
Ndjem 5625,00 K¢ 5 625,00 K¢ 5 625,00 K¢ 5625,00 K¢ 5 625,00 K¢ 5625,00 K¢ 5625,00 K¢ 5625,00 K¢| 562500 K¢ 5 625,00 K¢ 562500 K¢| 562500 Ke
Energie 10 000,00 K&| 10 000,00 K&[ 10 000,00 K& 10 000,00 K& 10 000,00 K¢[ 10 000,00 K¢&[ 10 000,00 K¢E| 10 000,00 K&[ 10 000,00 K&| 10 000,00 K&[ 10 000,00 K¢&| 10 000,00 K¢
Marketing - 33 428,60 K&|  33428,60 K&|  33428,60 K¢| 33 428,60 K&| 33 428,60 K&| 33428,60 K&| 33 428,60 K&| 33 428,60 K&| 33 428,60 K&| 33 428,60 K&| 33 428,60 K¢
Odpisy 2 586,00 K¢ 2 586,00 K¢ 2 586,00 K¢ 2 586,00 K¢ 2 586,00 K¢ 2 586,00 K¢ 2 586,00 K¢ 2 586,00 K¢ 2 586,00 K¢ 2 586,00 K¢ 2 586,00 K¢ 2 586,00 K¢
Mzdy 40 774,00 KE|  40774,00 K& 40 774,00 K&| 40 774,00 K&| 40 774,00 K&[ 40 774,00 K&| 40 774,00 K&| 40 774,00 K&| 40 774,00 K&| 40 774,00 K&[ 40 774,00 K&| 40 774,00 K¢
Ostatni naklady 5 800,00 K¢ 5 800,00 K¢ 5 800,00 K¢ 5800,00 K& 5 800,00 K¢& 5 800,00 K¢ 5 800,00 K¢ 5800,00 K& 5800,00 K¢ 5 800,00 K¢ 5 800,00 K¢&|  5800,00 K¢
Uroky - - - - - - - - - - - -
Niklady celkem 272 035,00 K& 106 785,10 K& 181 785,10 K& 181 785,10 K&| 181 785,10 K& 181 785,10 K&| 181 785,10 K&| 181 785,10 K&| 181 785,10 K&| 181 785,10 K& 181 785,10 K&| 181 785,10 K&
Zisk/Ztrata -272 035,00 K| 60 357,90 K¢| -14 642,10 K¢|  -14 642,10 K¢|  -14 642,10 K¢&|  -14 642,10 KE| -14 642,10 K&| -14 642,10 K&| -14 642,10 K&| -14 642,10 K&| -14 642,10 K&[ -14 642,10 K¢
Kumulovany zisk/ztrata -272 035,00 K&| -211 677,10 K&| -226 319,20 K&| -240 961,30 K&| -255 603,40 K&| -270 245,50 K&| -284 887,60 K¢&[-299 529,70 K& -314 171,80 K&| -328 813,90 K&| -343 456,00 K¢&[ -358 098,10 K&
Daii (21%) 0,00 K&
VH po dani -358 098,10 K&
1. 2024 11. 2024 111. 2024 1V. 2024 2025 2026 2027,
1203 429,00 K¢&| 1203 429,00 K¢ 1203 429,00 K¢ 1203 429,00 K¢ 8 228 571,00 K¢f 14 348 571,00 K¢f 25 714 286,00 K¢
1203 429,00 K¢| 1203 429,00 K¢&[ 1203 429,00 K&| 1203 429,00 K¢| 8 228 571,00 K&| 14 348 571,00 K¢ 25 714 286,00 K&

601 714,50 K¢

601 714,50 K¢&

601 714,50 K¢

601 714,50 K¢

4114 285,50 K¢

7174 285,50 K¢

12 857 143,00 K¢

16 875,00 K¢

16 875,00 K¢

16 875,00 K¢

16 875,00 K¢

67 500,00 K¢

67 500,00 K¢

67 500,00 K¢

30 000,00 K¢[ 30 000,00 K& 30 000,00 K[ 30 000,00 K¢} 120 000,00 K& 120 000,00 K¢ 120 000,00 K¢
180 514,35 K¢ 180 514,35 K¢| 180 514,35 K¢[ 180 514,35 K] 1151 999,94 K¢ 1865 314,23 K¢] 3 085 714,32 K¢
7761,00 K¢ 7761,00 K¢ 7761,00 K¢ 7761,00 K¢ 31 032,00 K¢ 14 016,00 K¢ 14 016,00 K¢
319 008,00 K¢[ 319 008,00 K¢| 319 008,00 K¢[ 319 008,00 K¢} 1637 712,00 K¢l 3 692 880,00 Ke| 4 720 464,00 K¢
17 400,00 K¢ 17 400,00 K¢ 17 400,00 K¢ 17 400,00 K¢ 69 600,00 K¢ 69 600,00 K¢ 69 600,00 K¢

14 900,56 K¢&| 21 597,58 K¢| 20 675,45 K& 19 732,42 K¢ 69 064,51 K& 52 175,91 K¢ 33 703,05 K¢
1188 173,41 K¢| 1 194 870,43 K¢] 1 193 948,30 K¢| 1 193 005,27 K&] 7 261 193,95 K¢] 13 055 771,64 K¢] 20 968 140,37 K¢
15 255,59 K¢ 8 558,57 K¢ 9 480,70 K¢ 10 423,73 K¢&] 967 377,05 K&] 1292 799,36 K& 4 746 145,63 K¢
-342 842,51 K¢| -334 283,94 K¢| -324 803,24 K¢&| -314 379,51 K&| 652 997,54 K¢ 1945 796,90 KEJ 6 691 942,53 K¢
9 180,90 K¢} 203 149,18 K¢ 271 487,87 K¢ 996 690,58 K¢

34 537,69 K¢

764 227,87 K¢

1021 311,49 K¢

3 749 455,05 K&




'VZZ - Optimisticka var. leden 23 unor 23 bfezen 23 duben 23 kvéten 23 derven 23 &ervenec 23 srpen 23 ZAKi 23 Fijen 23 listopad 23 prosinec 23
Trzby za prodej vyrobki - 234 000,00 K¢ 234 000,00 K& 234 000,00 Ke[ 234 000,00 K& 234 000,00 K¢ 234 000,00 K¢ 234 000,00 K¢l 234 000,00 K¢ 234 000,00 K¢ 234 000,00 K¢ 234 000,00 K¢
Trzby celkem 0,00 K&| 234 000,00 K& 234 000,00 K& 234 000,00 K& 234 000,00 K&| 234 000,00 K&| 234 000,00 K&| 234 000,00 K&| 234 000,00 K&| 234 000,00 K& 234 000,00 K& 234 000,00 K&
Vydaje za zizeni podniku 6300,00 K& - - - - - - - - - - -
Vybaveni virobni haly 57 500,00 K& - - - - - - - - - - -
Vybaveni showroonvkancelaf 44 500,00 K¢& - - - - - - - - - - -
Vybaveni skladu 8 000,00 K& - - - - - - - - - - -
Nakup materialu 75 000,00 K¢ 42 000,00 K¢[ 117 000,00 K¢[ 117 000,00 Ke[ 117 000,00 Ké 117 000,00 K¢[ 117 000,00 K¢ 117 000,00 K¢ 117 000,00 K¢ 117 000,00 K¢ 117 000,00 K¢| 117 000,00 K¢
Ostatni vydaje 15 950,00 K& - - - - - - - - - - -
Ndjem 5 625,00 K& 5 625,00 K& 5 625,00 K& 5 625,00 K& 5 625,00 K& 5 625,00 K& 5625,00 K¢[  5625,00 K& 5625,00 Kg|  5625,00 K& 5625,00 K&  5625,00 K¢
Energie 10 000,00 K¢ 10 000,00 K¢ 10 000,00 K¢ 10 000,00 K¢ 10 000,00 K¢ 10 000,00 K¢ 10 000,00 K¢[ 10 000,00 K¢[ 10 000,00 K¢[ 10 000,00 K¢[ 10 000,00 K¢[ 10 000,00 K¢
Marketing - 46 800,00 K& 46 800,00 K&| 46 800,00 K&| 46 800,00 K¢& 46 800,00 K& 46 800,00 K&[ 46 800,00 K& 46 800,00 K& 46 800,00 K&| 46 800,00 K&| 46 800,00 K&
Odpisy 2 586,00 K¢ 2 586,00 K¢ 2 586,00 K& 2 586,00 K& 2 586,00 K& 2 586,00 K& 2 586,00 K& 2586,00 K& 2586,00KE|  2586,00 K|  2586,00 K[ 2 586,00 K¢
Mzdy 40 774,00 KE|  40774,00 K&[ 40 774,00 K&| 40 774,00 K&| 40 774,00 K& 40 774,00 K&[ 40 774,00 K& 40 774,00 K&[ 40 774,00 K&| 40 774,00 K&| 40 774,00 K&| 40 774,00 K&
Ostatni naklady 5 800,00 K& 5 800,00 K& 5 800,00 K¢ 5 800,00 K¢ 5 800,00 K¢& 5 800,00 K& 5 800,00 K¢[  5800,00 K¢ 5 800,00 K&[  5800,00 K& 5 800,00 K¢[ 5 800,00 K¢
Uroky - - - - - - - - - - - -
Niklady celkem 272 035,00 K&| 153 585,00 K& 228 585,00 K¢&| 228 585,00 K&| 228 585,00 K&| 228 585,00 K&| 228 585,00 K&| 228 585,00 K&| 228 585,00 K&| 228 585,00 K¢&| 228 585,00 K&| 228 585,00 K&
Zisk/Ztrata -272 035,00 K&| 80 415,00 K& 5415,00 K¢ 5415,00 K¢ 5 415,00 K& 5415,00 K¢ 541500 K¢l 5415,00 K¢ 541500 K¢l 5415,00 K¢ 5415,00 K¢l 5415,00 K¢
Kumulovany zisk/ztrata -272 035,00 K&| -191 620,00 K&[ -186 205,00 K&| -180 790,00 K¢&| -175375,00 K& -169 960,00 K&| -164 545,00 K&| -159 130,00 K&| -153 715,00 K&| -148 300,00 K&| -142 885,00 K¢&[ -137 470,00 K&
Dati (21%) 0,00 K¢
VH po dani -137 470,00 K&
1. 2024 11. 2024 111. 2024 1V. 2024 2025 2026 2027
2021 760,00 K¢| 2 021 760,00 K¢| 2 021 760,00 K¢&[ 2 021 760,00 K¢f 13 824 000,00 KéJ 24 105 600,00 K¢f 43 200 000,00 K¢
2 021 760,00 K¢| 2 021 760,00 K¢| 2 021 760,00 K& 2 021 760,00 K¢] 13 824 000,00 K¢f 24 105 600,00 K¢ 43 200 000,00 K¢

6912 000,00 K¢

12 052 800,00 K¢

21 600 000,00 K¢

1010 880,00 K¢| 1 010 880,00 K¢| 1010 880,00 K¢[ 1010 880,00 K¢

16 875,00 K¢ 16 875,00 K¢ 16 875,00 K¢ 16 875,00 K¢ 67 500,00 K¢ 67 500,00 K¢ 67 500,00 K¢
30 000,00 K¢| 30 000,00 K[ 30 000,00 KE| 30 000,00 K¢ 120 000,00 K¢ 120 000,00 K¢ 120 000,00 K¢
303 264,00 K¢| 303 264,00 K¢[ 303 264,00 K&| 303 264,00 K¢] 1935 360,00 K¢ 3 133 728,00 K¢&] 5 184 000,00 K¢
7761,00 K¢ 7761,00 K¢ 7761,00 K¢ 7761,00 K¢ 31032,00 K¢ 14 016,00 K¢ 14 016,00 K¢
505 764,00 K&[ 505 764,00 K&| 505 764,00 K¢| 505 764,00 K&| 3 243 312,00 K&| 4 463 568,00 K& 6 422 400,00 K¢
17 400,00 K¢ 17 400,00 K¢ 17 400,00 K¢ 17 400,00 K¢ 69 600,00 K¢ 69 600,00 K¢ 69 600,00 K¢

14 900,56 K¢| 21 597,58 K&[ 20 675,45 K& 19 732,42 K¢ 69 064,51 K¢ 52175,91 K¢ 33 703,05 K¢

1906 844,56 K¢

1913 541,58 K¢

1912 619,45 K&

1911 676,42 K&

12 447 868,51 K&

19 973 387,91 K¢

33 511 219,05 K¢

114 915,44 K¢

108 218,42 K¢

109 140,55 K¢

110 083,58 K¢

1376 131,49 K¢

4132212,09 K¢

9 688 780,95 K¢

-22 554,56 K¢

85 663,86 K¢

194 804,41 K¢

304 887,99 K¢

1681019,48 K¢

5813 231,57 K¢

15502 012,52 K¢&

92 895,18 K¢

288 987,61 K¢

867 764,54 K¢

2 034 644,00 K¢

349 462,81 K&

1 087 143,88 K¢

3 264 447,55 K&

7 654 136,95 K&




Rozvaha - Pesimistickd var. |Otevieni 31.12.2023 31.12.2024 31.12.2025 31.12.2026 31.12.2027
Aktiva celkem 1000 000,00 K&| 421273,80 K&| 740 525,99 K&| 1 134 223,30 K& 2 331 855,92 K&| 3 648 151,14 K¢&
Dlouhodoby majetek 121 000,00 K&| 152 000,00 K&| 183 000,00 K&| 214 000,00 K&| 126 000,00 K&| 140 000,00 K&
DM odepisovatelny 121 000,00 K&| 121 000,00 K&| 121 000,00 K&] 121 000,00 K&| 70 000,00 K&| 70 000,00 K&
Opravky k DM 0,00 Ke|  31000,00Ke|  62000,00Ke] 93 000,00 Ke| 56 000,00 Ke| 70 000,00 K&
Ob&na aktiva 879 000,00 K&| 269 273,80 K&| 557 525,99 K&| 920 223,30 K&| 2 205 855,92 K&| 3 508 151,14 K&
Pohledavky/pendni prostredky | 804 000,00 K&| 269 273,80 K&| 557 525,99 K&| 920 223,30 K&| 2 205 855,92 K&[ 3 508 151,14 K¢&
Zasoby 75 000,00 K& 0,00 K& 0,00 K& 0,00 K& 0,00 K& 0,00 K&
Pasiva celkem 1000 000,00 K&| 421273,80 K&| 740 525,99 K¢| 1 134 223,30 K&| 2 331 855,92 K&| 3 648 151,14 K&
Vlastni kapital 1000 000,00 K¢&| 421 273,80 K¢&| -259 474,01 K&| 285 659,20 K&| 1 663 327,57 K&| 3 176 547,14 K¢
Zakladni kapital 1 000 000,00 K&| 1 000 000,00 K&[ 1000 000,00 K&| 1 000 000,00 K&| 1 000 000,00 K&| 1000 000,00 K&
VH minulych let 0,00 K& 0,00 K&| -578 726,20 K&| -680 747,81 K&| -33 592,99 K¢&| 696 920,56 K&
VH 0,00 K&| -578 726,20 K&| -680 747,81 K&| -33 592,99 K&| 696 920,56 K&| 1479 626,57 K&
Cizi zdroje 0,00 K& 0,00 K&| 1000 000,00 K&| 848 564,10 K&| 668 528,35 K&| 471 604,00 K&
Diouhodobé zavazky 0,00 K& 0,00 K&| 1000 000,00 K&| 848 564,10 K&| 668 528,35 K&| 471 604,00 K&
Kratkodobé zivazky 0,00 K& 0,00 K& 0,00 K& 0,00 K& 0,00 K& 0,00 K&
Rozvaha - Realisticka var.  |Otevieni 31.12.2023 31.12.2024 31.12.2025 31.12.2026 31.12.2027
Aktiva celkem 1000 000,00 K&| 641 901,90 K&| 1 676 439,59 K&| 2 647 329,66 K&| 3 454 067,71 K&| 6 242 370,54 K&
Dlouhodoby majetek 121 000,00 K&| 152 000,00 K&| 183 000,00 K&| 214 000,00 K&| 126 000,00 K&| 140 000,00 K&
DM odepisovatelny 121 000,00 K&| 121 000,00 K& 121 000,00 K&| 121 000,00 K&| 70 000,00 K& 70 000,00 K&
Opravky k DM 0,00Ke| 3100000 Ke]  62000,00Ke] 9300000 Ke] 56 000,00 Ke] 70 000,00 K&
Ob&na aktiva 879 000,00 K&| 489 901,00 K&| 1 493 439,59 K&[ 2 433 329,66 K&| 3 328 067,71 K&| 6 102 370,54 K&
Pohledavky/pendni prostredky | 804 000,00 K&| 489 901,90 K&| 1493 439,59 K¢&| 2 433 329,66 K¢&| 3 328 067,71 K& 6 102 370,54 K&
Zisoby 75 000,00 K& 0,00 K& 0,00 K& 0,00 K& 0,00 K& 0,00 K&
Pasiva celkem 1000 000,00 K&| 641 901,90 K&| 1 676 439,59 K&| 2 647 329,66 K&| 3 454 067,71 K&| 6 242 370,54 K&
Vlastni kapital 1000 000,00 K&| 641 901,90 K&| 676 439,59 K& 1 798 765,56 K&| 2 785 539,36 K¢&| 5 770 766,54 K&
Zakladni kapital 1000 000,00 K| 1 000 000,00 K&[ 1000 000,00 K&| 1 000 000,00 K&| 1 000 000,00 K&[ 1 000 000,00 K&
VH minuljch let 0,00 K& 0,00 K| -358 098,10 K&| 34 537,69 K&| 764 227,87 Ke&| 1 021 311,49 K&
VH 0,00 K¢&| -358 098,10 K&| 34 537,69 K&| 764 227,87 K&| 1021 311,49 K¢&| 3 749 455,05 K&
Cizi zdroje 0,00 K& 0,00 K&| 1000 000,00 K&| 848 564,10 K&| 668 528,35 K&| 471 604,00 K&
Diouhodobé zavazky 0,00 K& 0,00 K&[ 1000 000,00 K&| 848 564,10 K&| 668 528,35 K&| 471 604,00 K&
Kratkodobé zivazky 0,00 K& 0,00 K& 0,00 K¢ 0,00 K& 0,00 K& 0,00 K&

v




Rozvaha - Optimisticka var. |Otevreni 31.12.2023 31.12.2024 31.12.2025 31.12.2026 31.12.2027
Aktiva celkem 1000 000,00 K¢ 862 530,00 K¢| 2 211 992,81 K¢&| 3 285 170,79 K¢| 6 020 119,78 K¢&| 12 390 188,50 K¢
Dlouhodoby majetek 121 000,00 K¢| 152 000,00 K¢| 183 000,00 K&| 214 000,00 Ké| 126 000,00 Ké& 140 000,00 K¢
DM odepisovatelny 121 000,00 K¢| 121 000,00 K¢&| 121 000,00 K& 121 000,00 K&| 70 000,00 K& 70 000,00 K¢&
Opravky k DM 0,00 K&| 31000,00 K&l 62 000,00 K&[ 93 000,00 K&| 56 000,00 K¢& 70 000,00 K¢&
Obé&zna aktiva 879 000,00 K& 710 530,00 K¢&[2 028 992,81 K&[3 071 170,79 K&| 5 894 119,78 K¢&| 12 250 188,50 K&
Pohledavky/penémi prostiedky | 804 000,00 K&| 710 530,00 K¢&| 2 028 992,81 K¢&[3 071 170,79 K¢&[ 5 894 119,78 K¢&| 12 250 188,50 K&
Zasoby 75 000,00 K& 0,00 K¢ 0,00 K¢ 0,00 K& 0,00 K& 0,00 K¢
Pasiva celkem 1000 000,00 K¢ 862 530,00 K¢| 2 211 992,81 K¢&| 3 285 170,79 K¢| 6 020 119,78 K¢&| 12 390 188,50 K¢
Vlastni kapital 1 000 000,00 K¢&| 862 530,00 K&| 1 211 992,81 K¢&| 2 436 606,69 Ké&| 5351 591,43 K¢&| 11 918 584,50 K¢&
Zakladni kapital 1 000 000,00 K¢&|[ 1 000 000,00 K¢&[ 1 000 000,00 K¢&[ 1 000 000,00 K¢&[ 1000 000,00 K& 1000 000,00 Ké
VH minulych let 0,00 K& 0,00 K¢&| -137470,00 K&| 349 462,81 K&[ 1087 143,88 K&| 3 264 447,55 K&
VH 0,00 K&| -137 470,00 K&| 349 462,81 K¢&| 1 087 143,88 K&[3 264 447,55 K&| 7 654 136,95 K&
Cizi zdroje 0,00 K¢ 0,00 K¢&| 1 000 000,00 K&| 848 564,10 K&| 668 528,35 K&| 471 604,00 K&
Dlouhodobé zivazky 0,00 K¢ 0,00 K¢ 1 000 000,00 K&| 848 564,10 K| 668 528,35 K&¢| 471 604,00 K¢
Kratkodobé zavazky 0,00 K& 0,00 K¢& 0,00 K¢& 0,00 K& 0,00 K& 0,00 K&
Vykaz CF - Pesimisticka var. |Otevieni 2023 2024 2025 2026 2027
Stav penéz na zac¢atku 1 000 000,00 K&| 925 000,00 K&| 452 273,80 K¢| 651 090,09 K¢&| 417 461,35 Ké&| 931 457,56 K&
Provozni CF -75 000,00 K¢| -472 726,20 Ké| -649 747,81 K¢ -2592,99 Ké| 710 920,56 K¢| 1 493 626,57 K¢
VH za ticetni obdobi 0,00 K&| -578 726,20 K¢&| -680 747,81 K&| -33 592,99 K&| 696 920,56 K¢| 1 479 626,57 K&
Odpisy 0,00 K¢ 31 000,00 K¢ 31 000,00 K¢& 31 000,00 K¢ 14 000,00 K¢ 14 000,00 K¢
Zména zasob -75 000,00 K¢ 75 000,00 K¢ 0,00 K¢ 0,00 K¢& 0,00 K¢& 0,00 K¢
Investi¢ni CF 0,00 K¢ 0,00 K¢ 0,00 Ké|  -51 000,00 K¢ 0,00 Ké|  -70 000,00 K¢
Zména DM 0,00 K¢ 0,00 K¢ 0,00 K¢|  -51 000,00 K¢ 0,00 K¢|  -70 000,00 K¢
Finan¢ni CF 0,00 K¢ 0,00 Ké[ 848 564,10 K¢| -180 035,75 Ké| -196 924,35 K¢| -215 397,21 Ké
Dopady zmén dlouhodobych Z. 0,00 K& 0,00 K&| 848 564,10 K¢&| -180 035,75 K&| -196 924,35 K& -215397,21
Celkové CF -75 000,00 Ké| -472 726,20 K&é| 198 816,29 K&| -233 628,74 K&é| 513 996,21 K¢| 1 208 229,36 K¢
Stav penéz na konci 925 000,00 K¢| 452 273,80 Ké| 651 090,09 K& 417 461,35 Ké| 931 457,56 K¢| 2 139 686,93 K¢




Vykaz CF - Realisticka var. |Otevieni 2023 2024 2025 2026 2027
Stav penéz na zacatku 1 000 000,00 K&[ 925 000,00 K&é[ 672 901,90 K&| 1 587 003,69 K&| 2 151 195,81 K& 2 989 582,95 Ké
Provozni CF -75 000,00 K¢| -252 098,10 Ké| 65 537,69 K&| 795 227,87 Ké| 1 035 311,49 K&E| 3 763 455,05 K¢
VH za Gi¢etni obdobi 0,00 K& -358 098,10 K&| 34 537,69 K&| 764 227,87 K¢&[ 1 021 311,49 KE| 3 749 455,05 K&
Odpisy 0,00 K¢| 31 000,00 KE[  31000,00 Ke| 31 000,00 K& 14 000,00 K&[ 14 000,00 K¢
Zména zasob -75 000,00 K&[ 75 000,00 K¢ 0,00 K¢ 0,00 K¢ 0,00 K¢ 0,00 K¢
Investi¢ni CF 0,00 K¢ 0,00 K¢ 0,00 Ké| -51 000,00 K¢ 0,00 Ké| -70 000,00 K¢
Zména DM 0,00 K¢ 0,00 K¢ 0,00 K&| -51 000,00 K¢ 0,00 K¢ -70 000,00 K&
Finan¢ni CF 0,00 K¢ 0,00 K&| 848 564,10 K¢&| -180 035,75 Ké&| -196 924,35 Ké| -215 397,21 K¢é
Dopady zmén dlouhodobych Z. 0,00 K¢ 0,00 K&| 848 564,10 K&| -180 035,75 K&| -196 924,35 K& -215397,21
Celkové CF -75 000,00 K¢| -252 098,10 K¢| 914 101,79 K¢| 564 192,12 K¢| 838 387,14 K¢| 3 478 057,84 K¢
Stav penéz na konci 925 000,00 K¢&| 672 901,90 K¢&| 1 587 003,69 K¢&| 2 151 195,81 K| 2 989 582,95 KE| 6 467 640,79 K¢
Vykaz CF - Optimisticka var. [Otevieni 2023 2024 2025 2026 2027
Stav penéz na za¢atku 1 000 000,00 K¢| 925 000,00 Ké| 893 530,00 K& 2 122 556,91 K¢| 3 009 665,04 KE| 6 091 188,24 K&
Provozni CF -75 000,00 Ké| -31 470,00 K¢| 380 462,81 K¢| 1 118 143,88 K¢| 3 278 447,55 K& 7 668 136,95 K¢
VH za ticetni obdobi 0,00 K¢&| -137 470,00 K& 349 462,81 K¢| 1 087 143,88 K¢&| 3 264 447,55 KE| 7 654 136,95 K&
Odpisy 0,00 K¢ 31000,00 K&l 31000,00Ke[ 31 000,00 Ke| 14 000,00 K& 14 000,00 K¢
Zména zasob -75 000,00 K¢| 75 000,00 K& 0,00 K¢ 0,00 K¢ 0,00 K¢ 0,00 K¢
Investi¢ni CF 0,00 K¢ 0,00 K¢ 0,00 K& -51 000,00 K& 0,00 K¢ -70 000,00 K¢
Zména DM 0,00 K¢ 0,00 K¢ 0,00 K¢ -51 000,00 K¢ 0,00 K¢ -70 000,00 K¢
Finan¢ni CF 0,00 K¢ 0,00 K&| 848 564,10 K&| -180 035,75 K&| -196 924,35 K&|  -215 397,21 K¢
Dopady zmén dlouhodobych Z. 0,00 K¢ 0,00 K¢&| 848 564,10 K&| -180 035,75 K¢&| -196 924,35 K¢|  -215397,21 K&
Celkové CF -75 000,00 K&é[ -31 470,00 K¢&| 1229 026,91 K&| 887 108,13 K¢| 3 081 523,20 K&| 7 382 739,74 K¢
Stav penéz na konci 925 000,00 K& 893 530,00 K&| 2 122 556,91 K¢| 3 009 665,04 K&| 6 091 188,24 K| 13 473 927,98 K¢

VI




