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Anotace

Obsahem bakalatské prace je analyza a navrh rozvoje firmy IN CAR centrum s. r. 0.,
ktera se zabyva prodejem a distribuci car audio produktd a ostatniho pfislusenstvi do
vozidel. Na zaklad¢ provedené analyzy vnitiniho a vné&jSiho okoli podniku byl navrzen

podnikatelsky zdmér vedouci k expanzi firmy na nové trhy.

Annotation

The subject of this Bachelor’s thesis is analysis and proposal for development of the
company IN CAR centrum Itd., which deals with car audio products and other
equipment for vehicles. On the basis of implemented analysis of internal and external

company’s environment was proposed entrepreneurial intention, which leads to entering

a new market.
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Uvod

Uspésny podnikatelsky zamér piedstavuje u¢innou zbraii v boji proti konkurenci. Jeho
cilem je dosdhnuti lepsich vysledkii v nékteré oblasti podnikéni. Zkouméni
a analyzovani jednotlivych slozek podniku umoziuje hloubéji pochopit problematiku
celé spolecnosti, zamé&fit se na jeji nedostatky a vyuzit jejiho potencidlu. Pravé ono
objevovani novych pftilezitosti je neustdlou hnaci silou, ktera vede podnik kupiedu

a umoziiuje drzet krok s neustadlym vyvojem v podnikatelském prostiedi.

Zrychlujici se tempo zZivota dnesni doby se samoziejmé promita i do podnikani, v némz
podminky uspéchu zavisi na ¢im dal vice faktorech. Ve své bakalatské praci
zpracovavam podnikatelsky zamér podniku, ktery se pohybuje na dokonale
konkuren¢nim trhu a sice konkrétné€ na trhu se spottebni elektronikou. Jedna se o jeden
z nejrychleji se vyvijejicich trhli na svété, coz od spolecnosti, které¢ se na tomto trhu

nachazi, vyZaduje znacnou flexibilitu.

Drobné podnikani s sebou navic pfinasi neustalé planovani nakladi, nebot’ si spolecnost
nemuze dovolit velké finanéni vydaje. Jakékoliv vétsi investici tak musi byt vénovana

velka pozornost, nebot’ miize byt pro dalsi existenci a ¢innost podniku klicova.

Cilem této bakalaiské prace je dikladnd analyza podniku, objeveni novych mozZnosti
rozvoje a navrhnuti optimalni strategie, kterd povede k posileni a rozsifeni pozice

spolecnosti na trhu.

Svou bakalatskou praci aplikuji na firmu IN CAR centrum s. r. o. vniZ jsem
vykondvala praxi a s jejimz prostfedim jsem dobie obezndmena. Jednd se o maly
podnik, u kterého dobry podnikatelsky zamér mize rozhodujicim zptisobem ovlivnit
jeho postaveni na trhu. Hodnoceni podniku je aktualnim tématem zejména pro majitele
firmy. Doufam, ze ma prace bude pro spolecnost pfinosem a pomize vedeni pii dalSim

rozhodovani o budoucnosti podniku.
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1 Vymezeni problému a cile prace

Dlouholeta tradice spolecnosti je ptizniva pro jeji dobré povédomi u zakaznikl, avSak
dlouhodoba existence spolenosti mlize zaroven vést k urcité ztrat€ pruznosti a posléze
1,,sleposti* k n€kterym faktorim. Ve své bakalatské praci chci analyzou odhalit slabé

a silné stranky spole¢nosti a objevit nové prilezitosti k ristu podniku.

Ze zékladni charakteristiky podniku navic vyplyva, Ze své fizeni provadi vétSinou na
operativni Urovni. Rozhodnuti jsou kratkodobého charakteru, vénujici se aktudlnim
problémim spolecnosti. V této praci se budu zabyvat sttednédobym az dlouhodobym

planovéanim na urovni strategického fizeni podniku.

Jednotlivé analyzy problému, sjimiz se firma konkrétné potykd budou podrobné&ji
rozebrany az v dalSich kapitolach. Z dil¢ich analyz bude vyvozen navrh rozvoje

podniku formou podnikatelského zaméru a moznosti financovani investice.

1.1 Stru¢na charakteristika firmy

Zikladni udaje o spole¢nosti

Spolecnost IN CAR centrum s. r. o. (ddle jen IN CAR) vznikla vroce 2002
prejmenovanim ze spoleCnosti Autoradia s.r.o., ktera vznikla vroce 1997. Predtim
spoleénost fungovala jen jako fyzicka osoba pod ndzvem Vladislav Sramek Autoradia.

Samotné podnikani v oblasti elektroniky tedy zacalo jiZ v roce 1992.

Ndzev spolecnosti: IN CAR centrum s. 1. 0.

Sidlo spolecnosti: Rybnicka 107, BRNO, 634 00

Pravni forma: spolecnost s ru¢enim omezenym

Jednatelé spolecnosti: Vladislav Sramek (100 % podil)

Webove stranky: www.autoradia.cz www.incar.cz
www.fli.cz www.fliaudio.cz

www.vibeaudio.cz
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Pifedmét podnikani firmy

Hlavnim pfedmétem podnikani je obchodni ¢innost a sice prodej car audio produktl
a ostatniho prisluSenstvi do vozidel. Spole¢nost se zabyva maloobchodem, montdzemi
a velkoobchodni distribuci vyrobki car audio znacek SONY, Pioneer, LG, JVC, Alpine

a autoalarm® Gemini.

Spolecnost se déale zabyva mechanickym zabezpecenim vozii, znacenim vozidel

(piskovani) a tuningem vozu.

Vroce 2003 bylo pro organizaci IN CAR klicovym bodem podpis smlouvy
o vyhradnim zastoupeni anglickych znacek VIBE a FLI spole¢nosti Midbass. Tim
ziskala tato firma jistou konkuren¢ni vyhodu a rozsifila své portfolio nabizenych

produkta.

Organizacni struktura

Obrizek ¢. 1 Organizaéni struktura spolec¢nosti

Jednatel spolec¢nosti

Obchodni oddé€lenti Montazni oddé€lent

Obchodni feditel

Servisni technik Montazni technik

I
I

I

Asistentka feditele |

[ ]
i i
Velkoobchodni oddéleni I Maloobchodni oddéleni I

Prodejce Prodejce

Spolecnost se sklada ze 2 stfedisek a to z obchodniho a montazniho oddéleni.

V obchodnim oddéleni plisobi 4 zaméstnanci, kteti jsou pfimymi podiizenymi jednatele

12



spolecnosti. Druhé stiedisko tvofi dva technici, ktefi se spole¢nosti uzce spolupracuji,
ale ¢innost vykonévaji na zivnostensky list.

Jednatel spolecnosti odpovidad za firmu jako celek a zaroven je i jejim zaméstnancem.
Obchodni feditel ma na starosti veskeré prodejni zalezitosti, s kterymi mu pomaha jeho
asistentka. Ve velkoobchodnim a maloobchodnim oddé€leni plisobi 2 zaméstnanci.

Technickou podporu spolecnosti zajistuje montazni odd€leni.
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2 Teoreticka vychodiska prace

2.1 Podnikani, podnik

»Podnikanim se rozumi soustavna ¢innost provadéna samostatné podnikatelem vlastnim
jménem a na vlastni odpovédnost za ucelem dosazeni zisku.*

(12,s.8)

Zakladnim motivem podnikani je snaha o dosaZeni zisku, tedy snaha o pfebytek vynosii
nad ndklady. Podnikani ovlivituje mnoho vnégjSich i vnitinich vlivl, které utvareji

celkové klima spole¢nosti se vS§emi riziky i piilezitostmi k rozvoji.

»Podnikem ... se rozumi soubor hmotnych, jakoZ i osobnich a nehmotnych slozek
podnikani. K podniku nalezi véci, prava a jiné majetkové hodnoty, které patii
podnikateli a slouzi k provozovani podniku nebo vzhledem ke své povaze maji tomuto
ucelu slouzit.*

(12, 5. 8)

Definice drobnych podnikatelii

Za drobného podnikatele se povazuje podnikatel, pokud:
a)zaméstnava méné nez 10 zaméstnancl
b)jeho aktiva, uvedend vrozvaze, nebo obrat za posledni uzaviené ucetni obdobi

neptesahuji korunovy ekvivalent 2 mil. EUR.

(14)

Charakteristika malych podniki

,»Malé podniky existuji v celé fad¢ typt, pfiCemz mnoh¢ se od sebe lisi 1 stupném svého
rozvoje. A nelze je povazovat za malé verze velikych podnikil, nebot’ se od nich odliSuji

fadou specifickych ryst. Z nich nejvyznamnéj$im je skutecnost, Zze pokud to velikost

a narocnost fizeni malého podniku jest¢ dovoluje, pak si majitel zpravidla drzi kontrolu
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nad podnikem ve svych rukou nez aby ji svéfil profesiondlnim manazertim.
V evropskych pomérech jsou za malé podniky povazovany ty, které maji do 50

zaméstnancu.

DEFINICE MALYCH PODNIKU:

e Malé¢ podniky zpravidla slouzi jen lokalnim zakazniklim a maji jen omezeny podil na
trhu.

e Jsou vlastnény jen jednou osobou nebo malou skupinkou spolumajitelt.

e Jejich majitelé zpravidla zastavaji vSechny fidici funkce, byt ¢asto s malou pomoci
ostatnich.

e Jsou to nezavislé podniky, tzn. nejsou soucasti jinych podniki, ani nejsou vlastnény

vetsimi podniky.

Malost sice takovému podniku poskytuje autonomii, ale snizuje efektivnost vyuziti
vSech jeho zdroji — tedy predev§im zaméstnancli, pracovniho casu, dovednosti,
kvalifikace 1 financi. Nebot' ve stfednich a velkych podnicich lze dosédhnout lepsi
organizace a délby prace diky uzsi specializaci jejich zaméstnanci, coZ ptfindsi vyssi
produktivitu prace a vykonnost, tudiz i vyssi efektivnost vyuziti vSech zdroju.*

(26)

Vyhody
e Autonomie (tzn. samostatné rozhodovani o strategiich podniku).
e Flexibilita a pruznost (tzn. schopnost rychle se piizpisobovat ménicim se
podminkam).

e Snaz$i komunikace ve firmeé.

Nevyhody
o Nizsi efektivnost vyuziti vSech zdrojl, nebot’ neni pfesné¢ vymezena organizace
a délba prace.
e Rozsahlejsi specializace zaméstnancil, protoze se musi soustfedit na Sirsi okruh
problematiky.
(26)
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2.2 Podnikatelsky zamér

»Kvalitni podnikatelsky zamér je zakladem kazdého dlouhodobé tspésného podnikéani a
jako takovy ptedstavuje zdaleka nejucinnéjsi zptisob snizovani podnikatelského rizika.*

(24)

,Podnikatelsky plan je dokument, ktery slouzi jak pro majitele firmy, jejich manazery
(vedouci pracovniky), tak i pro externi investory. Napomaha napiiklad pfi stanoveni
zivotaschopnosti podniku, poskytuje majiteli voditko pro jeho dalsi planovaci ¢innost,
slouzi jako dutlezity nastroj pii ziskavani finan¢nich zdroji a ke kontrole
podnikatelskych aktivit.*

(5,s. 13)

Podnikatelsky zdmér je chépan jako dlouhodoba strategie, kterd vede k lepsi koordinaci
usili celé spolecnosti. Dobie propracovany podnikatelsky zdmér umozni analyzovat
faktory ovliviiujici podnikéani a z vysledki stanovit jednotlivé podnikové cile.

(6,s. 117, 118)

2.3 Faze podnikatelského ziméru

Realizace podnikatelského zaméru sestava ze Ctyt fazi: analyza, planovani, provadéni

a kontrola.

Obrazek €. 2 Procesy podnikatelského zaméru

Analyza podniku
Planovani — vypracovani Realizace Kontrola - méfeni
strategickych plant podnikatelského vysledk, hodnoceni,
podnikatelského zaméru. zaméru. napravna opatfeni.

A

Zdroj: Viastni zpracovani schématu od Kotlera, P. Moderni marketing.6)
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Analyza podniku

»Planovanim zacind vycerpavajici analyzou situace. Spole¢nost musi analyzovat
prostiedi, aby nalezla atraktivni pfilezitosti a vyhnula se problémim, které ji hrozi.
Musi analyzovat své silné a slabé stranky, ale 1 souc¢asné a potencidlné realizovatelné
akce, aby zjistila, které prilezitosti muze nejlépe vyuzit. Analyza zajiStuje informace
a dalsi vstupy pro vSechny nésledujici faze.*

(6, 5. 89)

Planovani
Objeveni jednotlivych pfrilezitosti je zivnou pltdou pro vznik a napldnovani
ji vénovat nalezitou pozornost. Pouziti nevhodné analyzy nebo opomenuti n¢kterych

dilezitych aspekti nam mohou zatajit dilezité informace.
Dle E. Kislingerové, v knize ManaZerské finance jsou ve Feasibility study' zahrnuty
vSechny pozadavky a moznosti souvisejici s uvedenim investice do realizacni faze,

zejména rozpracovani technickych a finan¢nich pozadavku.

Feasibility Study by méla obsahovat:

e analyzu trhii (stanovit cilovy trh produkti, analyzovat budouci segment
zakaznikd a vyvoj budouci poptavky, analyzovat trzni konkurenci a jeji mozny
Vyvoj),

e marketingovou strategii (z hlediska geografického zaméfeni, cilového trzniho
podilu, cilové skupiny zakazniki, cenové a nakladové politiky, volby
distribu¢nich kanala),

e analyzu vstuptl (z hlediska ceny, kvality, dostupnosti, moznosti substituce,

dopravni nakladnosti, miry rizika),

! Rozbor podnikatelského zaméru na jednotlivé Casti poskytuje tzv. Feasibility Study.
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e analyzu vyrobniho zafizeni a technologie (cena, vysSe vyrobnich nakladd,
spolehlivost, prostor, naroky na parametry vstupi a lidskych zdrojt, charakter
vystupil 1 externalit) a moznosti jejiho ziskéani (vyvoj, licence, nakup),

e analyzu lidskych zdroji (v€kova a kvalifikacni struktura potiebnych lidskych
zdroji),

e analyzu lokalizace projektu (pozadavky na infrastrukturu, lidské zdroje,
likvidaci odpadi, eliminace ekologickych dusledkd, legislativni aspekty
souvisejici s financemi — dan€, dotace, klimatické podminky),

e analyzu organizace a fizeni (vliv zmény na stdvajici organizaci, zatazeni
jednotky do organizaéni struktury, zatazeni do finan¢nich a informacnich toka,
vymezeni odpovédnosti),

e analyzu rizika,

e finan¢ni analyzu a hodnoceni (hodnoceni zplsobu a vySe ovlivnéni budouci
vykonnosti a hodnoty podniku),

e plan realizace (jasné stanoveni Ukold a odpovédnych osob a termind,
pozadované vysledky jednotlivych aktivit, stanoveni kritickych aktivit,
vzajemné vztahy aktivit, rozpocCty potiebnych finan¢nich zdrojt).*

(4, s.252, 253)

Realizace podnikatelského zaméru
Po predchozim detailnim naplanovani zamyslené investice pfichdzi samotna realizace

podnikatelského zaméru.

,Dobie vypracovana technicko-ekonomicka studie proveditelnosti miize byt spole¢né
s jasnym C¢asovym harmonogramem zakladem kvalitniho planu a ten pak néstrojem
ucinného fizeni vlastni realizace projektu.*

(4, s.253)

Kontrola, méreni vysledki
,»Plan neni nic neménného, pevné daného, je tieba sledovat jeho plnéni, aby byly vc¢as
identifikovany odchylky a mohl byt posouzen jednak jejich vliv na celkové plnéni

planu, ale i riziko jejich nového vzniku, pifipadné jinych odchylek, které jsou jimi
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vyvolané. Nepftetrzita kontrola je zcela nezbytna pro eventualni v€asné zajiSténi nutnych
dodatec¢nych finan¢nich prostiedki.*

(4, s. 253)

2.4 Finan¢ni kritéria podnikatelského zaméru

,»Celkova efektivnost investi¢nich projekti se musi posuzovat podle toho, jak investice
ptispiva k hlavnimu cili podnikéni, tj. k maximalizaci trzni hodnoty podniku.*

(8, 5. 47)

Dle M. Reznakové, Financni management lze k posouzeni efektivnosti investicnich
projektl pouzit nékolik vypoctovych metod. Metoda zohlediiujici plisobeni Casu na
hodnotu investice je metodou dynamickou. Naproti tomu metoda staticka faktor casu

nerespektuje a je vhodna jen k piredbéznému posouzeni investice.

Prehled zkratek

Co.....investice v roce 0

CF....cash flow

1...urokova mira, urokova sazba

k...diskontni mira (obecn¢), pozadovana mira
vynosu, naklady kapitalu, ocekavana
navratnost

r...mira vynosu

t...cas
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2.4.1 Statické metody

Prumérna doba navratnosti

,»Prumérnd doba navratnosti udava, za jakou dobu by mélo dojit pii rovnomérné

realizaci penéznich toku ke splaceni investice, tedy:
Co
¢CF

[ =

Prumérna procentni vynosnost

Primérna procentni vynosnost udava, kolik % investovaného kapitalu se rocné

prumérné vrati, tedy:

_er

¢rCO

Doba navratnosti

Doba navratnosti (Payback Period — PP) projektu je dana poctem let, kterd jsou
zapotiebi k tomu, aby se kumulované prognézované penézni toky vyrovnaly pocatecni
investici.*

(4, s. 255, 256)

Tato metoda vSak nezohlednuje skutecnost, ze penize, které¢ mame k dispozici maji vetsi
hodnotu nez penize, které obdrzime v budoucnu. K oSetfeni plisobeni ¢asu na hodnotu

penéz slouzi metody dynamické.

2.4.2 Dynamické metody

»Dynamické metody pfihlizeji k pGsobeni casu; jejich zakladem je aktualizace
(diskontovéani) vSech vstupnich parametri pouzitych pro vypocet. Zaroven je

v diskontnim faktoru zohlednéno nejen plisobeni asu, ale 1 rizika.
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Cista soucasna hodnota

Cista sou¢asna hodnota (Net Present Value — NPV) je zakladem viech dynamickych
metod a zaroven je metodou nejpouzivanéjsi a nejvhodnéjsi, nebot’ ddva srozumitelny

vysledek a tim 1 jasna rozhodovaci kritéria.

NPV je nejspravnéjsi zptisob hodnoceni efektivnosti investic, a to predevsim pro tyto
jeji vlastnosti:
e bere v tivahu ¢asovou hodnotu penéz,
e zavisi pouze na progndézovanych hotovostnich tocich a alternativnich nakladech
kapitélu,

e je aditivni (. jeji vysledky lze v portfoliu investic s¢itat).*

NPV =-C

CF,  CF, CF, " CF
o+ — + b — L =—C+ Y —
A+k)y ({A+k) (1+k) o (1+k)

(4, s. 256, 257)

Index ziskovosti

»Index ziskovosti (Profitability Index — PI) je také relativnim méfitkem, které mtize hrat
vyznamnou roli v rozhodovéni o investicich:
>
pJ = 2 (A+k)'
Co

Tento index predstavuje pomér piinost (vyjadfenych v soucasné hodnoté
progndzovanych budoucich tokt hotovosti) a pocatecnich kapitalovych vydaji. Projekt
muze byt piijat k realizaci, jestlize index ziskovosti je vétSi nez 1, coz je v pfimé
souvislosti s pozadavkem kladné NPV. Cim vice index rentability projektu pfesahuje
jednotku, tim je projekt ekonomicky vyhodné;si.*

(4, 5. 268, 269)
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2.4.3 Metody vyuzivajici nakladova kritéria hodnoceni

U téchto metod vystupuje jako efekt investovani uspora nakladi (investi¢nich
1 provoznich). Protoze investi¢ni vydaje a provozni ndklady nejsou vzdjemné aditivni

(nelze je secist), spojuji se do kategorie tzv. rocnich prumérnych naklada.

R=0+i.KV +0OsN

kde: R —roc¢ni primérné naklady varianty v K¢,
O — ro¢ni odpisy v K¢,
1 — urokovy koeficient, vyjadiujici pozadovanou minimalni vynosnost, kterou
musi investice zajistit,
KV —kapitalovy vydaj v K¢,
OsN — ostatni ro¢ni provozni ndklady v K¢ (tj. celkové provozni ndklady —

odpisy).

Za nejvhodnégjsi investi¢ni variantu je povazovdna varianta s nejniz$imi pramérnymi
ro¢nimi néklady.

(8, 5. 48, 49)

Metoda diskontovanych nakladu

Metoda diskontovanych naklad vychazi ze stejného principu jako predesla metoda.
Porovnava souhrn vSech nakladii spojenych s realizaci jednotlivych variant projektu za

celou dobu jeho Zivotnosti. Nejvyhodnéjsi je varianta s nejniz$imi diskontovanymi

naklady, kvantifikovanymi na zéklad¢ vztahu:

N, =KV +OsN,

kde: Ny - diskontované néklady investi¢niho projektu v K¢,
KV —kapitalové vydaje v K¢,
OsNy — diskontované ostatni ro¢ni provozni naklady v K¢ (tj. celkové naklady —
odpisy).

(8,s.50)
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2.5 Analyza vnitiniho a vnéjSiho okoli firmy

Prvotni fazi uspéSného podnikatelského zdméru je analyza podniku a jeho okoli. Mezi

vvvvvv

finan¢ni a ekonomickou analyzu, PEST analyzu a SWOT analyzu.

2.5.1 Porteriv model konkuren¢niho prostredi

»Uspokojovani potieb kupujicich je zdkladnim pfedpokladem Zivotaschopnosti dané¢ho
odvétvi a firem v ném. Kupujici musi byt ochotni zaplatit za vyrobek cenu, ktera
prevysuje jeho vyrobni ndklady, nebo jinak dané odvétvi nakonec neptezije. ...Velmi
zavaznou otazkou pti ur€ovani vynosnosti je, zda si podniky dokazi hodnotu vytvarenou
pro kupujici pln€ uchovat, nebo zda se tato hodnota dostane v konkuren¢nim boji do
jinych rukou. O tom, kdo se této hodnoty zmocni, rozhoduje struktura odvétvi. Hrozba
vstupu novych konkurent ¢ini pravdépodobnym, ze do odvétvi vstoupi nové firmy
a v konkuren¢nim boji tuto hodnotu promarni bud’ tim, ze ji pfedaji kupujicim ve forme
niz$ich cen, nebo tim, Ze zvysi naklady na soupetfeni. Dohadovaci schopnost kupujicich
urcuje, do jaké miry si udrzi pro sebe vétSinu hodnoty pro né vytvorené a firmadm
v daném odvétvi ponechaji jen skromny zisk. Hrozba zavedeni novych vyrobkl urcuje,
do jaké miry mize jiny vyrobek uspokojit tytéz potfeby kupujicich, a tak stanovi strop
Castky, kterou je kupujici ochoten za vyrobek daného odvétvi zaplatit. Dohadovaci
schopnost dodavatelii urcuje, do jaké miry si hodnotu vytvotenou pro kupujici piivlastni
spiSe dodavatelé, nez firmy v daném odvétvi. Konecné pak intenzita soupefeni pisobi
podobné¢ jako hrozba vstupu novych konkurenti.

(7,.27)

Jak uvadi M. Ketkovsky : ,,Velmi dilezitym ndastrojem analyzy oborového okoli

podniku je Porterv pétifaktorovy model konkurenéniho prostiedi.*
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Obrazek ¢. 3 Porteriv model konkurené¢niho prostiredi

Cim lze zvysit Cim lze snizit

Hrozba vstupu

bariéry vstupu?

vyjednavaci silu
novych Y

konkurentt zakaznikt?

KONKURENCN] >
PROSTREDI >

Vyjednavaci Vyjednavaci

sila dodavateli sila zdkaznikt

- Jak lze zlepsit
Cim lze zlepsit nasi .. e
nasi pozici vici

ozici vuéi dodavatelim? .
P konkurenci?

Cim lze snizit
Hrozba .
hrozbu substituti?

substitutti

Zdroj: (3, 5. 35)

»Pozice firmy v ur€itém odvétvi je ur€ovéana zejména plsobenim téchto péti zékladnich
faktord:

e Vyjednavaci silou zakaznika.

e Vyjednavaci silou dodavateltl.

e Hrozbou vstupti novych konkurentt.

e Hrozbou substitutil.

e Rivalitou firem ptisobicich na daném trhu.*

(3, s. 35, 36)
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2.5.2 Analyza trhii a zakaznika

Dokonala a nedokonala konkurence

Dokonala konkurence

Firma nemé moznost stanovit cenu a pasivné piebira takovou cenu, jaka se utvofila na
dokonale konkurenénim trhu. Jeji rozhodovani se v takovém ptipadé omezuje na

rozhodovani o objemu vystupt a o mnozstvi vstupd, které hodla koupit.

Podminky dokonalé konkurence:

e Dokonala informovanost kupujicich
e Nulové nidklady na zménu dodavatele

e Homogenni produkt

(9, 5. 56)

Nedokonala konkurence

Predpokladem existence nedokonalé¢ konkurence je poruseni alespon jedné podminky
dokonalé konkurence.

Monopol

Monopol je takova trzni situace, kde na trh daného produktu dodava jedina firma.
Monospon

Monopson predstavuje trh, na némz je jen jeden kupujici (napf. armada). Sila
monopsonu je potom schopnost kupujiciho ovlivnit cenu ve sviij prospéch.

Oligopol

Oligopol predstavuje v praxi pievazujici trzni strukturu. Charakteristickym rysem je
existence nékolika firem v odvétvi, zpravidla diferencovany produkt a bariéry vstupu
znemoznujici ptichod novych firem. Kazda firma je natolik silnd, Ze miZe stanovit cenu
vy$$i nez mezni naklady.

(9, 5. 64, 69, 74)
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Analyza zdkazniki a vyrobki

Paretovo pravidlo

,Podle pravidla 80/20 vede menSina pfiCin, vstupti ¢i usili k vétSiné vystupti Ci
prospéchu. Ctyii pétiny usili jsou z velké &asti nedilezité. ... Podle pravidla 80/20
existuje vnitiné dand nerovnovaha mezi pfi¢inami a vysledky, vstupy a vystupy, Gsilim
a odménou. 80 procent vystupt je vysledkem 20 procent vstupii, 80 procent nasledkli

plyne z 20 % pfic¢in, 80 % vysledkt vznika z 20 procent usili.*

Dle Paretova pravidla existuji v podnikani urcité zakonitosti jako naptiklad:

e 20 % zaméstnancii svym chovanim ovliviiuji chovéani a jednani zbylych 80 %
zaméstnancu,

e 20 % zékaznikl vytvafii asi 80 % zisku spole¢nosti.

Pro dalsi uspéch firmy je tedy nesmirné dulezité identifikovat klicovou 20 % cast

odbératelt a zékaznikli. Dle ptislovi: ,,VSichni zékaznici jsou dlleziti, ale néktefi jsou

vvvvvvvvvvvvv

vybudovat s nimi dobré¢ vztahy jak na podnikové, tak i na individudlni Grovni.
(25)

Vyrobky a sluzby

Zakaznici kupujici zbozi nebo sluzby zaroven kupuji i urcity vztah k prodavajici firmé.
Nekupuji pouhy produkt, ale ve skutecnosti kompletni balik obsahujici uzitné vlastnosti
vyrobku, design vyrobku, znacku, sluzby, servis, ... I zde plati Paretovo pravidlo 80/20 a
lze prokéazat, ze zhruba 80 % ndkladl vytvari pouhych 20 % celkového uc¢inku na
zakazniky. 80 % celkového dojmu na zdkaznika udéla ,,obal“ (baleni, design, zaruky,
servis, image, cena, kvalita), ktery spotifebuje 20 % nakladd. Samotné ,,jadro* produktu

vSak samoziejmé v prvé fadé musi zakaznikovi splnit vSe, co od né¢j ocekava.
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Z tohoto lze tedy vyvodit fakt, ze jakdkoliv konkuren¢ni vyhoda nebo pfidand hodnota
pochazi z ,,vylepSeni obalu®“. Zaroven je ale nutné brat v tivahu, Ze vSechny vyrobky i
sluzby maji na trhu omezenou Zivotnost. Nékdy pak ani ten nejpfitazlivéjsi ,,obal*
zakaznika ke koupi nepfilaka.

(11, s. 41, 42)
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2.5.3 PEST analyza

Pouziva se v ptipadé, kdy firma hledd moznosti jak proniknout na nové trhy, zejména

pak do jinych zemich.

Obrizek ¢. 4 PEST analyza

Ekonomické faktory
-obchodni cykly,
-trendy hrubého narodniho
produktu,
-urokové miry,
-zasoba penéz,
-inflace,

-nezameéstnanost,

-pouzitelny prijem.

Technologické
Politické/zdkonné P N
faktory
-legislativa monopold,
- -investice vlady do
-zakony o ochrané massssmnnsssensnnsssasasnns ——VUUUUUNII,
i ] , vyzkumu,
zivotniho prostiedi, Ana]yza

B o nolitilc -zaméfeni vlady a
-danova politika,

) ." “. ‘ prumyslu na technologii,
-omezeni zahrani¢niho P E S I

-nové objevy/vyvoj,

obchodu, b T nl
— -rychlost pfenosu
-zakon o [ ] ty p
< . technologie,
zamestnanosti, |
- ’ -mira zastarani.
-stabilita vlady.

Sociokulturni faktory
-popula¢ni demografie,
-rozdéleni pfijmd,

-socialni mobilita,

-zmény zivotniho stylu,
-pfistup k praci a odpocinku,
-konzumni styl,

-tiroven vzdélani.

(2, s. 90)
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2.5.4 SWOT analyza

»Analyza SWOT vychdzi z auditu trhu. Jednd se o stru¢ny seznam kritickych faktorti
uspéchu na daném trhu, ktery hodnoti silné a slabé stranky organizace ve srovnani
s konkurenci. Analyza SWOT by méla zahrnovat naklady a dal$i nemarketingové

proménné. Neméla by pominout dosud nevyuzité ptilezitosti ani hrozby.*

(6,s.112)
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3 Analyza problému a soucasné situace

Analyza vnitiniho a vnéjSiho prostfedi podniku poskytne informace o stavu minulém
asoucasném a vyusti do SWOT analyzy, kterd poukdZe na silné a slabé stranky

spole¢nosti, nové prilezitosti a hrozby.

3.1 Porteriiv model konkurencniho prostredi

Potencialni novi konkurenti

Riziko vstupu potencialnich konkurentii na trh ptedstavuje v této oblasti podnikéni
zejména narust elektronického obchodu. V poslednich letech dochazi ke vzniku mnoha
internetovych firem, které konkuruji zejména cenovou politikou. Oproti kamennym
obchodiim si totiz mohou dovolit minimalizovat prodejni ceny z davodu menSich

provoznich naklada.

Nedavno provedena analyza od spolecnosti zabyvajici se tvorbou internetovych stranek
(spolecnost Webdoména) poukazala na velké nedostatky ve struktufe a slozeni
internetovych stranek spole¢nosti IN CAR. Casto tak pfi internetovém vyhledavani
uzivatelem pies fulltext skoncila spolecnost az na konci prvni stranky vyhleddvani
anebo dokonce az na strance druhé (i presto, ze vlastni webovou doménu

www.autoradia.cz).

Stavajici konkurence

Podnikatelské subjekty, které se vénuji maloobchodni nebo velkoobchodni ¢innosti
s car audio produkty v rdmci jihomoravského kraje:

AUTOSCREAM - Brno-mésto

Spolecnost se zabyva prodejem a instalaci zabezpeCovacich systémi, auto HIFI,

autoradii, reproduktord, autoalarmi, satelitniho vyhledavani vozi. GSM pagery, DVD
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monitory, navigacni systémy, zamky zpateCek, parkovaci systémy, hands free.
PROVEX NOVA - Brno — mésto

Pfedmétem Cinnosti je prodej, montdz, servis - autoradia, predvadéci audiopanely,
navigacni systémy. Prodej autodili a autoptislusenstvi BOSCH (vstfikovaci ¢erpadla,
svicky, filtry, svétla). Nabizi navigacni systémy BLAUPUNKT, naviga¢ni mapy,
autobusové systémy.

AUTO HIFI DESIGN - Hustopece

Prodej, montaz a servis autoradii a reproduktord. Provadi mont4z autoalarmt Jablotron,
Gemini a Magicar a dale centrdlniho zamykani. Ostatni sluzby - dalkové ovladani,
stahovani oken, Construct, klimatizace, tuning, autobaterie, autokabely.

JIRI ZICH - Brno-mésto

Spolecnost se zabyva prodejem autorddii, hi-fi systémi, montdzniho materidlu,
autoalarmii a zadmkl ftazeni Medvéd blok. Hands free pro vSechny typy telefoni.
KAREL SUDAK - Blansko

Prodej pouzitych komponentdi auto hi-fi systémii do automobiltl. Siroka nabidka
pfednich svétovych znacek. Tato spolecnost je malym konkurentem spole¢nosti
IN CAR, obcas i odebira zbozi.

RADIM JANECEK - Brno - mésto

Nabidka autoradii, reproduktori, multimedialnich sestav, navigaci do automobilu.
Navrhuji ozvuceni a provadi montaz. Spolecnost Radima JaneCka je nejvétSim
konkurentem IN CARu na jihomoravském trhu. Tato spole¢nost je vyhradnim
dodavatelem Panasonicu. I kdyz tyto dvé spolecnosti jsou velkymi konkurenty, tak
spolupracuji. IN CAR dodéavé spolecnosti Radim Janecek autorddia SONY a naopak
Radim Janecek dodava IN CARu autoradia Panasonic.

AUDIOCAR, s.r. o.

Tato spolecnost vznikal teprve v kvétnu 2005, ale za pomérné kratkou plisobnost
dokazala ptebrat prevaznou vétSinu zlinského trhu. Divodem jejiho uspéchu je politika

nizkych cen.

Vsechny vysSe uvedené subjekty vSak zaroven s IN CAR spolupracuji, nebot’ od sebe

navzajem odebiraji produkty urcitych znacek.
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Dal§im vyznamnym konkurentem jsou hypermarkety, které kromé klasicky
spotiebitelskych vyrobkil (potraviny, drogerie) nabizi i autodopliiky a audiotechniku do
automobiltl. Jejich minimalizovani Grovné cen plyne ze zvySeného odbéru objemu zbozi

a ze zamé&stnavani neodbornych pracovnich sil.

Vyjednavaci sila dodavatelt

Vztahy s dodavateli jsou velmi dilezitou soucasti podnikéni. Dobré obchodni vztahy se
odviji zejména od minulé spoluprace, tedy urcitou roli v této véci hraje tradice. Znalost
pozadavkl dodavateld pomahé k usnadnéni vzajemné spoluprace. Jelikoz spole¢nosti
IN CAR ptsobi na trhu jiz 15 let, mé urcitou vyhodu oproti nové pfichozi konkurenci.
Mezi jeji nejveétsi dodavatele patii : anglicka spoleénosti MIDBASS, SONY Czech,
BASYS (Pioneer), JVC, Alpine a LG. Podminky dodavateli se odviji od jejich
pozadavkl, na které mohou mit vliv napt. 1 makroekonomické diivody — v oblasti
elektroniky je dokonald konkurence, kde je trh v poslednich letech dost piesycen.
Dodavatelé se tedy snazi motivovat své odbératele k vétSimu nakupu tim, ze jim pfi
veétsim  odbéru poskytuji vyhodnéjsi podminky. Naptf. u dodavatele SONY je
kaZdoro¢né sestaven plan, ktery kdyZ se plni nad 100 %, pfipada spole¢nosti IN CAR
bonus ve formé 1-3 % rabatu z odebirané¢ho zboZzi. A naopak pokud ke splnéni planu
nedojde, spole¢nosti IN CAR mohou byt odebrany urcité vyhody, které ji ze spoluprace
plynou.

Néhradni (nové) vyrobky

Riziko nahradnich vyrobki se odviji od vlastnosti daného produktu, tedy jak snadno
je jeho vyroba napodobitelna. Riziko v tomto sméru miize piedstavovat napt. dovoz
levnych produktt z Ciny, které na ¢eské trhu uspéji z divodu nizké ceny, avsak horsi

kvality.
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Vyjednavaci sila zakaznikt

Kupujici (odbératelé), at’ uz velkoobchodni nebo koncovy zakaznici se rozhoduji

o svém dodavateli zejména na zéklad¢ kvality vyrobku, ceny, dodacich podminkéach

a servisu (vyplyva z marketingového prizkumu spolecnosti IN CAR v roce 2006) .
Mira kupni sily odbératelid ¢asteéné zdvisi na urovni diichodii (zejména u koncovych

zékaznikll) a na velikosti trhu kde se dany vyrobek nachazi.

Mezi nejvétsi velkoobchodni odbératele spolecnosti IN CAR patii zejména: SCANIA,
K.E.I.,, Topcentrum, Vistacar, Porsche Brno a Horak Electronics. DalSim
vyznamnym odbératelem se postupné stdva obchodni tfetézec Halfords, ktery od
spolecnosti IN CAR odebird zbozi VIBE a FLI. Rozvoj spoluprace pravé s timto
subjektem mutize byt v budoucnosti pro spolecnost klicové, nebot’ zajistuje spolecnosti
IN CAR centum jistou konkuren¢ni vyhodu oproti ostatnim dodavatelim (jako jedina
spole¢nost na ¢eském trhu je schopna uspokojit poptavku po vyrobeich VIBE a FLI).
Spole¢nost IN CAR by vsak méla vénovat velkou pozornost pozadavkim vsech svych

klientti, nebot’ se pohybuje v dokonalé konkurenci.

Konkurenéni

prostiedi

Vsechny tyto faktory utvafi charakter konkuren¢niho prostiedi a ovliviiuji troven
konkurenceschopnosti spolecnosti. Aby spole¢nost byla schopna obhdjit pozici mezi

dal$imi subjekty na trhu, musi svou pozornost vénovat zejména:

e Mapovani trhu — jak se méni pozadavky zakaznikd, co ofekavaji od svého
dodavatele?

e Schopnost ucit se od konkurence — vyvarovat se chybam, kterymi si jiz n¢ktefi

prosli a naopak ptizptisobovat svou strategii konkurentiim, kteti uspéli.
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e Neustale inovovat svou prodejni strategii a brat inspiraci napf. i ze zahranici,
zejména co se marketingového plisobeni na zdkaznika tyka. Je zde vSak urcité
riziko, nebot’ pozadavky zakaznikli se mohou naprosto liSit (zvyky a kupni
navyky).

o Ziskévat feedback (odezvu) od svych klientd.

e Kiast diiraz na reklamu a propagaci.

3.2 Finan¢ni analyza

3.2.1 Struktura pasiv a aktiv spole¢nosti

Tabulka ¢.: 1 Vertikalni analyza

Aktiva celkem 2977000 100,00 3728000, 100,00 3643000, 100,00
Stala aktiva 369000 12,40 216000 5,79 87000 2,39
Obézn4 aktiva 2563000 86,09 3507000 94,07 3549000 97,42
Ostatni aktiva 45000 1,51 5000 0,13 7000 0,19
Pasiva celkem 2977000 100,00 3728000, 100,00 3643000, 100,00
VI. kapital 265000 8,90 248000 6,65 576000 15,81
Cizi zdroje 2696000 90,56 3447000 92,46 2977000 81,72
Ostatni pasiva 16000 0,54 33000 0,89 90000 2,47

Zdroj: Rozvaha spolecnosti IN CAR za rok 2005 — 2007.

Graf ¢.: 1 Struktura aktiv v roce 2007

Ostatni Stala

aktiva \ / aktiva

aktiva
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Graf ¢.: 2 Struktura pasiv v roce 2007

Ostatni
pasiva

VI. kapital

Cizi
zdroje

Z vyse uvedené tabulky i grafu vyplyva, ze se jednd o kapitdloveé velmi lehkou firmu.
Tedy aktiva jsou z obrovské ¢asti tvofena obéznym majetkem. Vyvoj v jednotlivych
letech je v tomto piipad¢ spiSe nepiiznivy. V roce 2007 tvofil obézny majetek témer
97,5 % aktiv. Z vysledkt tak vyplyva, ze firma dfive investovala do dlouhodobych
aktiv, kterd jsou jiz nyni skoro cela odepsand. V budoucnosti by tak méla zvazit

investici do dlouhodobého majetku.

Cizi zdroje tvofi prevaznou Cast pasiv. Zlaté pravidlo financovani 50 % na 50 % (nebo
60 % na 40 %) tak neni viibec dodrzeno. Divodem je, Ze na zdkladnim kapitalu se
podili pouze jediny spoleénik. Témet vesSkeré Ccinnosti jsou tak financovany
z dlouhodobého bankovniho tivéru. Spole¢nost by méla zvazit i jiné formy financovani,
napf. vyhledat vhodného investora a zisk za rok 2007 pouzit k ndkupu dlouhodobého

majetku, ktery by zaroven zvysil velikost zakladniho kapitalu (vklad DM do ZK).

3.2.2 Analyza likvidity

Tabulka ¢.: 2 Ukazatelé likvidity

Doporuéené
Likvidita 2007 hodnoty
Okamzita 1,02 0,54 0,99 0,2-0,5
Pohotova 2,20 0,81 1,91 1,0-1,5
Bézna 6,47 2,60 3,63 2,0-3,0
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Okamzita likvidita je nad doporucené hodnoty, tedy firma ma zbytecné mnoho
finanénich prostfedki. Cast finan¢nich prostiedkii by se mohla pouzit k investicim.
Stejné€ 1 pohotova a bézna likvidita piesahuje doporucené hodnoty. U pohotové likvidity
doslo vroce 2007 k narGstu zejména z divodu vysokych pohledavek spolecnosti.
Tomuto navySeni by se méla v budoucnosti vénovat pozornost, napt. sledovanim

dlouhodobych neplatict a penalizaci pozdnich splatnosti.

3.2.3 Analyza rentability

Tabulka ¢.: 3 Ukazatelé rentability

Rentabilita
ROI 0,02 - 0,09
ROA 0,02 - 0,09
ROE 0,24 - 1,33
ROS 0,00 - 0,02

Ukazatelé rentability nemaji pfili§ ptiznivé hodnoty. Diivodem je nizky zisk v roce 2005
a ztrata v roce 2006. Az v roce 2007 se spolecnosti podatilo dosdhnout lepsich ¢isel. Z 1
investované koruny dosahla firma v roce 2007 9 haléit zisku (na doporucené hodnoty
12-15 haléit na 1 K¢ to vSak nestaCilo). Na 1 K¢ investovanou vlastnimi investory
spole¢nosti ptfipadd v roce 2007 1,33 K¢ cistého zisku. Z 1 K¢ trzeb dosdhl podnik

v roce 2007 2 haléfe Cistého zisku.
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3.3 Ekonomicka analyza

3.3.1

Vyvoj celkovych trzeb

Graf ¢.: 3 Vyvoj trzeb za zbozi v letech 2004 — 2007 (v tisicich K¢)
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Zdroj: Vykaz ziski a ztrat spolecnosti IN CAR za rok 2004 — 2007.

Trzby maji v letech 2004 — 2006 spise klesajici tendenci. Hlavnim diivodem je vstup

novych konkurentli do odvétvi a s tim souvisejici pokles nejen objemu prodaného zbozi,

ale také pokles prodejni ceny. V roce 2007 vSak trzby opét vzrostly. Nejvétsi podil na

tom maji anglické vyrobky, nebot’ jejich prodej v Ceské republice stoupl 0 46,3 %.

Tabulka ¢.: 4Vyvoj podili jednotlivych dodavateli na trzbach spol. (v tisicich K¢)

Sony 12550 100 7800 -37,85 8800 12,82
Midbass 1800 100 2700 50,00 3950 46,30
Pioneer 3450 100 3060 -11,30 2900 -5,23
Ostatni 3985 100 5241 31,52 4108 -21,62
Celkem 21785 - 18801 - 19758 -

Pozn.: Do ostatnich znaéek patii zejména: autoradia LG, JVC, autoalarmy Gemini,centralni zdmky TSS a

montazni material.

Zdroj: Viastni zpracovani ucetnich dat z SSB komplet spolecnosti IN CAR..
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Graf ¢.: 4 Vyvoj podili jedn. dodavateli na trzbach spol. (v tisicich K¢)
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Produkty dodavatele SONY predstavuji na trzbach spolecnosti IN CAR nejvétsi podil.
V poslednich letech vSak prodej téchto produkti spise klesa. Vzristajici tendenci maji
produkty spole¢nosti MIDBASS, jejichz prodej ro¢né naristd kolem 50 %.
V budoucnosti by tak znacka VIBE a FLI mohla postupné nahrazovat vyrobky SONY.

Tabulka ¢.: 5Vyvoj podilu obchodni marzZe na trzbach u jedn. dodavateli (v %)

Rok
Znacka 2005 2006 2007
Sony 18,05 17,02 15,23
Midbass 48,89 50 41,67
Pioneer 15,07 17,97 17,24
Ostatni 16,62 15,56 22,4

Zdroj: Viastni zpracovani ucetnich dat z SSB komplet spolecnosti IN CAR..

Z vySe uvedené tabulky vyplyva, Ze nejvétsi obchodni marze (rozpéti mezi nakupni
a prodejni cenou) je u produktt, které IN CAR nakupuje od spolecnosti Midbass (tedy
vyrobky VIBE a FLI). Pokles marze v roce 2007 je zpusoben tim, ze zékazniky jiz

nejsou pouze konecni spotiebitelé, ale také odbératelé, ktefi tento produkt prodéavaji
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dale. Témto odbérateliim se tak nabizi VIBE a FLI s nizs§i obchodni marzi, aby i oni

z prodeje méli zisk.

3.3.2 Vyvoj trzeb anglickych produktt VIBE a FLI

Graf ¢.: 5 Vyvoj prodeje zbozi VIBE aFLI (v tisicich K&)
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Zdroj: Analyza spolecnosti MIDBASS.

Spoluprace se spole¢nosti MIDBASS zacala jiz v roce 2003. Prvni 2 roky obchodovani
vsak byly spiSe zkuSebni a firma IN CAR do jakékoliv podpory prodeje neinvestovala.
V roce 2005 vSak spolecnost Midbass zavedla na trh novou koncepci produkti jménem
FLI, které se v Ceské republice setkaly s velkym tspéchem. Tyto produkty jsou uréeny
predevsim pro mladou generaci, ktera si pireje poridit ,,dobrou muziku za jesté¢ lepsi
cenu”. Koncepci VIBE je spiSe diraz na design a velmi dobry zvuk. Vyrobky VIBE

vewr

piistupy se tak podafilo v Ceské republice uspokojit hned 2 skupiny spotiebiteli.

3.4 Analyza vyrobki VIBE a FLI

Cilem analyzy vyrobkii VIBE a FLI bylo zjistit jejich postaveni na trhu Ceské
republiky. Analyza byla zpracovdana vedenim spole¢nosti IN CAR a byly vni
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hodnoceny nejprodavangjsi vyrobky v Ceské republice vzdy vici vyrobkiim jinych

znacek se srovnatelnymi parametry.

Podrobné hodnoceni jednotlivych vyrobkli se nachazi v ptiloze 1. Vystupem této

analyzy jsou nasledujici poznatky:

e Produkty VIBE a FLI jsou ve srovnani s ostatnimi produkty pfi stejnych parametrech
levnéjsi anebo pii lepSich parametrech za stejnou cenu,

e design je u zdkazniki oblibeny,

e velkou nabidkou subwooferii zapliuji mezeru na trhu, protoze nékteré znacky

srovnatelné produkty nevyrabi.

,NiZ81 cena produktl VIBE a FLI vyplyva z jejich pomérné kratké doby plisobeni na
ceském trhu. Zakaznik totiz obecné dava prednost znacce znamé a zavedené, a produkt
novy ho zaujme bud’ z diivodu ceny anebo designu‘ (Gstni sdéleni jednatele spole¢nosti

IN CAR).
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3.5 SWOT analyza

Zavéry vyvozené z jednotlivych analyz a ostatni diilezité informace o spolecnosti IN

CAR jsou shrnuty ve SWOT analyze.

Tabulka €.: 6 SWOT analyza

Interni faktory

Silné stranky

Slabé stranky

Tradice a dlouholeté zkuSenosti na trhu,

Siroké portfolio nabizenych produkti,

kvalitni servis a sluzby (existence montazniho
oddéleni),

vyhradni zastoupeni produktti VIBE a FLI,
velkoobchodni a maloobchodni prodej,

vysoka odbornost zaméstnanct,

nartst trzeb v roce 2007 (velky podil na tom
maji produtky VIBE a FLI),

obchodni marze u VIBE a FLI tvofi zhruba 50

Spatna struktura internetovych stranek,
maly diiraz na internetovy obchod,

ur¢ovani podminek ze strany dodavatele
SONY,
spolecnost je financovana  pfevaziné
z bankovniho Uvéru, coz zatézuje podnik
nakladovymi troky,

hodnoty

likvidita je nad doporucené

(zbytecné mnoho volnych finanénich

prostiedki),

% prodejni ceny, ® nizkd rentabilita z divodu malého zisku
e piiznivd cena VIBE a FLI ve srovnani (rok 2007 je vSak jiz ptiznivéjsi),
sprodukty  jingch  znacek, nabidka | e slaba propagace a reklama produktii VIBE
subwooferli, které na ceském trhu nemaji a FLL
konkurenci.
Externi faktory

Ziskavani novych odbérateli pro vyrobky
VIBE a FLI,

roz§ifeni své pusobnosti na novych trzich
(odstranéni mezinarodnich obchodnich bariér),
rozvoj a vyuziti internetového obchodu,

rozvoj spoluprace s obchodnim fetézcem
Halfords (pfilezitost pro obchod s velkym
objemem zbozi),

volnych  finan¢nich

vyuziti prostiedki

k rozvoji spolecnosti.

Rostouci konkurence v odvétvi,
prudky naridst internetového obchodu,
neuspé$né zavedeni anglické znacky na
cesky trh,

obchodniho

Halfords v Cr — ztrata velkého odbé&ratele,

riziko netspéchu fetézce

vysoka zadluzenost spolecnosti mize vést

ke ztraté efektivnosti financovani

podnikatelskych ¢innosti.
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4 Vlastni navrhy feSeni, pfinos navrhii reSeni

4.1 Navrhy resSeni situace podniku

Kazda spole¢nost ma v urcité oblasti své nedostatky a naopak v urc€ité oblasti své klady.
Cilem podnikatelského zaméru je bud’ snaha o odstranéni téchto nedostatkii anebo

zameéfteni se na rozvoj silnych stranek a chopeni se ptilezitosti spolecnosti.

Tato prace se zabyva prave identifikaci podnikatelskych pftilezitosti, kterd vyusti

v ndvrh na rozvoj spolecnosti. Z ptedchozi kapitoly a jednotlivych analyz vyplyva, ze

nejvetsi prilezitosti pro spolecnost je obchodovani s anglickymi produkty VIBE a FLI.
Meziro¢ni nartst prodeje téchto vyrobkl o 50 % a pomérné velkd obchodni marze je
divodem, pro¢ se chci v podnikatelském zaméru vénovat pravé rozvoji tohoto druhu

prodeje.

Vzhledem k liberalizaci mezinarodniho obchodu v poslednich letech se spolenost
nemusi zabyvat rozvojem obchodu pouze vramci Ceské republiky a mize se
poohlédnout po novych partnerech i v zahranici. Vstupem do Evropské unie bylo
odstranéno clo, které bylo dfive na dovoz zbozi do jinych stati uvaleno. Navic se
zjednodusil proces priznavani k DPH na vyvazené a dovazené zbozi, které je nyni dle
Zakona o dani z pfidané hodnoty - §64/odst. 1 osvobozeno od dané s nirokem na

odpocet dan¢.

Pravé z téchto diivodl je navrhem feSeni rozSifeni prodeje produkti VIBE a FLI i do

okolnich statd. Dulezitym faktorem v rozhodovéani tedy nehraly jakékoliv omezeni

z diivodu hranic, ale naopak vzdalenost potencidlnich odbératelt.
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Obrazek ¢. SMapa stiedni Evropy

Lukrativni lokalitou se tak stava Rakousko a Slovenska republika. Pii rozhodovani

o tom, kter¢ lokalité dat prednost je tfeba zaméftit se predevSim na potencial trhu.

Rakousko X Slovenska republika

1. Na spotiebitelském trhu obou zemi neexistuji Zadnd omezeni, avSak na
Slovensku jsou velmi podobné obchodni uzance jako v Ceské republice. Velkym
plusem je podobnost jazyka.

Vitéz: Slovensko

2. Rakousko je zemi se stabilni ekonomikou zatimco Slovensko momentalné
zaziva ekonomicky boom. Da se predpokladat, ze kupni sila a tedy i potencial
trhu na Slovensku v pfistich letech poroste.

—  » Vitéz: Slovensko
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3. Rakousko ma zhruba 8,3 milioni obyvatel, Slovensku 5,4 miliéni obyvatel.
V Rakousku se tak nachazi o 3 miliény vétsi kupni sila.
—»  Vitéz: Rakousko
4. V Rakousku ma téméf 20-letou historii fetézec Forstinger, ktery se zabyva
autoptislusenstvim, autohifi a tuningem vozidel. Tento fetézec se sice na
Slovenském trhu také nachdzi, avSak velmi kratkou dobu (od bfezna 2005).

Zavedeni novych produktii na slovensky trh tak bude snazsi.

> Vitéz: Slovensko

Faktort ovliviiujici rozhodovani je mnoho, avSak pro dohod¢ s managementem firmy
bylo zjisténo, Ze tyto 4 faktory jsou pro firmu nejpodstatnéjsi. Duel tak dopadl ve
prospéch Slovenské republiky 3 : 1.

4.2 Vstup na novy trh - Slovenska republika

Na zékladé¢ zhodnoceni analyz a variant navrha feSeni se jednoznacnym vitézem pro
vstup na novy trh stava Slovenska republika. Pfi vstupu na novy trh je dulezité vyuzit

poznatkii z PEST analyzy:

Analyza PEST

=
A 4

Ekonomické faktory
Trend HDP: Rist HDP v poslednich letech.
Vyvoj ekonomiky: Slovensko je v poslednich letech povazovano za

ekonomického tygra Evropy.

44



Vyvoj mény:

Nezameéstnanost:

vvvvv

Priliv zahrani¢nich investora.
Slovenska republika splnila maastrichtskd kritéria pro

planované zavedeni jednotné mény Euro k 1. 1. 2009.

Pokles nezaméstnanosti.

Tabulka ¢.: 7 Vyvoj ekonomickych ukazateli v letech 2001 — 1. ¢tvrtleti 2008

Rust HDP (v %) 3,2 4.1 4,2 54 6,0 8,3 10,2 7,5
Inflace (v %) 7,2 3,5 8,4 7,5 2,7 45 2,7 45
Nezaméstnanost (v %) 18,6 17,4 15,6 13,1 11,4 9,4 8,0 7,5
Kurz (100 SKK/CZK) 79,603 | 75,199 | 75,702 | 81,027 | 78,351 | 76,356 | 81,641 | 77,316

Pozn.: Jedna se o primérny kurz za 1. ¢tvrtleti prislusného roku.

Zdroj: Statisticky iirad SR a CNB

Politické/zakonné faktory

Slovensko ¢lenem:

Politicky systém:

Ptedseda vlady:

Reformy:

Rovna dan:

Evropské Unie od 1.kvétna 2004
NATO od kvétna 2004

EBRD, IBRD, MMF, OSN, OECD, WHO, WTO.

Standardni s rozdélenim moci mezi moc zakonodarnou,
vykonnou a soudni. Momentaln¢ vladne ve Slovenské
republice levice.

Robert Fico, ktery se zaslouzil o pfevaznou ¢ast reforem.

Danového systému, penzijniho systému, zdravotnictvi,
socialni politiky, Skolstvi.

Od 1.1. 2004 - 19 % rovna dan PO, FO a DPH. Usnadnén
proces registrace novych spolecnosti, moznost podani

pfiznani v elektronické podobé.
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Sociokulturni faktory
Pocet obyvatel:
Primérna mzda:

Zivotni aroven:

Technologické faktory
Vyvoj technologie:

(21) (22) (23)

5,4 milionu

20.146 Sk (za rok 2007)

Velké rozdily v zivotnich trovnich jednotlivych obyvatel.
Nejvyspélejsi jsou velkd meésta, v Bratislavé dosahuje

HDP az 120 % priméru EU.

ZlepSovani infrastruktury zemé — vystavba délnic.

Expanze a vyvoj internetu.

4.3 Analyza potencionalnich odbérateli

Management firmy by o vstupu na Slovensky trh uvazoval pouze prostfednictvim

montaznich a autohifi firem — tedy ma zajem pouze o ziskdvani velkoobchodnich

odbérateli, nikoliv pfimy prodej konecnému zdkaznikovi.

K analyze potenciondlnich odbérateli jsem provedla prizkum, kterého se zlcastnilo

50 spolecnosti piisobicich na Slovensku.

Byly 7zjistény nasledujici informace:
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a) rozdéleni potencionalnich odbératelii dle druhu obchodovani

Graf ¢.: 6 Odbératelé dle druhu obchodovani

Elektronicky
obchod; 7

stranky; 5

—

Kamenny
obchod; 38

Z provedeného prizkumu 50 spolecnosti se celkem 7 spole¢nosti vénuje vyhradné
elektronickému obchodu a 5 firem nema internetové stranky. PocCet potencialnich
odbératelt se tak sniZil na 43, nebot’ spolecnost IN CAR nema zajem spolupracovat

s odbérateli, kteti by prodej zajist'ovali pouze prostfednictvim internetovych stranek.

b) rozdéleni odbératelti dle predmétu Cinnosti

Graf ¢.: 7 Odbératelé dle druhu predmétu ¢innosti

Spotfebni

Autopfis|u- elektronika; 7 Autonhifi; 23

Senstvi; 8

Autotuning; 16

Pozn.: 4 spolecnosti se vénuji 2 ¢innostem.
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Z dalsiho prizkumu vyplyva, Ze na seznamu potencidlnich odbératelti na Slovensku
se nachazi 34 spolecnosti, které se zabyvaji prodejem autohifi nebo autotuningu.
Pravé tyto spoleCnosti jsou predmétem zdjmu pro spolecnost IN CAR, nebot je
jejich podnikatelskd cinnost podobnd a jedna se o podniky s maloobchodnim
prodejem. Seznam potencidlnich odbératel, které je mozno oslovit se tak zuzil na

pocet 34.

¢) rozdéleni potencionalnich odbératelt podle kraji:

Graf ¢.: 8 Rozdéleni odbérateli dle mista podnikani

Kosicky kraj; 6

Bratislavsky kraj; 14

PreSovsky kraj; 1

Banskobystricky

kraj; 5 \

Zilinsky kraj; 3
Trnavsky kraj; 2

Nitriansky kraj; 2

Trenciansky kraj; 5

Pozn.: 1 obchod neni v grafu zahrnut, nebot’ se jedna o internetovy obchod na Slovensku, ktery ma sidlo
v Cr.

Zdroj priizkumu: www.zoznam.sk, www.zlatestranky.sk, ¢asopis At magazin a Auto-hifi & navigacie.

Celkovy seznam potencidlnich odbérateli se nachazi v ptiloze €. 2.
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Z pozadavkii managementu spole¢nosti vyplynulo, Ze aby byl podnikatelsky zamér

efektivni, je zapotiebi ziskat zhruba nésledujici pocet odbératela v téchto krajich:

Tabulka ¢.: 8 Plan firmy na pocet odbérateli

Bratislavsky kraj
Trnavsky kraj
Trenéiansky kraj
Nitriansky kraj
Zilinsky kraj
Banskobystricky kraj
Presovsky kraj
Kosicky kraj

Celkem

b
o
(2]
(1]
-

OIN|IOIN |~ |OINO|W

—_

Ziskani takovéhoto poctu odbérateltl v jednotlivych krajich je z provedené¢ho prazkumu
mozny, avSak vzdy je tfeba pocitat se skutecnosti, Ze opravdovych zdjemcli miize byt
v jednotlivych krajich méné ¢i vice. Pro vycisleni nakladi vSak bude pocitano

s pozadavkem spolecnosti (tedy celkem 10 odbératelit).

4.4 Kalkulace podnikatelského zaiméru

K uspésné realizaci podnikatelské prilezitosti je tfeba sestavit podrobnou kalkulaci

nakladi a vynost a zjistit predbézny odhad doby navratnosti.

4.4.1 Vycisleni ndklada

Kalkulace nakladu je tvofena z tzv. ucetnich nékladi, tedy nebudou v ni zahrnuty tzv.
oportunitni ndklady (nebo-li naklady uslé ptilezitosti). Jejich vycisleni by bylo zna¢né

komplikované.

V navrhovaném zptisobu vstupu na novy trh budou nejvétsi investici novy zaméstnanec

a osobni automobil.

Po dohod¢ s management spolecnosti se tyto 2 nejvétsi ndklady v podnikatelském

zaméru projevi pouze ve vysi %2 . Dlvodem je skute¢nost, ze spoleCnost momentalné
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uvazuje také o rozSifeni plsobnosti na Ceském trhu a sice formou spoluprace
s odbératelem Halfords. O pfijmuti nového pracovnika a ndkupu osobniho automobilu
tedy uvazovala i kvuli odbérateli Halfords. Druhou polovinu ndkladt tak vyuZzije

k ¢innosti na izemi Ceské republiky.

Tento fakt navrh podnikatelského zaméru znacéné zefektivni, nebot’ spoluprice se
slovenskymi odbérateli nebude zpocatku natolik ndrocnd, aby k ni bylo zapottebi cela
pracovni doba jednoho zaméstnance a osobni automobil kdykoli k dispozici.
Zaméstnanec tak obchodovanim se slovenskymi odbérateli stravi zhruba 2,5 dne
v tydnu. Zbytek pracovni doby stravi na pracovnich cestach po Ceské republice a sice
konkrétné¢ bude jeho néaplni prace jiz zminénd koordinace a rozvoj spoluprace se

spoleénosti Halfords Czech v Ceské republice.

Jednotlivé naklady spojené se vstupem na novy trh:

® novy zaméstnanec

Pozadavky na pfijmuti nového zamé&stnance:

-stfedoskolské vzdélani

-fidi¢ské opravnéni skupiny B
-dobré znalost prace na PC
-vyborné komunikacni schopnosti
-zkuSenosti s prodejem

-samostatnost, spolehlivost a zodpovédnost
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Tabulka ¢.: 9 Primérné ro¢ni naklady na nového pracovnika

Zaméstnanec Castka
Hruba mzda 20 000 K¢&
Cista mzda 15 520 K&
Superhruba mzda 27 000 K¢
Zaklad pro vypocet zalohy na dan 27 000 K&
Dan pred slevami -4 050 K¢
Slevy na dani 2 070 K¢
Dan -1 980 Ké
Dariové zvyhodnéni na déti 0 K¢
Socialni a zdravotni pojisténi (zaméstnanec) -2 500 K&
Socialni a zdravotni pojisténi (zaméstnavatel) -7 000 K&
Priamérné rocni naklady na 1 zaméstnance 324 000 K¢
2 nakladi na nového zaméstnance 162.000 K¢

e osobni automobil

Skoda Roomster

Novy osobni automobil by mél byt predev§im prostorny, aby v ném bylo mozné vozit
zbozi k zakaznikovi. Vykon motoru postaci zakladni, spiSe jsem v tomto sméru brala
ohled na spotfebu. Diivodem zvoleni znacky Skoda jsou pfedeviim levné nahradni dily
a libivy design. Vybér Roomsteru je z dlivodu pfiznivé ceny a velkého zavazadlového

prostoru.

Zakladni vybava kategorie STYLE

Cena 339.900 K¢
Technické udaje: 1,2 HTP, spotieba 6,7 1/ 100 km, palivo
benzin
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Obriazek & 6Automobil Skoda Roomster

U osobniho automobilu navrhuji zptisob financovani formou finan¢niho leasingu, nebot’

je pofizeni osobniho automobilu touto cestou pro spolecnost nejefektivné;si:

Finanéni leasing od SkoFINu

doba leasingu 72 mésict
cena 339.900 K¢
1. splatka 10 % 39.900 K¢
dalSich 72 mésic¢nich splatek 5950 K¢
rozpus$téni prvni splatky 555 K¢

Pojisténi vozidla

Povinné ruceni 4.500 K¢ / rok

Pohonné hmoty

Cena benzinu Natural 95 dle primérnych cen pohonnych hmot od 1.1.2008

1 litr 30,90 K¢

1 km pfi spotieb¢ 6,7 1 2,07 K¢
Pocet km

2x tydné (Brno — Bratislava - Trencin) 8x 360 km
2x mé&sicné (tedy 0,5x tydné) 0,5x 1048 km

(Brno-Zilina-Béanské Bystrica-Ko$ice-Brno)

Celkem za tyden 1244 km (59 712 km ro¢ng)
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Priamérné roéni naklady na automobil

Splatka 71.400 K¢
1.rok rozpusténi akontace 6.660 K¢
Pojisténi 4.500 K¢
Udrzba automobilu 6.000 K¢&
Silni¢ni dan 1.800 K¢
Délniéni znamka pro CR 1.000 K¢
Celkem 91.360 K¢

Jak jiz bylo zminéno dfive, tyto celkové naklady se v podnikatelském zaméru

promitnou pouze ve vvysi jedné poloviny tedy:

% nakladi na os. automobil pro SR 45.680 K¢
Palivo 59712 km x 2,07 = 123.603 K¢
Dalni¢ni znAmka pro SR (1.300 Sk / rok)’ 1.020 K¢&
Celkem 170.303 K¢

o Ostatni naklady

Do ostatnich nakladi bude zahrnut pouze mobilni telefon. Veskerou administrativu
bude pracovnik zpocatku feSit az po pracovni cest¢ — tedy piimo v kancelafi v Brné.
Jelikoz spole¢nost ma ve velkoobchodnim oddéleni 2 pocitace (na 1 stavajiciho

pracovnika) a volny pracovni stil, tyto naklady nejsou v celkovém souctu zohlednény.

Spolecnost IN CAR je u mobilniho operatora T-mobile a sice vyuziva tarifu T 300, kde
meési¢ni pausal stoji 990 K¢ (cena je bez DPH). Jelikoz je IN CAR dlouholetym
zakaznikem, kazdy rok ji T-mobile nabizi k odbéru 2 mobilni telefony za 1 K¢. Mési¢ni

naklad na telefon je tak ve vysi cca. 1000 K¢.

2 Kurzovni listek CNB k 2.1.2008 valuty stied:
100 CZK = 78,44 SKK

http://www.cnb.cz/cs/financni_trhy/devizovy trh/kurzy devizoveho trhu/denni kurz.jsp
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Telefon 4 ro¢niho zuctovani 6.000 K¢

® (Cestovni nahrady

Stravné (650 SKK) x 2 dny 1040 K¢
Nocleh cca. x 2 dny 1000 K¢
Stravné v pfip. navstévy zap. SR (1/2 650 SKK x 8 dni) 2080 K&

Celkem mési¢ni cestovni nahrady 4.120 K¢

Zdroj: Vyhlaska ¢.338/2007 Sb. O stanoveni vyse zakladnich sazeb zahranicniho stravného pro rok 2008

V ptipadé navstévy vychodniho Slovenska je uvazovano stravné a nocleh na 1 den ve
vysi 1.020,- K¢. Zaméstnanec bude tuto pracovni cestu absolvovat v priméru
2x mésicné (tedy 0,5x tydn€). 8x mésicné (2x tydné) bude absolvovat pracovni cestu do

Trencianského a Bratislavského kraje bez noclehu, kterd bude v délce 8 hodin.

CELKOVE ROCNI NAKLADY NA PODNIKATELSKY ZAMER:

e osobni automobil 170.303 K¢
e zaméstnanec 120.000 K¢
o telefon 6.000 K¢

o cestovni nahrady 12x 4120 Ké = 49.440 K¢
CELKEM 345.743 K¢

Do celkovych ro¢nich néklad neni zahrnut naklad na prizkum trhu, protoze by tyto
informace mély vyplynout z bakalafské prace. Naklady na ziskani odbératele jiz budou
v kompetenci nového pracovnika, tedy tyto naklady jsou zohlednény v jeho mzdé.
Odhadem se ro¢ni celkové naklady budou pohybovat kolem 345.000 K¢. Lze ocekavat,
ze ve skutecnosti se objevi jest¢ dalsi naklady, které v podnikatelském zadméru
zapocitany nejsou (piedevs§im pak naklady na administrativu). Z tohoto divodu
pocCitdme ve finan¢nim planu s urcitou rezervou, tedy celkové rocni odhadované

naklady, z kterych se bude dale vychazet, budou ve vysi 350.000,- K¢.
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4.4.2 Rozbor prodejni ceny

K pokryti ro¢nich nakladii na vynalozenou investici je tieba napldnovat rocni zisk
plynouci zprodeje a tedy detailn€ji rozebrat slozeni velkoobchodnich cen. Jelikoz
sortiment vyrobkl je Siroky, rozdil mezi nakupnimi a prodejnimi cenami se liSi.

Z tohoto diivodu jsem jednotlivé ceny zprimérovala a dosla k néasledujicim z&dvérim:

Rozbor velkoobchodni ceny

Tabulka ¢.: 10 Jednotlivé sloZky velkoobchodni ceny

Jednotlivé Easti utvarejici prodejni cenu % podil

Nakupni cena produktt 59,0

Celkem 100

Zdroj: Viastni zpracovani internich analyz spolecnosti IN CAR

Graf ¢.: 9 Znazornéni jednotlivych sloZek velkoobchodni ceny

100,0
90,0 -
80,0
70,0 @ Zisk spole€nosti
600 - m Doprava na Slovensko
50,0 -
40,0 m Doprava z Anglie
30,0 1 0O Nakupni cena
20,0 produktt
10,0
0,0
% podil

Zdroj: Grafické znazornéni tabulky ¢. 10.
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Pozadovany zisk spolecnosti z velkoobchodniho prodeje zbozi VIBE a FLI na
Slovensku ¢ini 33 %. Objem zbozi prodané¢ho na Slovensku musi byt v takové vysi,
aby jeho ¢ast (33 %) pokrylo celkové ro¢ni naklady. V okamziku, kdy dochdzi k pokryti
vsech celkovych nékladt nastava bod zvratu. Od tohoto bodu zvratu jiz budou zvysujici
se trzby piinaSet spolecnosti IN CAR zisk. Detailni plan trzeb bude rozebran

v nésledujici kapitole.

Velkoobchodni cena za kterou slovensti odbératelé zbozi nakoupi je vSak pouze Casti
kone¢né prodejni ceny, nebot’ i oni musi z tohoto prodeje dosahovat zisku. Obchodni
marze na trhu se spotiebni elektronikou se pro potencionalni odbératele pohybuje kolem
30-40 % zkone¢né prodejni ceny. Tedy vtomto piikladé nakoupi-li odbératel od
spolecnosti za 60 K¢, kone¢na doporucend prodejni cena bude 100 K¢ (tedy 40 K¢

spole¢nosti zbude na uhradu ostatnich nékladii a vytvoteni zisku).

4.4.3 Plan trzeb

Z kapitoly 4. 3. Analyza potencionalnich odbératelti vyplynulo, Ze navrhovand investice

by pro spolec¢nost méla smysl v piipad¢ ziskani 10 velkoobchodnich odbérateli.

K naplanovani ro¢nich trzeb je zapotiebi zohlednit vyvoj trzeb vyrobkti VIBE a FLI na
Seském trhu. Jelikoz ma Slovensko poloviéni podet obyvatel nez Ceskéa republika, je
kupni sila obyvatelstva o polovinu mens$i. Z tohoto diivodu budou planované trzby

podéleny dvéma.

Tabulka ¢.: 11 Roéni trzby v CR (v tisicich K¢)
Tabulka ¢.: 12 Planované trzby na SR (v tisicich K¢)

voi trs o Planovany vyvoj
Rok Vv trzeb v CR
° YOI =SV s trzeb na SR
2005 1800 ) 2009 900
2006 2700 2010 1350
2007 3950 2011 1975
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4.4.4 Doba navratnosti

Néklady na investovani do tohoto podnikatelského zaméru jsou pravidelné a ro¢né se
opakujici, tedy nejednd se pouze o pocatecni investici, ale kazdy rok bude spole¢nost
muset do tohoto zdméru investovat penize. Z tohoto diitvodu se doba navratnosti dané

investice prodlouzi.

Tabulka ¢.: 13 Doba navratnosti podnikatelského zaméru v tis. K¢

2009 900 297 350 -53
2010 1350 445,5 350 42,5
2011 1975 651,75 350 344,25
Celkem 4225 1394,25 1050 -
Pramérna doba navratnosti je ve tvaru:
t= C() / (1) CF

tedy:
t=350/464,75

t= 0,75 rokt
Z vysledkil vyplyva, Ze navratnost investice bude svymi penéznimi toky uhrazena za tfi
ctvrté roku. Je vSak teba brat v ivahu, Ze se nejedna pouze o pocatecni investici, ale
o kazdoro¢né se opakujici ndklady.

Z vyse uvedené tabulky dale vyplyva, Ze vyvoj navrhované investice je ve tvaru:

1. rok 2. rok 3. rok 4. rok 5. rok
- 0/+ + + +
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1. rok

1. rok bude snejvétsi pravdépodobnosti pro spolecnost ztratovy. Veskeré naklady
vynalozené na podnikatelsky zamér totiz potiebuji ¢as na to, aby byly schopné tvorit
odbyt a tedy 1 zisk. Spole¢nost by tak méla byt ochotna investovat do podnikatelského
zaméru s védomim, ze v prvnim roce ji investice pfinese spiSe naklady nez vynosy.
Hospodateni spolecnosti vSak skoncilo v roce 2007 v zisku ve vysi 328.000,-K¢, tedy
firma se nenachazi v tizivé finan¢ni situaci. SpiSe naopak ma pfilezitost financovat

podnikatelsky zamér nejen z cizich zdroju, ale také ze zdrojt vlastnich.

2. rok

Ptedpokladané trzby vyprodukované z prodeje zbozi na Slovenském trhu ve druhém
roce by jiz mély byt schopny pokryt naklady spojené s touto investici. Z planovanych
trzeb dokonce zustal zisk ve vysi 42.500 K¢. Tedy investice v 2. roce bude spiSe
v malém plusu a vznikd tak urcitd rezerva pro necekané naklady. Proto je v obrazku

znazornén 2. rok ve tvaru (0/+).

3. —dalsi roky
Ve 3. roce a dalSich letech by jiz obchodovani se slovenskymi odbérateli dle

naplanovanych trzeb mélo pfinaset zisk.

Pribézné sledovani vyvoje podnikatelského zdméru je velmi dilezité a jakédkoliv zména
v charakteru investice by méla vést k dalSimu pfezkouméni podnikatelského zdméru

a jeho pfipadnému piepracovani.

Vyse uvedend varianta je variantou realnou, tedy pokusila jsem se co nejveérnéji zobrazit
mozny vyvoj podnikatelského zdméru. Pro Uplny navrh podnikatelského zaméru je vSak
zapotiebi pocitat i1 s variantou pesimistickou a optimistickou. V dalSich dvou variantdch
tak navrhnu jednotlivé kroky vedouci k feSeni takovychto situaci. Timto bych chtéla
necekané ale mozné zmény konkrétné pojmenovat a navrhnout spole¢nosti co ma

v danych situacich d¢lat.
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4.4.5 Pesimisticka a optimistickd varianta podnikatelského zdméru

Kuplnému sestaveni podnikatelského zaméru rozvoje firmy je tfeba pocitat také

s ur¢itymi okolnostmi, které mohou ovlivnit cely prabéh investice.

PESIMISTICKA VARIANTA

Pesimistickd varianta vychazi z ptedpokladti, ze se nepodafi naplnit nékteré c¢asti

podnikatelského zdméru. V tomto ptipadé se mize jednat bud’ o:

a) zvySeni celkovych ro¢nich naklada,

b) nesplnéni planovaného objemu trzeb (za urcité obdobi).

Pficiny vzniku a):

Zvvseni celkovych ro¢nich nakladu

Rust mezd zaméstnance (véetné cestovnich nahrad).

Riist ndkladt na provoz automobilu (pohonné hmoty; pojisténi,...).

Vznik mimotadnych nakladii (napf. nutnd oprava automobilu; dlouhodobé
onemocnéni zaméestnance, odcizeni automobilu, havarie...),

Nezodpovédny nebo nedostacujici piistup zaméstnance.

ReSeni a):

Jelikoz se jedna o vngjsi faktory, jejich ovlivnéni je z pozice spolecnosti prakticky
nemozné.

Urcitym vychodiskem miize byt omezeni pracovnich cest na Slovensko s tim, ze
dodéavani zbozi pfevezme z velké Casti spedicni spolecnost a zaméstnanec tak bude
travit vét§inu své pracovni doby na tzemi Ceské republiky, kde bude rozvijet
spolupraci se spolecnosti Halfords (vyuziti jiz vzniklych ndkladi na jinou
podnikatelskou aktivitu).

V ptipad€ nedostacujiciho pfistupu zaméstnance je zapotiebi vyhledat zaméstnance

nového a stavajiciho zaméstnance propustit.
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P¥iciny vzniku b)

Nesplnéni planovaného objemu trzeb

Mensi zajem o produkty VIBE a FLI ze strany odbératelli (napt. nespokojenost s vysi
obchodni marze; vyrobky odbératele nezaujmou natolik, aby byly ochotni se témto
znackam vénovat — budovat povédomi o znacce na Slovenském trhu).

Produkty nezaujmou kone¢ného spotiebitele — zdkaznika - z divodu designu, ceny

nebo kvality.

Reseni b)

Hledani konkrétnich pfi¢in nespokojenosti jednotlivych odbérateli — nutna
komunikace a pfizptisobovani se pozadavkiim ze strany odbératele. Urcitym
vychodiskem mulze byt také proSkoleni na tyto vyrobky (odbérateliv nezdjem
o produkt je zdivodu nedostatku informaci) nebo podpora prodeje (motivace
k vy$§imu odbéru zbozi z divodu ziskani lepSich nakupnich podminek a vétsi
podpory ze strany spolecnosti IN CAR).

Pokud se ptesto nepodaii zvySit u odbératele zdjem o tyto produkty, je zapotiebi
provést novou analyzu potencidlnich odbératelti a oslovit dalsi spolecnosti. Diivodem
neuspéchu vsak muize byt také vybér Spatného regionu na Slovensku, tedy je nutna
podrobna analyza jednotlivych krajii a hledani nejvétsiho potencialu trhu.

V ptipadé nezdjmu o produkt ze strany zakaznikd je zapotiebi zapracovat na
povédomi znacky také u kone¢nych spotiebitelti. Tento faktor vSak spolec¢nost IN
CAR prili§ ovlivnit nemize. Jediny zplsob je poskytnuti urit¢ podpory a sice
konkrétné mize odbérateli piedat urité zkusenosti se zavddénim VIBE a FLI na
Cesky trh. Dale muze propijcit sva predvadéci vozidla (tzv. tuning cars) i pro

Slovensko (ucast na tuningovych akcich v obou statech je ptinosné pro ob¢ strany).

V ptipadé, Ze by se podnikatelsky zamér vyvijel spiSe dle pesimistické varianty, je

zapotfebi mu vénovat zvySenou pozornost. Déle také navrhuji aplikovat doporucené

navrhy a sledovat dalsi vyvoj. Pokud by vsak byl podnikatelsky zdmér i nadale ztratovy

a neuspeésny, doporucuji spolecnosti IN CAR slovensky trh opustit a hledat novy trh.
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OPTIMISTICKA VARIANTA

Optimisticky vyvoj podnikatelského zaméru je pfanim snad kazdého podnikatele.
Necekané pfiznivy vyvoj dané investice je vSak zapotfebi také sledovat, abychom
zbyte¢n¢ a nevédomky nepromeskali dalsi moznosti k expanzi.

Kladny vyvoj mize plynout opét z pficin:

a) pokles celkovych ro¢nich nakladd,

b) splnéni planovaného objemu trzeb nad rdmec ocekavani (za urcité obdobi).

Priciny vzniku a)

Pokles celkovvch roénich nakladu

e Piic¢inu vzniku poklesu nakladi mohou plynout zUspory zrozsahu pouziti
vy&islenych nakladil. Tento jev svédéi o hospodarnosti spoleénosti. Reseni poklesu
nakladi je vtomto sméru zbyte¢né, nebot plyne zefektivnich rozhodnuti

spolecnosti.

Priciny vzniku b)

Splnéni planovaného objemu trzeb na ramec oéekavani

e Produkty VIBE a FLI spliiuji ocekavani jak odbérateld, tak i kone¢nych zakazniku.
Jejich spokojenost vede k ristu objednavek zbozi a k prohlubovani spoluprace. Tento
jev na dokonale konkuren¢nim trhu mtize také znamenat, ze se témito vyrobky dafi
zaplnovat ur¢ité vzniklé mezery na trhu (napf. parametry vyrobku jsou natolik
ojedin€lé, Ze na trhu nemaji konkurenci — potom se tedy nejednd o dokonale
konkuren¢ni trh, jak se na prvni pohled zdalo).

e ZvySeni poptavky od urcitych odbératelti nebo rist trzeb pouze v urcitych regionech.

Reseni b)

e Opét je nutnd analyza jednotlivych odbératelli a pojmenovani konkrétnich piicin
uspéchu. Pokud tkvi pficina uspéchu ve specifickych parametrech urc¢it¢ho vyrobku,
je zapotiebi analyzovat strukturu odbytu a zjistit o které vyrobky je nejvétsi zajem.
Jelikoz je sortiment produktd VIBE a FLI velmi Siroky, mizeme takto ziskat

ptesnéjsi predstavu o tom, co konkrétné si slovensky trh zada.
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e Dile je zapottebi také analyzovat strukturu odbytu dle regionti. V piipadé uspéchu
pouze v nékterych regionech navrhuji zaméfit se na regiony podobné, nebot’ pokud
na slovenském trhu existuje potencidl napt. kolem Bratislavy, tento stejny potencial

by se mohl nachazet i v dalSich velkych méstech, napt. KoSice.

Nékteré uvedené prvky v pesimistické 1 optimistické varianté 1ze samoziejmé aplikovat
1 na variantu redlnou. Je pln¢ v kompetenci spolecnosti do jaké miry se rozhodne

skuteény vyvoj podnikatelského zdméru déle analyzovat a na ménici se podminky

reagovat.

4.5 Navrh financovani podnikatelského zaméru

Kromé financovani osobniho automobilu financnim leasingem, navrhuji spole¢nosti

nasledujici 2 moznosti financovani ostatnich nakladd na podnikatelsky zamér:

1. Financovani z novych zdroj

Pokud by se spolec¢nost rozhodla financovat projekt z novych zdroj, navrhuji toto
financovani ziskat dle mého nazoru nejjednodussi a nejefektivnéjsi cestou a sice Cerpat
penize z bankovniho uvéru (cizi zdroj). Jelikoz investice neni pro podnik tolik financné
narocnd, neni nutné analyzovat nabidku Uvéru od jednotlivych bankovnich instituci

a jednoduse ziskat tvér od banky, s niz ma IN CAR dlouholeté zkuSenosti.

Finan¢ni analyza vSak poukézala na skutecnost, ze firma své podnikatelské aktivity
financuje pfevazné z bankovniho uvéru a cizi zdroje tvoifi dokonce az 80 % pasiv. Je
tedy moZné, Ze banka nabidne podniku IN CAR uvér s pfili§ vysokym trokem. Pokud
tedy existuje moznost financovat investici ze zdroji vlastnich, bude v dané situaci pro
podnik vyhodnégjsi. Prili§ vysoké cizi zdroje totiz jiz neplni funkci financni paky
a naopak firmu zatézuji vysokym urokem. Z analyzy likvidity navic vyplynulo, Ze ma
spole¢nost zbytecné mnoho volnych finan¢nich prostfedkd. Tyto volné prostfedky by se

tak mohli vyuzit pravé k tomuto druhu investice.
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2. Financovani ze stavajicich zdroja

Firma je schopna financovat investici ze stavajicich zdroji, pokud ma ptiznivé provozni

CASH FLOW, je likvidni a hospodati se ziskem.

Tabulka ¢.: 14 Vyvoj provozniho Cash Flow (v K¢)

Rok 2005 2006 2007

Cash Flow z provozni Cinnosti 1150000 1278187 1246500

Cash Flow z provozni ¢innosti ma vzrastajici tendenci a dokonce v r. 2007 méla firma
ptebytek financnich prostiedkl ve vysi 1.246.500 K¢ ro¢né. Vyvstava tedy otazka, zda
neni firma zbankovniho uvéru zbyteéné¢ piefinancovana. Tyto volné financni
prosttedky by se daly pouzit pravé k financovani podnikatelského zaméru. Jinak
vysledek hospodaieni vr. 2007 skoncil se ziskem 328.000 K¢. Likvidita je nad
doporu¢enymi hodnotami (viz. kapitola 3.2.2 Analyzy likvidity).

Na zakladé¢ posouzeni vyse zminénych aspektd doporucuji spolenosti IN CAR
financovat podnikatelsky zadmér spiSe z vlastnich zdroji. Pokud ro¢ni naklady budou ve
vysi 350.000 K¢, mésicné jsou tyto naklady zhruba ve vysi 30.000 K¢. Vzhledem ke
Cash Flow, zisku 1 likvidit€¢ za posledni 3 roky nebude pro firmu narast naklad

0 30.000 K¢ natolik vyznamny, aby ho nebyla schopna ufinancovat z vlastnich zdroj.

4.6 Prinos navrhu podnikatelského zaméru

Pfinosem navrhovaného podnikatelského zaméru pro spolecnost je pfedevsim moznost
rozsifeni své pusobnosti na novych trzich. Spole¢nost IN CAR ma na ¢eském trhu
dlouholeté zkuSenosti a fakt, Ze dokdzala ptezit v riznych fazich ekonomického vyvoje
Ceské republiky (1992 - soucasnost) svédei o stabilité podniku. Zaroven viak
z hodnoceni vyvoje obratu spolecnosti vyplyva, ze trzby na Ceském trhu v poslednich
letech spiSe stagnuji. Cilem navrhovaného podnikatelského zaméru je tak zvySeni

trzniho podilu v ramci Evropské unie.
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Obchodovani se Slovenskem navic mize spolecnosti pfinést zkuSenosti s novym trhem,
které mohou pomoci zefektivnit ¢innost i na ¢eském trhu. Expanzi na Slovensko se

zviditelni a rozsifi si svou klientelu.
Dale podnikatelsky zamér znamend pro spolecnost IN CAR zkvalitnéni spoluprace se

spolecnosti MIDBASS. Pfinosem bude tedy i nabidka lepSich dodacich podminek ze

strany dodavatele, zvySeni rabatu pfi vétSim odbéru a dalsi bonusy.
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Zavér

Cilem této bakalaiské prace bylo nejen zhodnoceni podniku a navrhnuti zpiisobu jeho
rozvoje, ale také praktické vyuziti podnikatelského zaméru. Analyzou spolecnosti jsem
nechtéla poukazat pouze na jeji nedostatky, ale naopak zameéfit se na jeji silné stranky.
Pravé ztéchto silnych stranek totiz obvykle plynou nejvétsi prilezitosti k rozvoji

podniku.

Podrobnéjsi hodnoceni jednotlivych faktor utvarejicich podnik i jeho okoli poukazalo
na nékteré dulezité skutecnosti. V Porterové analyze konkuren¢niho prostfedi jsem
zhodnotila pozici spoleCnosti IN CAR na trhu se spotfebni elektronikou. Jejim
nejveétsim potenciondlnim konkurentem se v posledni dobé stava elektronicky obchod.
Ve stavajici konkurenci je nejvétsi hrozbou spole¢nost Radim Janecek, ktery vlastni
vyhradni zastoupeni Panasonic. Na strané dodavateltl se v poslednich letech stava velice
dalezitym partnerem spole¢nost MIDBASS. Naproti tomu se mezi odbérateli vyskytl
novy zakaznik Halfords, ktery pfedstavuje pro IN CAR v budoucnosti velky potencial

ke spolupraci.

Finan¢ni analyzou jsem zhodnotila nejdalezitéjsi ukazatele ovliviiujici finanéni stranku
spolecnosti. V ekonomické analyze jsem zachytila vyvoj celkovych trzeb, vyvoj trzeb

VIBE a FLI a vysi obchodni marze u jednotlivych znacek.

Vysledky téchto analyz poukdzaly na jednu z ptilezitosti spolecnosti IN CAR a sice na
atraktivnost produktii VIBE a FLI. Aby vSak tyto vyrobky byly dobie prodejné, je nutné
aby zaujaly 1 odbératele a koncové zdkazniky. Na zdklad¢ tohoto jsem provedla analyzu
nejprodavangjSich produktii VIBE a FLI. Celkové vysledky jsem shrnula ve SWOT
analyze, kde se jednoznacnym vitézem pro navrh podnikatelského zaméru stal rozvoj

prodeje téchto produktu.
Pro rtst distribuce jsem se rozhodla zkoumat nové trhy — zahranici (konkrétné stiedni

Evropu). Liberalizaci mezinarodniho obchodu v poslednich letech je dosazitelnost

zahrani¢nich trhii snadnéj$i. Hlavnim kritériem objevovani novych odbératela se tak
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stala vzdalenost od sidla spolecnosti (Brno). Zhodnocenim nejblizSich 2 statd —
Rakouska a Slovenska, se vitézem stalo Slovensko. Pomoci PEST analyzy jsem
zhodnotila soucasny stav slovenského trhu a dale pak provedla prizkum
potencionalnich odbératelii na Slovensku. Z 50 spole¢nosti jsem vybrala 34 podnikd,

které jsou pro spole¢nost IN CAR z hlediska spoluprace nejzajimave;jsi.

Od tohoto okamziku se bakaladfské prace vyvijela ve spolupraci s vedenim spole¢nosti.
Mym cilem totiz bylo navrhnout podnikatelsky zamér, ktery bude pro podnik
pouzitelny. Kalkulace néakladii se tak c¢astecné odvijela i od pozadavkl vedeni.
Rozborem prodejni ceny a trzeb v Ceské republice za posledni 3 roky, jsem se pokusila
aplikovat podobny vyvoj i na Slovensko. Timto je v praci spocitdna doba navratnosti
a sestaven charakter redlné¢ investice. Jelikoz je podnikatelsky zamér neustile se
vyvijejicim dokumentem, bylo zapotiebi dale pocitat s pesimistickou i optimistickou

variantu vyvoje.

Zaveérem prace navrhuji spolecnosti 2 moznosti financovani podnikatelského zameéru.
Jelikoz podnik disponuje dostatkem financnich prostfedkid a néklady na podnikatelsky
zamér nejsou velkou finanéni zatézi, doporucila jsem financovani ze stavajicich zdroji

spole¢nosti.

Hlavni piinosy v realizaci podnikatelského zaméru vidim kromé rustu trzeb také
v roz§ifeni pusobnosti spolecnosti IN CAR. Spoluprace se zahrani¢nimi odbérateli navic
pfinese nové zkuSenosti, které mohou byt aplikovany jednak na ¢esky trh a jednak i1 na

trhy nové.

vvvvvv

navrhovany podnikatelsky zdmér a navrhla tak redlnou mozZnost jak rozvijet
podnikatelskou ¢innost spolecnosti IN CAR. Doufam, ze se mij navrh stane pro
spole¢nost IN CAR vyzvou, které¢ se v blizké budoucnosti chopi a vyuzije ji ve svij

prospéch.
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Priloha 1: Porovnani nejprodavanéjsich produkti na trhu

Zakladni koaxialni reproduktory 16,5 cm

/\\ ALPINE SXE-1725S | SONY XS-F1725 JBL P652
@ AE X PIONEER TS-
G1749 HERTZ DCX 165
+ nizsi cena o cca 200-500 K¢, 3-pasmovy systém oproti ostatnim
2-pasmovym, robustné&jsi konstrukce
- malé povédomi zakazniku o této znacce
ALPINE SXE-1725S | SONY XS-F1725 JBL P652
VIBE Slick 60 | X 5ior=en =
G1749 HERTZ DCX 165

srovnatelna cena , lepsi design produktu, 1,5-2x vyssi pfikon

Zakladni komp

FLI 6 COMP

malé povédomi zakazniku o této znacce

onentni reproduktory 16,5 cm

SONY XS- | JBL GT5-
ALPINE SXE-1750S | HT170CN 650C
PIONEER TS-
G171C HERTZ DSK 165

vykmit membrany

niz§i cena o cca 100-1000,- CZK, 1,5x vySSi prikon, robustnéjsi konstrukce, vétsi

malé povédomi zakazniku o této znacce

VIBE SE-K 60

SONY XS- | JBL GTb5-
ALPINE SXE-1750S | HT170CN 650C
PIONEER TS-
G171C HERTZ DSK165

srovnatelna cena , lepsi design produktu, az 3x vyssi pfikon

FLI 12 ACTIVE

malé povédomi zakazniku o této znacce

ALPINE SWD-3000

SONY

JBL

PIONEER

HERTZ




poloviéni cena proti

subwooferu Alpine, podobné parametry,

srovnatelny produkt nenabizi

ostatni znacky

malé povédomi zakazniku o této znacéce

VIBE CBR 12

active

X

ALPINE SWD-3000

SONY

JBL

PIONEER

HERTZ

stejna cena proti subwooferu Alpine, 3x vysi pfikon, lepSi design, ost. znacky produkt

nenabizi

malé povédomi zakazniku o této znacce
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Priloha 3: Ukazka navrhu elektronické nabidky pro slovenské odbératele

Nazev

Popis

MOC .

DPHv CR

Navrh MOC
s DPH « 5R

Slick 40

2-pasmovy 10 cm koaxialni
reproduktor, nom.vykon 50 W,

max.vykon 150 W citlivost 88 dB,

rozsah 66-25.000 Hz.

1190 czk

1490 skk

Slick 50

2-pasmovy 13 cm koaxialni
reproduktor, nom.vykon 70 W,

max.vykon 200 W, citlivost 90 dB,

rozsah 66-25.000 Hz.

1390 czk

Slick 60

2-pasmovy 16,5 cm koaxialni
reproduktor, nom.vykon 80 W,
max.vykon 240 W citlivost 91 dB,
rozsah 54-25.000 Hz.

Slick 69.2

2-pasmovy 16 x 24 cm koaxialni
reproduktor, nom.vykon 135 W,
max.vykon 400 W, citlivost 93 dB,
rozsah 50-25.000 Hz.

2090 czk

1-pasmovy 2,5 cm vyskovy
reproduktor, nom.vykon 60 W,

max.vykon 180 W\, citlivost 95 dB,

rozsah 1.500-20.000 Hz.

790 czk

990 sk

2-pasmovy 13 cm komponentni
reproduktor, nom.vykon 90 W,

max.vykon 270 W, citlivost 88 dB,

rozsah 60-25.000 Hz.

2390 cr7k

www.incarcz www.autoradia.cz wwwiliaudio.cz www.yibsaudio.cz www.lliaudio.sk www.vibeaudio.sk



Nazev

Popis

MOC .

DPH v CR

Nawrh MOC
s DFH v SR

Integratord

3-pasmovy 10 cm koaxialni
reproduktor, nom.vykon 50 W,

max.vykon 150 W citlivost 90 dB,

rozsah 100-20.000 Hz.

690 czk

890 skk

Integrators

3-pasmovy 13 cm koaxialni
reproduktor, nom.vykon 60 W,

max.vykon 180 W citlivost 91 dB,

rozsah 80-20.000 Hz.

890 czk

Integrator6

3-pasmovy 16,5 cm koaxialni
reproduktor, nom.vykon 70 W,

max.vykon 200 W citlivost 91 dB,

rozsah 65-20.000 Hz.

990 czk

Integrator69

3-pasmovy 6"x9"koaxialni
reproduktor, nom.vykon 125 W,

max.vykon 375 W citlivost 90 dE,

rozsah 45-20.000 Hz.

1490 cz7k

Integrator69
PINK

3-pasmovy 6"x9"koaxialni
reprocluktor, nom.vykon 125 W,

max.vykon 375 W citlivost 90 dB,

rozsah 45-20.000 Hz.

1-pasmovy 2,5 cm vySkovy
reprocluktor, nom.vykon 55 W,

max.vykon 165 W citlivost 90 dB,

rozsah 1500-25.000 Hz.

590 czk

www.incarcz www.autoradia.cz www.fliaudio.cz www.yibsaudio.cz  www.iliaudio.sk www.vibeaudio sk
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