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ABSTRAKT

Cilem této diplomové prace je vytvoreni projektu podnikatelského planu pro zalozeni a
rozvoj spolecnosti XY s.r.o.. Teoreticka ¢ast diplomové prace charakterizuje podnikani a
podnikatelsky plan, ktery je zakladem pro uspé$né podnikani. Prakticka ¢ast predstavuje
budouci spole¢nost XY s.r.0. a jeji zamér v podobé podnikatelského planu. Podnikatelsky
plan mimo jiné klade diraz hlavné na charakteristiku podnikové prostiedi, marketingovy
plan, zakladni strategii spolecnosti a finan¢ni plan. V zavéru prace je na zakladé

podnikatelského planu uvedeno doporuceni pro podnikatele.

Klicova slova: podnikani, formy podnikani, podnikatelsky plan, podnikové prostiedi,

marketingovy plan, strategie, financni plan.

ABSTRACT

The aim of this thesis project is to create a business plan for the establishment and the
development of XY s.r.o.. The theoretical part of the thesis describes a business and
business plan, which is the basis for a successful business. The practical part describe a
future Company XY s.r.o. and its intention in the form of a business plan. Business plan,
among other things, the main emphasis on the characteristics of business environment,
marketing plan, basic corporate strategy and financial plan. The conclusion is based on the

business plan include recommendations for entrepreneurs.

Keywords: business, business forms, business plan, business environment, marketing plan,

strategy, financial plan.
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UvVOD

Projekt podnikatelského planu pro zalozeni a rozvoj spolecnosti XY, s.r.o. vznikl z divodu
mysSlenky podnikatele podnikajiciho na zakladé Zivnostenského listu, ktery chce vyclenit
vedlejsi podnikatelskou ¢innost do samostatné spolecnosti a to z divodi eliminace rizik,
zvysSeni divery zakaznikl, naptiklad v pravnickou osobu a také piehlednosti hospodareni.
Jedna se o dodavky a montaze oken. Doposud tyto ¢innosti podnikatel realizoval nahodné
z dlvodu pfilezitostnych pozadavkil zakaznik®, ale nevénoval jim mnoho casu a
pozornosti. Tyto ¢innosti jsou pro podnikatele, pohybujicim se ve stavebnictvi, jednoduché
a srozumitelné, proto by se jim mohl nadéle intenzivné&ji v€novat, ale za ptedpokladu, Ze se
1 nadale bude jednat o vedlejsi podnikatelskou ¢innost. Naskytla se tedy myslenka, ze by se
noveé vznikla spole¢nost mohla pokusit o vybudovani dobrého jména a mohla by z urcitych
podminek ziskat specifické zdkazniky a v ptipad¢ uspéchu by se spolecnost dale mohla
transformovat na stavebni spole¢nost. Naplni této prace bude pouze zaloZeni a rozvoj

spolecnosti. Dalsi faze se bude odvijet od skute¢ného vyvoje noveé zalozené spolecnosti.

Teoretické Cast je tvofena na zdkladé prizkumu literarnich zdroji a bude vytvofena formou
kritické resSerSe z problematiky tématu podnikani a podnikatelského planu. Budou zde
popsany zékladni diivody a rizika podnikani a budou v této Casti uvedeny mozné formy
podnikani. Tyto informace poslouzi pro dal§i rozhodovani o volbé formy podnikdni
v praktické Casti této prace. Druhd c¢ast teoretické ¢asti tohoto projektu bude vénovéan
podnikatelskému planu véetné pozadavka a cilit podnikatelského planu. Podnikatelsky plan
bude specifikovan po jednotlivych castech, které by tento podnikatelsky plan mél

obsahovat.

Cilem préce je vytvofit podnikatelsky plan, ktery komplexn€ zohledni jednotlivé oblasti
podnikatelského planu, které jsou obecné popsany v teoretické ¢asti této prace. Konkrétne
bude v praktické casti vice piiblizena zakladatelské mysSlenka podnikatele a na zakladé
toho bude vybrana pravni forma spolecnosti. V provéazanosti s marketingovym mixem bude
stanovena hloubka a Sife nabizeného sortimentu, ktery bude stru¢né ptredstaven. Dale bude
provedena analyza vné&jSiho prosttedi podniku, na jejiz zékladé, v provazanosti s
marketingovym pladnem, stanovim zékladni strategii podniku. Na téchto podkladech bude
vypracovan Casovy a financni plan, ktery ukaze, zda je projekt Zivotaschopny a ziskovy.
Ptipadné budou analyzovany rizikové faktory, které budou negativné ovliviiovat podnik, a

budou doporuceny jednoduché opatieni pro predchazeni téchto rizik. Zavérem této prace
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by mélo byt zhodnoceni podnikatelského planu, vcetné¢ veSkerych rizik a praktické

doporuceni a navrhy podnikateli.
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I. TEORETICKA CAST
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1 PODNIK

Podnik je samostatny subjekt, jehoz prostfednictvim je uskuteciovana podnikatelska
¢innost. Jednd se o pfeménu vstupl na vystupy, pficemz vystupy by mély mit pridanou
hodnotu, protoze podnikédni je soustavna ¢innost provozovana za ucelem dosaZeni zisku.
V ptipadé podniku se jedna o pravnickou osobu, jiz nalezi veskeré prava a povinnosti dle
platnych zakont. Podnik miizeme popsat jako soubor Cinnosti, zdrojii, majetku, které jsou
vyuzivany k podnikatelské cinnosti daného podniku. Podnik miiZze byt vlastnén jak
fyzickymi, tak pravnickymi osobami, které se bud’ samostatné podileji na fizeni podniku,

nebo jim mohou povéfit i1 jiné osoby.

Podniky jsou prosttedkem a zaroven vysledkem ¢innosti podnikatele, ktery ho vlastni, nebo
fidi. Dle Staiikkové je podnikatel osoba, kterd profituje na zéklad¢ iniciativy a riskovani.
Iniciativa je mySlena schopnosti uchopit se trzni ptileZitosti a risk je tvofen moznosti ztraty

vlozenych prostiedkt do podnikani, ktery musi podnikatel podstoupit. (2007, s. 1)

1.1 Malé podniky

Tato diplomova prace vznikla za uc¢elem sestaveni podnikatelského planu pro zaloZeni a
rozvoj spolecnosti XY, s.r.o. Vzhledem k tomu, ze je spolecnost zakladana prozatim jako
vedlej§i Cinnost podnikatele, ptredpokladd se, ze podnik bude malé velikosti. Dle
statistického pojeti je za maly podnik povazovan takovy podnik, ktery ma do 20
zaméstnancl. Pojeti, nebo zplisobii pro rozdéleni podnikti dle velikosti je vice a vychazi
bud’ z organizaci a doporuéeni z Ceské republiky, nebo doporudeni z Evropské unie.
Naptiklad v souladu se smérnicemi Evropské unie, drobny podnikatel zaméstnava méné
nez 10 zaméstnanct a jeho aktiva nebo obrat firmy neptfesahuje 2 miliony EUR. (Staiikova,

2007, s. 3)

V celkové struktuie podniki, tvofi malé a stfedi podniky vétSinu podilu. Vojik uvadi, ze
malé a stfedni podniky tvoii vice nez 99% firem celého demokratického svéta, které
vyrabéji produkty a poskytuji sluzby. (2010, s. 35) Z toho plyne, Ze malé a stfedni podniky
jsou pro ekonomiku velmi dulezité a nelze je pfehliZet ¢i znevyhodiiovat. Malé a stiedni
podniky zaroven nemaji tak velkou ekonomickou moc a dopad na politické prostiedi,
nemohou tedy nepfiznivé ovliviiovat své okoli, musi tedy jednat v souladu se zdkony a

zvySovat predevsim efektivitu svého podnikani, a proto ve vétSin€ pripada vytvari na rozdil



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 16

od nadnarodnich monopolt a jinych silnych firem zdravou konkurenci. Vzhledem k tomu,
ze malé podniky nejsou moc atraktivni pro investory ¢i velké zahrani¢ni spolecnosti, jsou
vlastnény pfedevs§im ceskymi majiteli. Tito majitelé maji urcity vztah ke své vlasti, proto
vetSina téchto podnikli podporuje rozvoj v dané obci, méesté, nebo kraji. ProtoZze tyto
spole¢nosti nemaji miliardové obraty a zisky, nesnazi se za kazdou cenu optimalizovat
odvod dani a malokdy se st¢huji do takzvanych danovych raji. Podniky tedy odvadi dan¢

v Ceskeé republice a pozitivné tim ovliviiuji mistni prostiedi.

Dalsim pfinosem malych podnikd je jejich flexibilita. Podniky jsou schopny se
pfizplsobovat riznym trznim zméndm a vykyviim, dokonce ménit povahu vyroby. Diky
piehlednosti struktury a pomérné jednoduchému ftizeni nakladi, jsou tyto podniky také
velmi efektivni. Nedochazi zde k velkému plytvani jak zdrojl, tak nadkladd na zbyte¢né
¢innosti. Diky témto vyhoddm vétSina malych podnikt vyrdbi rizné soucdstky, nebo
komponenty pro velké firmy, které nejsou schopny provadét efektivné vSechny Cinnosti,
¢imz maji malé podniky podil na sniZovani cen kone¢nych vyrobkli. Malé podniky jsou
také velmi flexibilni v oblasti sluzeb. Vzhledem k tomu, Ze velké podniky se v dnesni dobé
snazi minimalizovat naklady, napiiklad 1 formou outsourcingu, nachazi se zde velky

prostor pro uplatnéni pravé malych podnik.

Vsechny tyto vyhody malych podnikli zaroven ptedstavuji i jejich nevyhody. Tim, Ze
nejsou ekonomicky silné a nedisponuji velkym kapitalem, jsou Casto velmi limitovany a
nejsou schopny rast potiebnym tempem a nemohou realizovat tfeba 1 velmi vyhodné
zakazky a to prave z diivodi nedostateéného penézniho toku a omezenosti kapacit. S tim je
také pfimo timérna jejich moznost ,,ptreziti“ v ptipadé nedostatku zakéazek, kdy podniky
nejsou schopny platit sviij vlastni provoz z vlastnich zdrojii a jsou mnohdy 1 z diivodu
kratSiho vypadku nuceni ukoncit provoz. Naopak silné spole¢nosti jsou schopny Cerpat své
rezervy, nebo si diky své ekonomické sile vyjednat odklad plateb zdvazka atd. S tim také
souvisi, ze vétSina specialistli a silnych osobnosti pracuje u velkych spolecnosti, které si
mohou dovolit tyto lidi dobfe zaplatit, coz miize byt pro malé podniky mnohdy nemozné.
Nejveétsi hrozbu vsak mize témto podnikiim predstavovat silna konkurence. V dnesni dobé,
kdy je vznik karteld naprosto b&znou véci, jsou malé podniky ohroZovéany témito silnymi
podniky, které vytvari na malé podniky rizné natlaky vS§emoznymi formami od nekalych
obchodnich praktik a cenové valky az po zastraSovani. Vojik uvadi, Ze korupce je Castym

problémem vsech postkomunistickych zemich a v roce 2009 se Ceska republika umistila az
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na 52 misté svétového Zebiicku. Korupci se lze branit naptiklad anonymnim nahlaSenim

korupce na protikorupcni telefonickou linku ministerstva financi. (2010, s. 248-249)
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2 PODNIKANI

Pod pojmem podnikani rozumime vykonavani soustavné ¢innosti podnikatele ¢i podniku
za UCelem dosazeni zisku. Podnikéni je provozovano na vlastni odpovédnost subjektu,
ktery by si mél byt védom vSech rizik ¢i ptileZitosti podnikani.

Podle Vebera a Srpové (2005, s. 15) neni interpretace pojmu ,,podnikani* jednoznacna a
jednoduchd. MiZeme tento pojem rozliSit zekonomického, psychologického,

sociologického ¢i pravnického pojeti.

e FEkonomické pojeti podnikani chapeme jako zapojeni ekonomickych zdroji a aktivit
do podnikatelského procesu za i¢elem zvySeni plivodni hodnoty materiald, vyrobkt
¢1 sluzeb.

e Psychologické pojeti je brano spiSe z pohledu jednotlivce. Jednd se naptiklad o
potiebu jednotlivce dosahnout urcitého spole¢enského postaveni, nebo o uspokojeni
z dosédhnuti urcitych plant a cili. Ve vétSiné piipadl se jedna o potiebu
seberealizace a touhu se takzvané postavit na vlastni nohy. Jedna se tedy o ¢innost,

ktera je zpravidla motivovana potfebou néco ziskat, nebo né¢eho dosahnout.

e Sociologické pojeti se tyka vSech zainteresovanych stran v podnikéani. Jedna se tedy
jak o podnikatele respektive vlastniky podniku, tak i zaméstnance ¢i vetejného
okoli podniku. Cilem, nebo smyslem podnikani v sociologickém pojeti miize byt

napiiklad vytvateni blahobytu ¢i pracovnich mist pro vSechny zainteresované.

e Pravnické pojeti vysvétluje podnikani, jak uz bylo vyse uvedeno, jako soustavnou

¢innost provadénou samostatné na vlastni odpovédnost, za ti¢elem dosazeni zisku.

Podminkou podnikani je splnéni veSkerych pravnich a kvalifikacnich pfedpoklada fyzické
¢1 pravnické osoby. DalS§im pifedpokladem uspésného podnikani je podnikéni v ramci

podnikatelské etiky ¢i moralky jednotlivce.

2.1 Divody podnikani

Kazdy jednotlivec shledava jiné diivody k podnikéni, které mohou byt jak racionalni, tak 1
ve velkém mnozZstvi pfipadil iraciondlni. Pocate¢ni myslenka k podnikéni miize byt
v potiebé spoleCenského postaveni nebo potiebé dosazeni urcitych ekonomickych

ziskl atd. Vybrané typické diivody pro podnikani podle Vebera a Srpové (2005, s.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 19

48-49), jsou shrnuty v nize uvedenych bodech. Jedna se o divody podnikéni, které

jsou podle mne ve spolecnosti nejbéznéjsi.

e Sebezichovny piistup k podnikdni je podnikani, ke kterému se obvykle obiraji
nezaméstnani 1lidé, nebo lidé, ktefi nejsou spokojeni se svym soucasnym
zamé&stnanim. Zpravidla se z jejich pohledu jedna o posledni zachranu. V tomto

pfipadé podnikéni nedochazi k velkym uspéchiim.

e Romanticky pfistup k podnikéni je typicky pro takzvané nadSence pro urcitou véc
nebo Cinnost. Dale se miZe jednat o lidi bez ponéti o realité, ¢i mladé lidi, ktefi si

podnikani predstavuji velmi jednoduse.

e Podnikatel rozsévac je ¢lovek, ktery ma neustidle nové napady. Ma vizi uspéchu
jeho ndpadi, kterou je vétSinou tak zastinén az tak, Ze nefe$i redlnost uspéchu,
rozpocet €1 prizkum trhu. VétSina téchto napadd konci nelGspéchem. V tomto

ptipad¢ pfichazi podnikatel opét s novym napadem.

e Podnikdni zkusmo se vyskytuje vétSinou v piipadé zameéstnance, ktery nalezne
moznost k podnikdni, kterou jednoduse zkusi. MiiZze se jednat o pfileZitostné
podnikani pfi zaméstnani, nebo jinych ¢innostech. Cilem je navySeni vlastnich

pfijmu, nikoli vybudovani stabilni spolecnosti.

e Podnikéani vyslanct je podnikéni, kdy zacinajici podnikatelé ¢i b&éZni zaméstnanci
vykonavaji napfiklad obchodni ¢innost pro jiné firmy. Tito lidé postupné buduji
kontakty a dobré postaveni, coz vétSinou mtize vést k zalozeni vlastniho podniku,

nebo pretazeni zakaznikl do svého podniku.

e Podnikéni jako poslani je nejlepSim piedpokladem k vybudovani uspésné a stabilni
firmy. Tito lidé berou podnikani z riznych divodl jako poslani. Maji vétSinou

jasnou filozofii a strategii, diky které dosahuji svych cilt.

2.2 Rizika podnikani

Smejkal a Rais (2003, s. 67-68) vysvétluji riziko jako nebezpe¢i vzniku urcité ztraty.
RozliSuji naptiklad ekonomické a finanéni riziko. V ekonomii byvé riziko spojovani
v souvislosti s nejednoznacnosti pribé¢hu urCitych ekonomickych procesi a

nejednoznacnosti jejich vysledkli. Déale uvadéji, ze financni teorie definuje riziko jako
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kolisavost urcité veli¢iny okolo o¢ekavané hodnoty v diisledku zmén. S rizikem jsou té€sné
spojeny pojmy, jako je pojem neurcité¢ho vysledku a pojem, Ze alespon jeden z moznych

vysledki je nezadouci.

Za rizika svého podnikani je odpoveédny kazdy jednotlivec samostatné. Riziko je piitom
pfirozenou soucasti podnikani a zalezi na kazdém, jak srizikem naloZi. Pro nckteré
podnikatele pfedstavuje riziko pfimo vyzvu k realizaci jedine¢ného podnikatelského
zaméru. Takovy podnikatel dokaze vyuzit ekonomickych vykyvi nebo jinych situaci ve
svlyj prospéch. Tento zpiisob podnikani ovSem neni pro kazdého. VétSinou se jednd o
pfipravené podnikatele, kteti dokonale znaji trzni a ekonomickou situaci a dokaZou
budoucnost ur¢itym zpusobem piedvidat. Jedna se o takzvanou podnikatelskou intuici.
Vysoké riziko umoznuje zpravidla vysoké zisky, nebo zaroven vysoké ztraty. Naopak
vetSina podnikatel voli spiSe konzervativni zpisob podnikani, kdy je kazdé podnikatelské
rozhodnuti podloZzeno pevnymi argumenty a fakty. Konzervativni podnikani miiZze
pfedpokladem pro zdravé a udrZitelné podnikani do budoucna, které je upfednostiiovano
pfed moznosti vysokych ziskli za pfitomnosti vysokého rizika. V dneSni dobé se vSak

vysokeé riziko nachéazi ve vSech odvétvi.

Dle moznosti vyskytu se déli podnikatelska rizika na rizika interni a rizika externi. Interni

rizika se tykaji pfimo daného podniku a externi rizika souvisi s podnikatelskym prostfedim.

2.3 Formy podnikani

V soucasné dobé existuje nékolik moznosti forem podnikéni. Kazda forma podnikani ma
své urCité vyhody a nevyhody, které musi kazdy podnikatel zvazit. Pfed zvazenim vSech
vyhod a nevyhod by mél mit kazdy podnikatel jasnou piedstavu o svém podnikéni. Neni
mozné zahdjit podnikani, aniz bychom védé€li, jakou Cinnost budeme jakym zplsobem
provadét. Na zakladé téchto informaci, predpokladi a plani mize pak kazdy podnikatel
zvazovat kazdou vyhodu a nevyhodu jednotlivé formy podnikani. Hlavnim kritériem pro
rozhodovani byva pro vétSinu podnikani rozsah ruceni podnikatele a kapitdlova naro¢nost

na zalozeni a administrativu podniku.
Velmi obecné, ale zaroven se zasadnim rozdilem, délime formy podnikéani na:
e Podnikani fyzickych osob

e Podnikéni pravnickych osob
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2.3.1 Podnikani fyzickych osob

Podnikéni fyzickych osob je zalozeno na Zivnostenském opravnéni, ktery je pridélovan
podnikatelim Zzivnostenskym ufadem. Tato forma podnikédni je velmi jednoduchd a
kapitalové nenarocna. Budouci podnikatel nemusi disponovat téméei Zadnym kapitalem,
protoze pro tuto formu podnikani neni nutny zadny zakladni kapital. Podnikatel pouze
zaplati poplatek za vydani Zivnostenského opravnéni. Zivnostenska opravnéni jsou
rozdélena do nékolika skupin dle kvalifika¢nich ptedpokladl, které musi podnikatelé
splnit. V pfipad¢, Ze podnikatel nesplituje piredpoklady pro piidéleni zivnostenského
opravnéni, je mozné vyuzit odpovédného zastupce pro tuto konkrétni zivnost. Odpovédny

zastupce vSak musi byt ochoten tuto funkci vykonavat.

Nejvice zdsadnim rozdilem a zaroven, pro vétSinu podnikatelli, nejvetsi nevyhodou je
rozsah ruceni za své podnikatelské rozhodnuti a rizika. Fyzicka osoba podnikajici na
zaklad¢ Zivnostenského opravnéni ruci za své podnikéni veskerym svym majetkem.
V ptipadé, ze podnikatel realizuje velké objemy vyroby ¢i obchodu, predstavuje tento
zpisob ruceni velkou hrozbu v ptipad€ neptiznivé situace. Disledky Spatnych rozhodnuti
podnikatelti, nebo nesolventnosti odbérateli, mizou byt pro dan¢ho podnikatele az
likvidacni.

Vyhodou je naopak jednoduchost podnikéni a to, Zze zde neni pozadavek na zakladni
kapital. Nejsou zde kladeny tak vysoké ndroky na administrativu a ucetnictvi jako u
pravnické osoby. Z hlediska ucetnictvi je fyzickd osoba povinna vést pouze danovou
evidenci, diky ¢emuz jsou podnikatelé schopni vést svou agendu osobné, coz je velka

vyhoda hlavné pro drobné podnikatele.

Fyzické podnikajici osoby jsou registrovany v Zivnostenském rejstiiku a nejsou povinny
zvetejnovat vysledky své podnikatelské Cinnosti tak jako pravnické osoby. Toto mtlize byt
pro nékteré podnikatele také zdsadnim podmétem pro rozhodovani o volbé formy
podnikani. Nekteti lidé mohou uptednostiiovat tuto moznost z divodu bezpecnosti a to jak
vlastni, tak své rodiny. V obchodnim rejstitku se fyzické osoby mohou registrovat

dobrovolné¢ a to naptiklad v ptipad¢, ze chce podnikatel pouzivat obchodni nazev.
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2.3.1.1 SdruZeni fyzickych osob

V podnikani formou fyzickych osob se Casto setkdvame se sdruzenim fyzickych osob.
Jedna se o podnikatelskou spolupraci podnikateld, kterd je upravena obcanskym
zakonikem. SdruZeni je vyhodné v piipadé ziskavani vétSich zakazek, které neni schopen
zajistit jednotlivec, anebo naptiklad v pfipad€, kdy se podnikatelé podileji na spolecné
podnikatelské Cinnosti a kazdy mé urcitd prava a povinnosti vic¢i dal§im osobam ve

sdruzeni.

2.3.2 Podnikani pravnickych osob

Pravnickd osoba je subjekt zalozeny v souladu s obchodnim zékonikem. Na rozdil od
podnikani fyzickych osob je zde nutny zakladni kapital a jsou zde rozdily v rozsahu ruceni

pravnickych osob.

Pravnicka osoba je zaloZena sepsdnim spolecenské smlouvy v ptipadé vice zakladateld,
anebo na zdklad¢ zakladatelské listiny v piipadé jednoho zakladatele. V zakladatelské
listin€ jsou uvedeny veskeré zékladni tidaje o spolecnosti, véetné vySe zakladniho kapitalu
a predmétu podnikani. Nasledné je sloZzen zakladni kapitdl a zajiStény potfebné Zivnosti,
aby mohl byt podan ndvrh na zapis do obchodniho rejstiiku. Pravnickd osoba vznikd dnem

zapisu v obchodnim rejstiiku.

2.3.2.1 Verejnd obchodni spolecnost

Vefejnou obchodni spole¢nost fadime mezi obchodni spole€nosti, jeji zaloZeni, vznik a
fungovani se tedy fidi obchodnim zékonem. Pro zalozeni vetejné obchodni spolecnosti jsou
potfeba minimalné dvé osoby, které budou podnikat pod nové vzniklou vetejnou obchodni
spolecnosti a zarovenn budou rucit za zavazky spole¢nosti nerozdilné a to celym svym
majetkem, coz predstavuje hlavni nevyhodu této formy podnikdni. Vznikld firma musi
obsahovat nazev ,,vefejna obchodni spolecnost coz muze byt alternativné nahrazeno
zkratkou ,,vet. obch. spol.“ nebo zkratkou ,,v.0.s.“. Vetejnad obchodni spolec¢nost se zaklada
spolecenskou smlouvou, ktera musi obsahovat minimélné povinné udaje a informace o
spole¢nicich, pfedmétu podnikani a idaje o nové vnikajici spolecnosti. Na fizeni se podili
kazdy spole¢nik a to vradmci dohodnutych pravidel a omezeni. Zisk je délen mezi
spole¢niky rovnym dilem a za ztratu ruc¢i spolecnici také rovnym dilem a bezrozdilné.

(1Podnikatel.cz, ©2011)
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Jak jiz bylo vySe uvedeno, hlavni nevyhodou vefejné obchodni spolecnosti je neomezené
ruceni spolecnikll vlastnim majetkem, coZz mulzZe byt za urcitych okolnosti obrovskym
rizikem. Dalsi pfipadné nevyhody miZou byt individualni. Mezi né miiZeme zatadit
naptiklad ptipadné vysoké odvody a dané€ v ptipad¢ vysokého zisku, ale tato problematika
je spiSe na urovni schopnosti spolecnikli. V ptipadé€, ze se spolecnost zabyva daitiovou

optimalizaci, nemusi byt tato problematika velkou nevyhodou.

Mezi vyhody patii predevsim fakt, Ze pro zaloZeni vefejné obchodni spolecnosti neni nutny
pocatecni kapital. Dale sem patii jednoduchost zalozeni vefejné obchodni spolecnosti, ¢i

vystoupeni spolec¢nika ze spolecnosti.

V zéavéru bych podotknul, Ze vefejna obchodni spole¢nost mize pro vétSinu podnikateli
znamenat spiSe vice nevyhod neZz vyhod. ZaleZi ale na oboru podnikani, nebo na jeho

rozsahu.

2.3.2.2 Komanditni spolecnost

Komanditni spole¢nost je vymezena dle obchodniho zédkoniku: ,,Komanditni spole¢nost je
spolecnost, v niZ jeden nebo vice spole¢nikli ru¢i za zédvazky spolecnosti do vyse svého
nesplaceného vkladu zapsaného v obchodnim rejstiiku (komanditisté) a jeden nebo vice
spolecnikli celym svym majetkem (komplementafi).” (obchodni zakonik, 1991, §93)
Komplementaiem vSak miize byt pouze ta osoba, které spliuje veskeré pozadavky pro
provozovani Zivnosti. K fizeni spolecnosti jsou vSak opravnéni pouze komplementafi. Ti,
jak bylo vySe uvedeno, ru¢i za zavazky spolecnosti celym svym majetkem. Komandisté
ruci za zavazky spolecnosti do vySe vkladu, ktery je upraven spolecenskou smlouvou.
Podle zékona je vSak minimalni vklad 5.000,-K¢&. Zisk komanditni spole¢nosti se déli na
zaklad¢ spolecenské smlouvy mezi komandisty a komplementafe, piicemzZ zisk
komplementaii podléha zdanéni a odvodiim jako u fyzické osoby. (Ceska republika —

oficialni web CR, ©2013)

Mezi nevyhody komanditni spole¢nosti mize byt rozdilné danéni pifijmi komandisti a
komplementaia. Ale tou nejzasadnéj$i nevyhodou je rozdilné vniméni rizika a rozdilna
predstava komplementaitd a komandistii o fizeni spolecnosti, coZ je zpsobeno rozdilnou

mirou ruceni za zavazky spolecnosti mezi komplementati a komandisty.
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Mezi vyhody muzeme fadit jednoduchost vzniku a zaloZeni spolecnosti a srozumitelnost

prav a povinnosti mezi komplementaii a komandisty.

2.3.2.3 Spolecnost s ru¢enim omezenym

Spoleénost s ru¢enim omezenym je nejéastéj$i a nejrozsifendjsi forma podnikani v Ceské
republice. Spolecnost miize zalozit bud’to jediny, anebo nékolik spole¢nikli. Spole¢niky
mohou byt jak fyzické, tak pravnické osoby. Spolecnost s ru¢enim omezenym muze zalozit
nejvyse 50 spolec¢nikli. Kazdéa fyzickd osoba muze byt jedinym spole¢nikem nejvice tii
spole¢nosti. Minimalni zakladni kapital spolecnosti je 200.000,-K¢ a spole¢nost ruci za
veSkeré své zavazky do vySe zékladniho kapitalu. V ptipad¢ vice spolecniki, je kazdy
spolecnik povinen vlozit vklad v minimalni vys$i 20.000,-K¢&. Spole¢nost s rucenim
omezenym je zalozena na zaklad¢ zakladatelské nebo spoleCenské smlouvy, kterd obsahuje
vSechny povinné udaje. Za spoleCnost jednaji jednatelé, ktefi jsou jmenovéni valnou
hromadou. Zastupovani spole¢nosti muize také probihat formou prokury. Nejvys$im
organem spolecnosti s ru€enim omezenym, jak vyplyvd z predchozich vét, je valna

hromada. (Srpové a Rehot, 2010, s. 74-77)

Hlavni nevyhodu, pro nékteré podnikatele, pfedstavuje povinny zakladni kapital, ktery je
potieba slozit pii zalozeni spoleCnosti. Pfipadné mtize byt do zakladniho kapitalu vlozen 1
jiny majetek, ktery je definovan v obchodnim zakoné. V nékterych pifipadech mize byt
fungovani statni spravy. V nékterych piipadech jsou spolecnosti zneuzivany nepoctivymi
podnikateli, kteti pouzivaji tuto spolecnost jako takzvané ,prdzdnou schranku®, kteréd je
pak vyuZzivéana pfi nekalych, pfipadn€ velmi rizikovych obchodech. Tento zpisob mtiZe byt
také vyuzivan k ni¢eni konkurence. Vlastnici spolecnosti v téchto piipadech spoléhaji na
omezené ruceni. Piipadny zisk spoleCnosti je danén dani z piijmu pravnickych osob a

nasledné pii vyplaceni zisku spolecnikiim je danén sraZkovou dani z piijmda.

Mezi vyhody spolecnosti s ru¢enim omezenym patii pravé omezené ruceni spolecniki, coz
je pro vétsi rozsah podnikadni hlavni pfedpoklad podnikateli. V ptipadé vice spolecniki je
mozné splatit zakladni kapital az do péti let od zalozeni spole¢nosti, coZ znacné€ vyvazuje
nevyhody nutnosti slozeni zakladného kapitalu. Jak jiz bylo vySe uvedeno, to se netyka
ptipadu jediného spole¢nika. Velkou vyhodu pifedstavuje moznost dailové optimalizace i

pro jednotlivé majitele spolecnosti.
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2.3.2.4 Akciova spolecnost

Akciova spolecnost piestavuje kapitalovou formu podnikani. Zakladni kapital spole¢nosti
pfipada na jednotlivé akcie, které vlastni akcionafi. Akei poskytuji akcionaiim akciové
préva jako je podileni se na fizeni spolecnosti a podileni se na zisku. Akcionafi neruc¢i za
zavazky spolecnosti, ale spolecnost ru¢i za veskeré své zavazky veSkerym svym majetkem.
Akciovd spoleCnost miZze byt zaloZzena bud’ minimélné jednou pravnickou, nebo
minimaln¢ dvéma, ¢i vice fyzickymi osobami. Zakladni kapital akciové spolecnosti, kterd
je zalozena bez vetejné nabidky je 2.000.000,-K¢ a v pfipadé vetejné nabidky je minimalni
zékladni kapital 20.000.000,-K¢. Nejvyssim dokumentem spolecnosti jsou stanovy a
nejvyssi organem spolecnosti je valna hromada. Za spolecnost jednéd predstavenstvo, na

které dohlizi dozoréi rada. (Rehot a Srpova, 2010, s. 78-81)

Mezi nevyhody akciové spolecnosti patii predev§im nutnost vysokého kapitalu.
Pochopitelné je spolecnost administrativné narocnéjsi a musi navic kazdorocné sestavovat
vyrocni zpravu spolecnosti. Pro nékteré podnikatele mlize byt tou nejzasadnéjsi nevyhodou

nemoznost zalozeni akciové spolecnosti jedinou osobou.

Nejvétsi vyhodu akciové spoleCnosti piedstavuje fakt, ze akciondii neru¢i za zévazky
spolecnosti. Dale se zde naskytaji moznosti daitové optimalizace. V neposledni fad¢ jsou

akciové spolecnosti 1épe vnimany obchodnimi partnery a vnéjsi spolecnosti.

2.3.2.5 Druistvo

Druzstvo je zaklddano na zdkladé¢ obchodniho zdkoniku a je zaloZeno za Ucelem
spoluprace jeho ¢lenti. Druzstvo mohou zalozit bud’ nejméne dvé pravnické osoby a, nebo
minimalné pét ¢lent. Druzstvo ru¢i za své zavazky veskerym svym majetkem, kdezto
¢lenové druzstva neruci za zdvazky druzstva. Pfi zaloZeni druZstva je nutné slozit zékladni
kapital, ktery je minimaln€ 50.000,-K¢. Neni stanoven minimalni vklad jednotlivého Clena,
jen musi byt splnéno vlozeni minimalniho pozadovaného vkladu. Clenem druZstva miize
byt osoba starsi 15 let s dokon¢enou povinnou $kolni dochazkou. Pro zapis do obchodniho
rejstiiku musi byt splaceno alespoil 50% zékladniho kapitalu. Nejvy$Sim dokumentem jsou
stanovy a organy druzstva piedstavuji ¢lenskd schlize, predstavenstvo a kontrolni komise.

(Westcom, ©2013)
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Nevyhodou druzstva je vytvofeni nedélitelného fondu a pifipadné velké riziko plynouci

z hospodafteni druzZstva, které je zavislé na ucelu zaloZeni druZstva.

Vyhodou druzstva je, ze clenové neru¢i za zavazky druzstva a zaroven je povazovan
relativné nizky povinny kapital. Pfijimani, nebo vystoupeni ¢lent je také velmi jednoduché,
coz znacné zjednodusuje administrativu. Pomérné vyhodné je také rovné postaveni Clenil

druzstva.

2.4 Zivnosti a jejich rozdéleni

Zivnost lze v obecném smyslu specifikovat taktéZ jako podnikani soustavnou &innosti na
vlastni odpovédnost za uc¢elem dosazeni zisku. Aby bylo moZné zivnost provozovat, musi
fyzicka 1 pravnické osoba ziskat zivnostenské opravnéni. Podminky upravujici ziskani
zivnostenského opravnéni jsou stejné pro fyzické i pravnické osoby. Kazdy, kdo chce
provadet urcitou Cinnost, musi mit pro tuto ¢innost zivnostenské opravnéni.

Kazda fyzicka osoba, ktera ziska Zivnostenské opravnéni je zapisovana do zivnostenského

rejstiiku. Navrh na zapis do obchodniho rejstiiku mize dat fyzické osoba dobrovolné, nebo

v pfipadé, Ze chce mimo svého jména vyuzivat obchodni nazev.

Zivnostenské opravnéni je dokladovano vypisem ze Zivnostenského rejstiiku, ktery je
vetejné pristupny a udaje je mozné vytisknout. V tomto piipadé maji vSak udaje pouze

informacni charakter.

Zakladni podminky pro ziskani zivnostenského opravnéni jsou nasledujici:

Zpusobilost k pravnim ukontim

Bezuhonnost

e Dosazeni véku 18 let

Splnéni odborné zpisobilosti, pokud to dané Zivnostenské opravnéni vyzaduje

Zivnost je mozné ohlasit na libovolném Zivnostenském tfadé, kde je vypisovana zadost
formou jednotného formulédie. Poplatek za ohlaSeni zivnosti je 1 000,-K¢. V piipade
zivnosti ohlasovacich, je mozné jesté ten samy den zahajit vykon dané ¢innosti. Pokud se

jedna o Zivnost koncesovanou, je mozné zahdjit vykon ¢innosti aZ po udéleni koncese.
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2.4.1 Zivnost volna

,»Pfedmét podnikani: Vyroba, obchod a sluzby neuvedené v pfiilohach 1 az 3
zivnostenského zakona® (HAVIT s.r.0., ©1998-2013). Zivnost volnou miizeme oznagit za
takovou univerzalni zivnost. Obsahuje totiz 80 oborl ¢innosti, které si pti zaloZeni Zivnosti
muzeme vybrat. Pro ziskani Zivnosti volné neni potfeba dokladat odbornou zptisobilost.

Tato zivnost patii mezi Zivnosti ohlaSovaci.

2.4.2 Zivnost vazana

Véazané zivnosti najdeme v ptiloze ¢. 2, zivnostenského zakona. Je jich zde uvedeno
celkem 36 a patii také mezi zivnosti ohlasovaci. Jedna se o Zivnosti, pro které je potieba
dolozit odbornou zpiisobilost v daném oboru, ktera se dokladd vzdélanim, praxi v oboru
anebo osvédcenim o odborné zptisobilosti jako je tieba autorizace ¢i rekvalifikace. Jedna se
o obory, pro jejichz provadéni je praxe nutnym piedpokladem. Napiiklad Zivnost
»Provadéni staveb, jejich zmén a odstraniovani obsahuje specifickou cinnost, ktera
vyzaduje praktické znalosti a dovednosti odpovédné osoby. Navic se u vSech ¢innosti
zpravidla vyskytuje obrovské riziko, které je nutné ptfedchazet pravé odbornym provadénim
¢innosti. V ptipad¢, ze by danou odbornou ¢innost vykonavala osoba bez praxe ¢i vzdélani,

s nejvetsi pravdépodobnosti by provadéni této Cinnosti nemélo dlouhého trvani.

2.4.3 Zivnost Femeslna

Zivnost femeslna je Zivnosti ohlasovaci a taktéZ je mozné ji ziskat pouze v p¥ipadé odborné
zpusobilosti, kterou je mozné splnit dosazenym vzdélanim, nebo uznanim odborné
kvalifikace pro pfislusny obor. V ptfipadé, Ze uchaze¢ nema pozadované vzdélani, nebo
vzdélani v daném oboru, Ize tuto odbornou zpiisobilost prokdzat praxi. Jak je jiz zfejmé
z ndzvu Zivnosti, patii sem klasické femeslné prace. (MojeZivnost.cz, ©2010) Zivnosti

femeslné vyjmenovava piiloha €. 1 Zivnostenského zékona,

2.4.4 Zivnosti koncesované

Koncesované zivnosti jsou uvedeny v piiloze €. 3 zivnostenského zédkona a najdeme jich
zde 21. Pro ziskani koncesované Zivnosti je nutné, podobné jako u Zivnosti vdzané, splnit
urcitou odbornou zpusobilost v daném oboru, kterd je dokladdna dosazenym vzdélanim,

praxi v oboru, anebo osvédcenim o odborné zptisobilosti, jako je tfeba autorizace c¢i
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rekvalifikace. Zasadni odliSnosti od zivnosti piedchozich je, ze je mozné ji provozovat

pouze v piipadé ude€leni statniho povoleni, takzvané koncese. Nepatii tedy mezi Zivnosti

ohlasovaci.
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3 PODNIKATELSKY PLAN

Podnikatelsky plan je zpravovan na zdklad€ vstupnich informaci a na zaklad¢ vystupil z
jednotlivych studii, které jsou pro sestaveni podnikatelského planu potiebné. Podnikatelsky
plan slouzi kinternim a pifipadné externim ucelim. Pro interni potieby slouzi
podnikatelsky plan jako vnitini dokument, ktery je zdkladem pro fizeni nového projektu ¢i
firmy. V piipad¢ potieby externiho uplatnéni, je pouzit za G€elem ziskani ciziho kapitalu a
podnikatelsky plan slouzi pro presvédceni ptipadnych investorii. (Fotr a Soucek, 2005,
s.305) Z tohoto divodu by mél podnikatelsky plan odpovidat urcité kvalit¢ a spliiovat
zakladni pozadavky na podnikatelsky plan, které jsou uvedeny niZe. Podnikatelsky plan
respektive podnikatelsky zamér formuluje zaloZeni daného podniku nebo zahdjeni nové
vyroby. ZjednoduSené feceno tesi co a jak vyrabét. Jak bylo vySe uvedeno, je to popis
naptiklad budouciho podniku, ktery je zaroven privodcem jeho zalozenim zabyvajicim se
vSemi faktory ovliviiujicimi dany projekt. Musi stanovit zakladatelsky rozpocet, dobu
Zivotnosti projektu, provozni financovani, charakteristiku odvétvi a podnikového okoli a
dalsi diilezité aspekty, které projekt ovliviuji.

A4

odpovédna osoba za sestaveni podnikatelského pldnu nemd zkuSenosti s danou
problematikou, internetovy web Bplans (Palo Alto software, ©2013)doporucuje vyhledat
vzory podnikatelskych plant, nebo rovnou nahodile vyhledat podnikatelské plany riznych
spolecnosti, vyhledat odborné ¢lanky na dané téma, vyuzit placeny software, nebo vyhledat

odborného poradce pro konzultaci podnikatelského planu.

3.1 Pozadavky na podnikatelsky plan

Podnikatelsky plan by mél spliiovat urcité pozadavky, které jsou zarovenn ptredpoklady pro
jeho srozumitelnost a zaroven pro sestaveni uspésSného podnikatelského planu. Dle Fotra

(1999, 5.208-209) by m¢li byt dodrzeny nasledujici pozadavky:
e Struc¢nost a piehlednost
¢ Jednoduchost
e Demonstrace vyhody produktu ¢i sluzby pro zékaznika

e QOrientace na budoucnost
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e Vérohodnost a realisticky pohled

e Nem¢l by byt pfili§ optimisticky z hlediska trzniho potencialu

e Nemél by byt pfili§ pesimisticky

e Nemél by zakryvat rizika a slaba mista projektu

e Upozornéni na konkurencni vyhody projektu, silné stranky spole¢nosti

e MEél by prokazat schopnost hradit bankovni Gvéry a troky

e M¢l by byt predevsim kvalitn€ zpracovén a to i po formalni strance
V ptipadé€, Ze podnikatel bude postupovat a tvofit podnikatelsky pldn na zaklad¢ téchto
pozadavkl na podnikatelsky plan, zvySuje piredevsim nadégji Gspéchu projektu a zaroven
snizuje rizika projektu. Pokud podnikatel nepostupuje a nejednd odpoveédné ani pii tvorbé
podnikatelského planu, je vice nez pravdépodobné, ze samotny projekt nebude mit dlouhé

trvani. Proto by mél kazdy podnikatel ptistupovat k tvorbé podnikatelského planu naprosto

vazné a odpoveédné.

3.2 Cile podnikatelského planu

Cilem podnikatelského planu je poskytnout kompletni informace o podnikatelském
zaméru. Nasledné je podnikatel schopen zhodnotit podnikatelsky plan z hlediska
realizovatelnosti, vyhodnosti, anebo navratnosti projektu. Podnikatelsky plan popisuje a
analyzuje veSkeré¢ cinnosti podniku, proto by tento plan mél byt pro rozhodovani

dostacujici. Déle vSak zalezi na intuici a schopnosti daného podnikatele.

Velmi cCasto slouZi podnikatelsky plan pro ziskadni ciziho kapitalu naptiklad od bank nebo
jinych investorti. Cilem podnikatelského planu tedy miize také byt presvédcit investora pro
investici do podniku, nebo pro ziskani podnikatelského uvéru.

Hlavni cile podnikatelského planu by meély meéfitelné a to Casov€, penézné nebo

mnozstevng. (Sutton, 2012, s.31)
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4 STRUKTURA PODNIKATELSKEHO PLANU

Podnikatelsky plan by mél mit danou strukturu, kterd je jasnd a srozumitelna. Zaroven by
m¢él byt podnikatelsky plan co nejvice jednoduchy, coz podporuje srozumitelnost planu a
zaroven prihlednost vazeb jednotlivych aspekti. Podle Zamecnika, Tuckové a Novéaka

(2009, s.86 ) by mél podnikatelsky plan obsahovat alespoii nésledujici body:
e Shrnuti projektu
e Predstaveni firmy, jeji cilli a charakteristika vlastnictvi
e Popis vyrobki
e Charakteristika podnikového okoli
e Marketingovy plan
e Vyrobni proces
e Organizace a fizeni
e Casovy a finanéni plan
e Rizikové faktory
e Vliv na Zivotni prostfedi

e Shrnuti a zaveéry

Ptilohy

4.1 Shrnuti projektu

v

Shrnuti projektu osahuje ty nejzdkladnéjsi informace o projektu, které jsou spiSe v obecné
roving, ale navedou k plnému pochopeni projektu. Obsahuje identifikacni idaje a pravni
informace o firmé ¢i podnikateli, zdkladni informace o vyrobku, trhu, strategii, silnych

strankach firmy, zédkladnich finan¢nich informacich a zptisobu ziskani potiebného kapitalu.

4.2 Predstaveni firmy, jeji cilit a charakteristika vlastnictvi

Zde by mély byt uvedeny vSechny podstatné informace a stavajicim nebo nové vznikajici

firmy. Dle Zamecnika, Tuckové a Novaka (2009, s.87) by tento oddil m¢l obsahovat:
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wvrwe

e Navrh pravni formy, jeji zdlvodnéni a volba potifebnych zivnosti pro zvolenou

éinnost.

e Vlastnickd struktura firmy, kterd jasné znazorni vlastniky a jejich vztahy a

ptfipadnou odpovédnost za chod firmy.
¢ C(ile firmy a to v rovinach vrcholového, strategického a zékladniho cile.
e Ocekavané ekonomické ukazatele firmy.
A v ptipadé¢ jiz existujici firmy by zde mély byt uvedeny jeste tyto body:
e Historie firmy.
e Popis stavajiciho vyrobniho programu firmy.
e Charakteristika trhu na kterém podnik ptsobi.

e Dosavadni uspéchy a netspéchy firmy a jejich vyznam pro budouci fungovani

podniku.
e Finan¢né ekonomické hospodaieni podniku.

Struck (1992, s. 33) uvadi, Ze formulace cili by mély byt kratké, aby byly srozumitelné a
mély by byt vzdy trochu reklamni.

4.3 Popis vyrobkii

Podrobny popis a charakteristika vyrobkl, které bude podnik vyrabét, nebo prodavat.
Charakteristika by méla byt podrobnd a méla by jasné objasnit vyjimecnost vyrobkil a
jejich pfidanou hodnotu. VSechny vyhody a ptfinosy by mély byt specifikované jak
z pohledu zakaznika, tak zpohledu firmy, protoze mélo dojit nejen k uspokojeni

zakaznika, ale m¢l by zde byt také urcity ptinos pro firmu.

4.4 Charakteristika podnikového okoli

vvvvvv

nebo také jednim z divodi k nezahdjeni projektu. Podnikové okoli totiz podnik ovliviiuje

nejvice a miize predstavovat obrovské bariéry podnikéani. V piipadé€, ze by byla tato ¢ast
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podnikatelského pldnu zanedbana, pravdépodobné by projekt nebyl Uspésny, anebo by
podnikatel po zahdjeni projektu narézel na urcité bariéry, které by musel piekonavat, coz
by si mohlo vyzadat nutnost dodate¢nych penéZnich prostredkd ¢i kompletni zménu
strategie podniku. VSechny tyto komplikace by znamenaly prodluzovani terminii a s tim

kompletni zménu podnikatelského planu.

4.4.1 PEST analyza

PEST je analyza prostfedi, kterd zkouma ctyfi zékladni niZze uvedené faktory. Samotna
analyza mnohdy miva malou hodnotu pro strategické rozhodovéni, ale mize slouzit jako
vstup, anebo jako podplirné informace pro dalsi analyzy a rozhodovéani. Vyhodou PEST
analyzy je, Ze pomaha sledovat a uvédomovat si dlouhodoby vliv jednotlivych faktori
v souvislosti s podnikovou strategii. Nazev analyzy PEST tvoii zacatecni pismena vnéjSich

podnikovych prostiedi, kterymi se tato analyza zabyva:
e Politické prostiedi
e Ekonomické prostiedi
e Socidlni prostfedi

e Technologické protiedi (Kostan a Suler, 2002, 5.37-38)

4.4.2 SWOT analyza

SWOT analyza je nejCastéji vyuzivana analyza pii tvorbé strategie. SWOT analyza
znazornuje silné a slabé stranky podniku a také poukazuje na pfilezitosti a hrozby
z vn&jsich vlivii. SWOT je zkratkou anglickych slov, které v prekladu znamena;ji piednosti,
nedostatky, piileZitosti a hrozby. Dle Kostané a Sulefe (2002, 5.55) je vyznam t&chto slov

nasledujici:

e Prednosti pfedstavuji vnitini podminky podniku, které pozitivné ovlivituji podnik a
zarovenl mohou vytvaien konkurencni vyhodu. MuiZe se jednat o personalni zdroje,

kompetence, materidlové zdroje, technologie, ¢i finan¢ni kondice podniku.

e Nedostatky jsou taktéz vnitini podminky podniku, které ale negativné ovliviuji

podnik a jeho trzni postaveni.
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e Priilezitosti jsou tvofeny vnéjSim prostfedim a predstavuji budouci podminky

podniku, které pozitivné ovlivni jeho postaveni ¢i fungovani. Mlze se jednat o

politické prostiedi, pfistup k technologiim, ¢i vznik nového trzniho segmentu, kde

muze podnik ptisobit.

e Hrozby z vnéjsiho prostiedi jsou podminky, které do budoucna mohou podnik

negativné ovlivnit. Opét se jako u prilezitosti mize jednat o politické prostiedi,

technologie, nebo vstup silného konkurenta na stejny trh.

SWOT analyza ndm nésledné objasni hlavi strategické ptednosti, nebo slabé stranky,

respektive piilezitosti a hrozby.

Vnitfni prostredi

«  Kvalifikovany personal
* Finanén| stabilita

+ Spolehlivost strojd
+ Stabilita procesl
.

Vnéjsi prostredi

-
+ MNova technologie
. y System

= Danova reforma
+ MNova sluzba konkurence

Obr. 1. SWOT analyza. (Vlastni cesta — poradce pro
kazdého, ©2006-2009)

4.4.3 Porteriv model konkurencniho prostiredi

Presnéji feceno Porteriv pétifaktorovy model konkuren¢niho prostfedi je wUCinnym

nastrojem pro analyzu oborového okoli podniku. Je vyuzivam bud’ jako prostiedek ke

shromazdéni potfebnych informaci potiebnych pro strategické rozhodovani, anebo se také

vyuziva k hodnoceni navrzené strategie. Porteriiv model vychazi z ptfedpokladu, Ze podnik

pusobi v urcitém oboru, trhu a jeho strategickd pozice je ovliviiovana plisobenim péti

zakladnich faktoru:
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e Vyjednavaci silou zakaznikii

e Vyjednavaci silou dodavatelt

e Hrozbou vstupu novych konkurentti
e Hrozbou substituti

e Rivalitou konkurentl (Keikovsky a Vykypél, 2002 s.46)

Potencialni novi
konkurenti

(Ohrozeni ze strany novych
potencialnich konkurentt)

Dodavatelé Odbératelé
(Dohadovaci schopnast (Dohadovaci schopnost
dodavatelt) odbératell)

Nahradni (nové)
vyrobky

(OhroZeni ze strany
nahradnich wyrobki -
substituti)

Obr. 2. Porteritv model. (Viastni cesta — poradce pro kazdého,

©2006-2009)

Unikatnost
produktu

-, . .. . . Strategie
SGLEFET = Vedeni cenou - € .

odlisnhosti
Uzké zaméfeni Strategie zacileni

Obr. 3. Porterovy generické strategie (Nitana s.r.0., ©2010-
2011)
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4.5 Marketingovy plan

Marketingovy plan je jednou z hlavnich podpor podnikatelské ¢innosti. Obsahuje ¢innosti a
postupy, kterymi by mél podnik dosdhnout svého cile. Jednd se o cinnosti, jako je
komunikac¢ni politika, segmentové zacileni, image a vystupovani firmy, cenova politika a
moznosti zabezpe€eni distribuce. Spolecnost by po sestaveni marketingového planu méla

mit jasno o svych zékaznicich a zplisobu prodeje.

4.5.1 Marketingovy mix 4P

Marketingovy plan miize obsahovat naptiklad marketingovy mix zvany ,,4P*. Nazev 4P je
odvozen pocatecnimi pismeny anglickych nazvli jednotlivych faktorh, kterymi se
marketingovy mix zabyva. Marketingovy mix 4P podle Fotra a Soucka (2005, s.39-40)

obsahuje vyrobek, cenu, podporu prodeje a distribu¢ni kanaly.

e Vyrobek a vyrobkova politika jasné definuje vyrobni nebo prodejni sortiment. Mélo
by zde byt objasnéno, zda je vyhodnéjsi se soustiedit na jeden vyrobek, nebo na
vice odlisSnych vyrobka. V souvislosti stim je nutné zvolit §ifi a hloubku
sortimentu, provést navrh vyrobku a zvolit zptisob baleni vyrobki. MéEly by také byt

vyjasnény zarucni a pozaru¢ni podminky.

e Cena vyrobku je stanovena v zavislosti na vySi ndklad, cenové politice
konkurentt, platebnich podminkéch a vysi marze. Faktorti byva podstatné vyse a to
v zé&vislosti na oboru podnikani. V kazdém ptipadé¢ by méla byt cenova politika

jasné dana a m¢la by byt dodrzovana.

e Podpora prodeje je predpokladem pro uspésny vstup na trh, nebo pro udrzeni
vyrobku na trhu. Jsou zde obsaZeny vSechny metody, které mohou podporovat
prodej. Patfi sem napfiklad reklama, osobni prodej, nebo public relations. Rozsah
podpory prodeje je stanoven v zavislosti na vysi ndkladl, které je mozné pro

podporu prodeje vynaloZit.

e Distribuni kanaly udavaji moznosti prodeje vyrobkll. Zde je velmi dulezité
logistickd optimalizace a volba spravného distribu¢niho kanalu, kterd zaruci
nejvyssi odbyt vyrobka pii optimalnim vynalozenim nakladii. Spravny distribu¢ni

kanal pfedstavuje pfedpoklad k uspéSnému podnikatelskému projektu.
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VYROBKOVA POLITIKA CEMOVA POLITIKA
(product) {price)
sartiment ceniky
kvalita slevy
design nahrady
znacka platebni podminky

cilovi zakaznici
planované pozicovani

KOMUMIKACNI POLITIKA DISTRIBUCNI POLITIKA
{promation) (place)
reklama distribuéni slevy
osobni prodej dostupnost distribucni sité
podpora prodeje prodejni sortiment

public relations

Obr. 4. Marketingovy mix 4P. (RobertNemec.com s.r.o.,
©2010-2011)

Jak uz bylo vySe naznaCeno, marketingovy plan by mél obsahovat ofekdvanou vysi
marketingovych nakladu, které podnik vynalozi. Naklady by mély byt podlozeny fakty,
které zdlivodni spravnost a ucelnost vynalozeni marketingovych naklada. S tim je také
spojen pfedpoklad ocekdvanych vynosl z marketingové ¢innosti. Marketingovy plan je
piijatelny vtom piipadé, Ze ocekdvané vynosy, nebo piinosy jsou vys§i, nez
marketingové naklady. Komplikace je ale v tom, Ze GspéSnost marketingového planu
nelze ptesné urcit, protoze trh a jeho chovani nelze presné predvidat, a proto konecné

vysledky mohou byt naprosto odlisné od ocekavanych vysledk.

Wupperfeld (2003, s.77) uvadi, Ze by se marketing nemé¢l omezovat jen na prodejni
nebo marketingové oddéleni, ale jedna se o tikol celého podniku. Rizeni dle tohoto
tvrzeni se nazyva trzné zamétené fizeni podniku, které zahrnuje veSkeré podnikove
funkce a utvary. Marketing by mél zacinat jiz pfi piipravé zaloZeni firmy a jeho

dasledkem by méla byt orientace celého podniku na zakaznika.

4.6 Vyrobni proces

Vyrobni proces charakterizuje vyrobu a jeji faze. Je nutné charakterizovat pottebné stroje a
prosttedky, které musi byt vhodné umistény, aby bylo dosazeno co nejvyssi produktivity
prace. Jsou zjiStény uzka mista vyroby, které jsou ve vyrobnim planu odstranény, nebo

alespont minimalizovany.
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Abrams (2007, s. 78) uvadi, Ze je dilezité vyzdvihnout a zdlraznit vyhody vyroby c¢i
vyrobnich procesil, které by mohli tvofit konkurenéni vyhodu. Mize to byt cesta, kterd

povede k vyssimu hospodatskému vysledku a ndskoku pred konkurenci spolecnosti.

4.7 Organizace a Fizeni

Spolecnost by v prvni fadé méla sestavit urcitou podnikovou strategii, na které se zaklada
veskera organizace, fizeni a fungovani podniku. Kaplan a Norton (2004, s. 29) uvadéji, ze
strategie popisuje, jakym zplsobem spole¢nost zamysli vytvaret stalé hodnoty pro své
vlastniky, a proto je tak dilezita.

vvvvvv

projekt. Je sestavena organiza¢ni struktura firmy, ktery vymezi povinnosti a odpovédnost
pracovniki v riznych urovnich hierarchie. Musi byt také stanoveny pozadavky na
kvalifikaci, zkuSenosti a schopnosti budoucich pracovnikt, ktefi zajisti stanovenou kvalitu
vyrobkl a pozadovanou efektivitu fizeni a vyroby. Dulezitou soucasti tohoto oddilu je také
organizacni uspoiadani utvara a pobocek, coz ovliviiuje vyvoj rezijnich naklada. Mize zde

byt také stanoveno, ze nékteré ¢innosti budou outsourcovany.

Predpokladem uspéSnych a uspeésné organizovanych spolecnosti je vymezeni kompetenci.
Muze se jednat o zdkladni kompetence, které predstavuji urcité dovednosti organizace,
anebo individuadlni kompetence, které ptedstavuji dovednosti a schopnosti $pickovych
zamé&stnancl. Organizacni systémy totiz vytvareji lidé a proto je kvalita organizacnich
systémil pfimo zavisla na kvalité¢ znalosti a dovednosti zaméstnanct. Z téchto divodu je
nutné¢ vyuzit dil¢ich kompetenci pro sestaveni synergického organiza¢niho systému.

(Smida, 2003, s. 35-40)

4.8 Casovy a finan¢ni plan

Casovy plan je dilezity pro volbu pravni formy podniku, pro stanoveni etap a koordinaci
projektu a s tim souvisejicimi ndklady na provoz projektu. V ndvaznosti na ¢asovy plan je
sestaven financni plan, ktery udava veSkeré naklady a vynosy projektu. Finan¢ni plan je
zakladnim ukazatelem, ktery ovliviiuje pfijeti nebo nepiijeti projektu. Financéni plan
vychazi z rozvahy, vykazu zisku a ztrat a cash flow. Podle Zamec¢nika, Tuckové a Novaka

(2009, s. 89) by m¢l obsahovat:



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 39

e Finan¢ni analyzu znazorflujici zasadni financn€é ekonomické ukazatele pro

zhodnoceni projektu
o Zakladatelsky rozpocet
e Rozpocet ptijmi
e Rozpocet nakladi
e Uroky z uvéri
e Vypocet odpist

e Vypocet potteby startovaciho kapitalu

4.8.1 Vykaz zisku a ztrat

Vykaz zisku a ztrat je sestaven naklady na jedné strané a vynosy na stran¢ druhé. Vystupem

vykazu zisku a ztréat je hospodaisky vysledek za sledované obdobi.

Podkladem pro sestaveni vykazu zisku a ztrat je rozpocet nakladii a vynost. V rozpoctu
nakladi by mély byt zahrnuty veskeré naklady na zaloZeni podniku, pofizeni matridlu a
pofizeni stroji. Déale by méli byt uvedeny néklady po jednotlivych mésicich, jako jsou
rizné rezijni a jiné naklady. Rozpocet vynosi je obecny odhad vykond, které bude podnik
fakturovat. V tomto ptipad¢ se ale jedna o velmi obecny odhad, ktery mize byt podlozeny

zkuSenostmi, nebo prizkumem trhu.

4.8.2 Rozvaha

Rozvaha znazoriiuje majetek podniku a zdroje jeho financovani v podob¢ aktiv a pasiv. Pfi
zahajeni projektu je nutné sestavit pocatecni rozvahu a nésledné rozvahu ke konci ucetniho
obdobi. Rozvahu je mozné sestavit ke kterémukoliv datu jako ptfehled majetku a jeho

financovani, ktery je dilezity pro rozhodovani podnikatele.

4.8.3 Cash flow

Cash flow zobrazuje penézni tok projektu, ktery tvoii pfijmy a vydaje projektu. Penézni tok
muze byt sestaven pro fazi vystavby projektu, provozu a likvidaci projektu. V piipadé
zakladani podniku je mozné sestavovat cash flow na zakladé¢ sestavenych rozpocti nakladi

a vynost. Od téchto rozpoctl se cash flow odliSuje tim, Ze cash flow pfedstavuje penézni
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tok, respektive penéZni piijmy a vydaje. Cash flow tedy umoZiiuje eliminovat nesoulad
mezi naklady a vydaji, vynosy a pfijmy a ziskem a pené¢Znimi prosttedky. (Veber a Srpova,

2005, s.139)

V ptipad¢ zalozeni projektu je pravdépodobné, ze sestavené cash flow bude vykazovat
zaporna Cisla, ackoli planovany vykaz zisku a ztrat odhaduje kladny zisk. Proto je tento
nastroj vybornym pomocnikem pro fizeni penéznich toki a umoziuje podnikateli

predchézet nesolventnosti a s tim spojenou pravdépodobnost ukonceni projektu.

4.8.4 Analyza bodu zvratu

Analyza bodu zvratu je metoda, jejiz pomoci zjistime kriticky objem prodeje, pfi kterém se

trzby rovnaji nakladim. (ManagementMania.com, ©2011-2013)

F
gz =N

S P-b M

Kde FN jsou fixni naklady, P je cena vyrobku a b jsou jednotkové variabilni naklady
TN Triby

Maklady

Obr. 5 Bod Zvratu. (ManagementMania.com,
©2011-2013)
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4.9 Rizikové faktory

Rizikové faktory piredstavuji nejistotu nebo piedpoklad urcitého netspéchu. Obecné lze
podle Zamecnika, Tuckové a Novaka (2009, s. 90) rozdélit rizikové faktory na interni

rizika a externi rizika.

Interni rizika predstavuji zaméstnanci, vyrobni a technické problémy. Interni rizika je
mozné podnikatelem piedchéazet uz ve fazi podnikového planu a to pfedevsim sestavenim
dokonalého vyrobniho a organiza¢niho planu. Vzhledem k tomu, Ze se jednd o lidsky
faktor, nelze piedchdzet naprosto vSechny rizika, které jsou vtomto ptipadé

nevyzpytatelné.

Mezi externi rizika patfi trzni a politicka situace, legislativni zmény, nebo pfirodni
katastrofy. Jsou to rizika, kterym lze malokdy ptedchézet, protoze zadny podnikatel neni

tak komplexné kompetentni.

Néktera rizika vSak lze predchazet bud'to dobrym planovanim a fizenim rizik, nebo

pojisténim na konkrétni Cinnost nebo konkrétni riziko.

4.10 Vliv na Zivotni prostredi

Mély by zde byt uvedeny vSechny ¢innosti podniku, které jakymkoli zplisobem negativné
ovliviiuji zivotni prostiedi. Jednotlivé cinnosti by meéli byt dostatecné podrobné

specifikovany a to vCetné pouzivanych vyrobnich materialt.

4.11 Shrnuti a zavéry

V této c¢asti podnikatelského planu by mél byt projekt kriticky zhodnocen, mély by byt
shrnuty zékladni fakta o projektu a vyvozeny zavéry s doporucenim. M¢la by zde byt
uvedena redlnost realizace projektu, pifinosy projektu, ndvratnost vlozeného kapitalu,
stanoveni ptipadnych terminid projektu a hlavné zdivodnéni rozhodnuti o realizaci

projektu.

4.12 Pilohy

Ptilohy podnikatelského planu tvoti veskeré dokumenty ¢i doklady, které jakkoli podporuji

nebo dopliyji jednotlivé Casti podnikatelského planu. Mize se jednat o rizné pomocné
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vypocty, prizkumy, certifikity a licence, kalkulace, vzory podnikovych dokumentd,
fotografie, mapy, dopliyjici informace o konkurenci a veskeré dal§i dokumenty, které

podporuji podnikatelsky plan.
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II. PRAKTICKA CAST
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5 STRUCNY POPIS PROJEKTU

Projekt podnikatelského planu teSi zalozeni spole¢nosti XY, s.r.o. a jeji dalsi rozvoj.
Spole¢nost bude zaloZena pro realizaci dodavek a montazi oken a dveti z riznych matriald.
Konkrétni sortiment bude stanoven podnikatelskym planem. Cinnost spole¢nosti bude
jako budouci jediny spole¢nik a jediny jednatel, se pohybuje ve stavebnictvi a ¢innost
budouci firmy je mu blizka a zaroveil disponuje veskerymi potiebnymi znalostmi pro tuto

¢innost.

Podnikatel na zdklad¢é predchozich skutecnosti neptedpoklada, Zze by se musel spolecnosti
XY,s.r.0o. vénovat na plny uvazek, proto nepocita s pfipadnymi zaméstnanci a dal§imi
fixnimi néklady. Cely projekt by mél byt jednoduchy a jeho €innost by méla byt zajisténa
pouze kvalitni vyrobky a budovat dobré jméno. Podnikatel nemé z4jem postavit obchodni
model na vysokém obratu, ale md predstavu o obchodnim modelu, ktery upiednostituje

urcity zisk pfed navySovanym objemem praci.

Predpoklada se, ze prvni potiebné financni prostiedky budou do spolecnosti vlozeny

podnikatelem a to formou pijcky.

V projektu podnikatelského planu bude provedena analyza podnikového prostiedi, ktera
bude podkladem pro stanoveni strategie podniku. Samoziejmosti je vytvofeni
marketingového planu, ktery by mél sméfovat k zajiSténi pozadavki podnikatele. Dale
bude vytvofen Gasovy a finanéni plan. Ukolem finanéniho planu bude zjistit, zda ma
projekt ziskovy potencial a zda bude spole¢nost schopna samofinancovani. Tomu by m¢la
také pfedchazet dobfe stanovena strategie podniku, kterd bude vytvofena na zaklad¢ analyz
podnikového prostfedi a marketingového planu. V projektu bude také déle fteSena

organizacni struktura, rizikové faktory a vliv spole¢nosti na zivotni prostiedi.
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6 PREDSTAVENI FIRMY

6.1 Zakladatelska mySlenka

Spole¢nost by méla vzniknout za i€elem rozsifeni stavajicich ¢innosti fyzické osoby, ktera
zaroven bude jedinym spolecnikem v nove vzniklé spole¢nosti. Pro vznik nové spolecnosti
se fyzickd osoba rozhodla z toho diivodu, Ze méla zdkazniky, ktefi objednavali dodavky a
montaze oken, ackoli to nebyla hlavni ¢innost fyzické osoby. Nova spolecnost by také méla
vzniknout z dlivodl zptisobu ru¢eni podnikatele. Dodavky a montaze oken se pohybovali i
v fadech statisici za jednotlivou zakdzku, coz neni pro fyzickou osobu, ktera za
podnikatelskou c¢innost ru¢i celym svym majetkem, Upln€ idealni situace. V téchto
penéZnich objemech miiZe nesolventnost objednatele ¢i nespolehlivost dodavatele znacné

ohrozit hlavni ¢innosti fyzické osoby.

Prvnim diivodem pro zaloZeni samostatné spolecnosti je eliminace rizika, které je s touto
podnikatelskou cinnosti spojeno. Novad spolec¢nost bude hospodafit bez vlivu na
podnikatelskou ¢innost fyzické osoby a pfipadné ztraty, nebo problémy nebudou piimo
ohrozovat jeji podnikani. Podnik by mél vybudovat znacku a zajistit moZnost dalsi

transformace podniku.

Druhym divodem je nutnost zaloZeni znacky respektive firmy, kterd bude oznacena
obchodnim jménem, které bude reprezentovat tuto podnikatelskou ¢innost. V minulosti,
kdyz tato fyzickd osoba byla v jednani s cizimi zdkazniky, byla zde urcita nedlivéra ze
strany zakazniki, protoZze se jednalo o fyzickou osobu a ne o spolecnost, kterd disponuje
néjakym kapitdlem a ma na trhu vybudované urcité postaveni. Obecné zakaznici radéji
udélaji objednavku na velkou castku u obchodni spolecnosti nez u fyzické osoby.
V nékolika ptipadech v minulosti se obchod neuzaviel jen z tohoto diivodu. Podnikatel si

tedy od zalozeni obchodni spolec¢nosti slibuje dosazeni vétsi diivéry ze strany zakaznika.

Podnikatel pozaduje, aby podnikatelsky pldn vedl k jednoduchosti spolecnosti a jeji

procest, stejné jako celé jeho podnikani.

6.2 Cile firmy

Je potieba zdiraznit a pti rozhodovani myslet na to, Ze spolecnost neni zalozena za icelem

vybudovani velké spolecnosti, kterd bude neustale dosahovat ristu. VySe bylo uvedeno, Ze
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spole¢nost slouzi pro eliminaci rizika a hlavni prioritou je dosahovéani zisku, nikoli
dosahovani velkého obratu, nebo rastu. Podle toho také bude sestavena strategie

spole¢nosti.

Vrcholovym cilem je tedy preZiti a zisk.

6.3 Strucny profil firmy

Jako pravni forma bude zvolena spole¢nost s ru¢enim omezenym. Bylo tak rozhodnuto,
protoze je zde omezené ruceni spolecnikl a zékladni kapitdl musi byt nejméné 200 000,-
K¢, coz je ptijatelné. Zalozeni spole€nosti s ru¢enim omezenym je také jednoduché, rychlé

a pomérné levné.

Pfedmét podnikéni byl vybran dle povahy budouci podnikatelské ¢innosti:
e Vyroba, obchod a sluzby neuvedené v ptilohach 1 az 3 Zivnostenského zakona
e Poskytovani nebo zprostiedkovani spotiebitelského uvéru
e Provadéni staveb, jejich zmén a odstrafiovani

Zivnosti volné, jako je maloobchod a velkoobchod byly zfizeny pro obchodni ¢innost
firmy. Poskytovani nebo zprostiedkovani spotiebitelského uvéru bylo zvoleno pro ptipad,
kdyby se spolecnost rozhodla zprosttedkovavat spotiebitelsky tvér, kterym by zdkaznici
financovali objednavku. Provadéni staveb, jejich zmén a odstrailovani umoziuje firme
provadet kompletni stavebni prace. Spolecnost sice bude pro prace najimat jiné firmy, které
pfislusné Zivnostenské opravnéni maji, ale tato zivnost zastfesi stavebni prace, pokud by se

firma rozhodla je provadét sama.

Vlastnicka struktura firmy XY, s.r.o. je velmi jednoduchd, protoZze firma je vlastnéna

jednou fyzickou osobou, ktera je zaroven jednatelem.

Spole¢nost XY, s.r.o. se zaméfuje piedev§im na dodavky a montdZe plastovych,
hlinikovych a dfevénych oken a dvefi. Dal§imi ¢innostmi je prodej stavebniho materidlu,

provadéni drobnych stavebnich praci a poradenska ¢innost v oblasti stavebnictvi.

Spolecnost XY se bude v prvnich letech orientovat pouze na soukromy sektor, to znamena

na nepodnikajici fyzické osoby.
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6.4 Zakladni a podpiirné poslani firmy

Poslanim firmy je rozsifenim stavajicich podnikatelskych ¢innosti fyzické osoby. Jedna se
naklady na provoz. Primarni diraz neni kladen na rist, proto by méla spole¢nost riist
pfirozené v souladu s poptavkou a ziskanymi zakazkami.

Zakladnim poslanim spolecnosti je uspokojeni zdkaznika kvalitnimi vyrobky a sluzbami.
Spolec¢nost buduje znacku, kterd je spojena s otevienosti spolecnosti k zdkaznikiim a jejim
dobrym jednanim, jednoduchosti a srozumitelnosti obchodnich podminek a ptedevsim

kvalitou.

Podplirné poslani, které se bude vyvijet pfirozené¢ dle situace v podniku, souvisi
s budovanim dobrého jména. V pfipad¢€, ze bude vybudovéna stabilni spolecnost s dobrym
jménem a situace ve stavebnictvi by se zacala razantné zlepSovat, spoleCnost by se

preorientovala Cisté na stavebni ¢innost, kde by vyuzila svého dobrého jména a referenci.

6.5 Zakladni filozofie firmy

Firma XY, s.r.o. poskytuje vyrobky ¢i sluzby s minimalnimi ndklady na provoz
spole¢nosti. Firma se snaZi co nejvice procest outsourcovat a byt spiSe obchodni firmou,
ktera pfevaznou cast vyrobkl a materidlti nakupuje od dodavatelskych firem a tim udrzuje
situaci ve stavebnictvi a pfipadné jednoduchym zplsobem zménit ¢i upravit nabizeny

sortiment.

V ptipad€é dobrého vyvoje podniku bude rozvijeno vedlejsi poslani podniku. Za téchto

okolnosti v8ak bude filozofie firmy naprosto zménéna.
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7 POPIS VYROBKU

7.1 Plastova okna a dvere

Pro plastova okna a dvetfe budou vyuZzivany prvotiidni némecké profily z produkce firmy
SALAMANDER. Dodavané profily plastovych oken se vyznacuji velkou tloustkou stén
oken a tedy i stabilitou ramu. Diky témto pevnym vlastnostem se plastova okna a dvefe
nijak nekfivi, nekrouti a zachovavaji naprosto pevny tvar po dobu mnoha desitek let.

Prednosti téchto plastovych oken a dveti jsou také velmi dobré tepelné izola¢ni vlastnosti,

které jsou také dosazeny diky kvalitnimu kovéani.

7.1.1

Z profilu BASIC jsou nejvice pouzivana a vyrabéna plastova okna. Kvalitni némecky profil
z produkce firmy SALAMANDER se vyznacuje svou pevnosti. Profily jsou 5ti komorové
se stavebni hloubkou 73 mm. Tyto profily jsou navrhnuty pro izola¢ni dvojsklo 1 trojsklo

Ug=0,6. Pii zaskleni trojsklem dosahuji plastova okna BASIC prostupu tepla Uw=0,7.

Profil BASIC

Plastova okna jsou dodavana také v povrchové tpravé dle prani zakaznika.

7.1.2

Dokonalé tepelnd izolace Ug=1,1 W/m2 K- 0,6 W/m2 K
Vysoka hlukova izolace 32— 43 dB

Ddolnost proti mechanickému poSkozeni

Siroka $kala barevnych provedeni

Dlouha Zivotnost, diky vyssi tloust'ce stén profili

Profil OMEGA

Jednoduchy design

Skomorovy systém, 2 dorazova tésnéni

Profil ttida A

2mm ocelova pozinkovand vyztuha v ramu a na ktidle

Izola¢ni dvojsklo Ug = 1,1 W/m2 K s plastovym rdmeckem, plnéno argonem

Kftidlo 1ze osadit trojsklem se soucinitelem Ug = 0,6 W/m2 K
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7.1.3

Stavebni hloubka 76 mm

Profil GAMA

Tento profil je vhodny po nizkoenergetické domy

7.1.4

7.1.5

Oblé¢ tvary, atraktivni design

Skomorovy systém

2 dorazova tésnéni a 1 stfedové tésnéni

2mm ocelova pozinkovana vyztuha v rdmu a na ktidle

Izola¢ni dvojsklo Ug = 1,1 W/m2 K s plastovym rameckem, plnéno argonem

Kfidlo Ize osadit trojsklem se soucinitelem Ug = 0,6 W/m2 K

Profil SIGMA PLUS

Atraktivni design

7komorovy systém nabizi vyssi Gispory energie

2mm ocelova vyztuha v rdmu a na kiidle, 2 dorazova tésnéni
Izolaéni dvojsklo Ug = 1,1 W/m2 K s plastovym rameckem
Kiidlo 1ze osadit trojsklem se soucinitelem Ug = 0,6 W/m2 K

Masivni stavba okna spolu se dvéma bezpe€nostnimi body, zvySuje ochranu proti

vloupani
Zvysena ochrana proti zatékani

Stavebni hloubka ramu 76 mm, kiidla 82 mm

Profil PASIV

Tento profil je diky svym tepelné izolacnim vlastnostem vhodny pro pasivni domy

Elegantni profil s mirn¢€ zaoblenymi hranami
6komorovy systém se stavebni hloubkou 90mm

Specielni izola¢ni vlozka v rdmu pro maximalni tepelné-izola¢ni vlastnosti



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 50

e Systém se 3 t€snénimi — 2 dorazovymi a sttedovym t€snénim

e Vyborna zvukova izolace

e Standardni izola¢ni trojsklo Ug = 0,6 W/m2 K s plastovym rameckem
e ZvySenou odolnost proti vloupani zajist'uji dva bezpecnostni uzaveéry

e Spolehlivé chrani pred unikem chladu, priivanem a vlhkosti

7.1.6 Moznosti barevného provedeni

Za ptiplatek je mozné vSechny nabizené profily vyrobit v mnoha barevnych provedeni.

7.2 Hlinikova okna a dvere

Pro hlinikova okna a dvete bude vyuzivan vysoce kvalitni systém FUTURA, ktery je dle
zkuSenosti vyhledavdm naro¢nymi uzivateli. VyCnivaji svou kvalitou a presnosti
zpracovani, diky nimZ jsou dokonale splnény vSechny poZzadavky na estetiku a tepelné
1zola¢ni vlastnosti. Pro zvySeni tepelnych uspor je pod sklo umisténa specidlni pénova

izolace zaskleni.

Systétm FUTURA je 3 komorovy, je vhodny pro hlinikova okna i dvefe. Standardné¢ se
zaskliva izolacnim dvojsklem, ale pro naro¢né uzivatele je mozné pouzit i izolacni trojsklo.
Diky své pevnosti je vhodny do kazdého prosttedi od rodinnych doma az po

administrativni objekty.
Okenni systém:

e Staveni hloubka rdmu je 72 mm, stavebni hloubka okenniho kiidla je 80 mm,

pohledova §itka u oken je 108 mm
e Dokonald tepelnd izolace skla Ug=1,1 W/m2 K- 0,6 W/m2 K
e Soucinitel prostupu tepla rimem Uf = 1,6 W/m2K

e Funk¢ni spara je dvoustupniove tésnéna, vynikajici tésnici systém — velkoobjemové

vicekomorové stfedové tésnéni
e Vnitini sttedové tésnéni vytvaii idealni destovou zédbranu

e Pro zvySeni tepelnych uspor je pod sklo umisténa specialni pénova izolace zaskleni
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Dverni systém:

Stavebni hloubka dveifniho rdmu je 72 mm, pohledova §itka 147 mm a vySka okopu

je 150 mm
e Dokonald tepelna izolace skla Ug=1,1 W/m2 K- 0,6 W/m2 K
e Soucinitel prostupu tepla ramem pro dvete Uf = 1,8 W/m2K
e Dorazové tésnéni chrani pred vnéjsimi vlivy
e Prostfedni komora je vyplnéna tepelné izolaénim materialem

Hlinikova okna lze za ptiplatek vyrobit s barevnou povrchovou tpravou. Tuto barvu lze

zvolit podle kteréhokoli vzorniku RAL barev.

7.3 Drevéna EURO okna

Dievéna EURO okna jsou nejcastéji vyrabéna ze smrkového dieva ¢i borovice. Dievéna
okna, ktera budeme dodavat, prevySuji jiné vyrobce hlavné kvalitou zpracovani, kvalitou
pouzitych materiali a hlavné kvalitou povrchové Gpravy oken. Jde o tfistupiiovy systém,

ktery bezpecné zajisti vysokou stabilitu rdmt a dlouhou Zivotnost.

Sortiment dfevénych EURO oken bude smrstén pouze na jeden typ, protoze po dievénych
EURO oknech je pomérné mala poptavka kviili vysoké cené a paradoxné také kvili tomu,
ze se jedna o tradicni material, ktery je spojovan s minulosti. Dnes Lidé chtéji nové

technologie.

7.3.1 Drevéné EURO okno IV68
e Lepené, podéIn€ napojované dievo — smrk, borovice
e Stavebni hloubka je 68 mm
e Okenni kovani SIEGENIA AUBI s bezpe¢nostnimi prvky, uzaviraci body po 80 cm
e Nosnost kiidla do 130 kg
e Bezpecnostni klika
e Standardné mikroventilace, letni a zimni vétrani na ptani

e Hilinikova termookapnice, eloxovana s Gplnym pteruSenim tepelného mostu



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 52

e U okna=1,2 W/m?

e Pojistka proti sv&Seni kiidla a chybné manipulaci s klikou

e Pfidavna okapnice na kitidle
Na pfani mozné pouzit termodistan¢ni sklolaminatovy ramecek SWISSPACER a TGI
celoobvodové tésnéni EURO okna.

Na pfani zdkaznika je mozné vyrobit EURO okna s barevnou povrchovou upravou dle

ptéani zakaznika.
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8 CHARAKTERISTIKA PODNIKOVEHO PROSTREDI

8.1 PEST analyza

PEST analyza nebude zdkladnim podkladem pro tvorbu strategie. Zmapuje nize uvedené
prostiedi a tyto informace budou slouzit spiSe jako informacéni podpora pii tvorb¢ strategie.
Z téchto divoda se jedna spiSe o obecnou analyzu bez dirazu na konkrétni ukazatele.
Utelem PEST analyzy bude informovat podnikatele o téchto prostiedich v obecné roving.

-----

nejvétsi vahu bude prikladat vlastnim zkuSenostem v oboru.

8.1.1 Politické prostredi

Politické prostiedi je v Ceské republice poslednich nékolik let velmi nestabilni. Opozice
zpravidla bojuje s vladnoucimi stranami a neni zde moznost, nebo dokonce snaha se
domluvit. Kazda politickd strana prosazuje své zajmy bez ohledu na druhé. S tim souvisi
trend, ktery se v Ceské republice vyskytuje jiz dlouhou dobu. Vladnouci strany ve svém
vladnoucim obdobi prosadi urcité zmeny, proti kterym bojuje opozice. V dal§im volebnim
obdobi vétsinou opozice vladne a plivodni vlddnouci strany jsou v opozici. Nova vlada se
zase snazi zruSit to, co plivodni vlada zavedla a zménila a zavést své mySlenky. Diky tomu
nema Cesky obcan a podnikatel jistotu stabilniho prostfedi. To se pifimo dotyka zakond,
vyse dani a riznych podminek a povinnosti pro podnikatele. Dal§im velkym problémem je,
ze vlada chce stihnout zavést své zmény a novely v urcitém obdobi a diky tomu zpravidla
vchazi v platnost zakony, které nejsou dofeSené, které maji pravni mezery, anebo jsou
zmatecné. Z téchto diivodl se stdva, ze podnikatelé po nabyti platnosti nékterych zakonii

nevi, jak maji postupovat a podle ¢eho se maji orientovat.
Diky témto okolnostem neni politické prostiedi Ceské republiky pro podnikatele piilis
privetivé. Stat totiz neumi efektivné hospodafit a své deficity se snazi vyrovnat predevsim

penézi od podnikateltl.

8.1.2 Ekonomické prostredi

Ekonomické prostiedi neni vlivem celosvétové ekonomické krize idedlni. Ceska republika
je proexportné¢ orientovana, tudiz je Ceskd ekonomika do zna¢né miry zavisld na

ekonomickém vyvoji, pfedev§im sousednich zemi. Ztéch se nejvice exportuje do
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Némecka. Posledni dobou maji ¢eské firmy velké uplatnéni v USA. Export do USA se
zvySuje dvojcifernymi Cisly. Pro nékteré Ceské exportéry je také vyznamna Indie, ktera
predstavuje velké piilezitosti. Co se tyce odvétvi, v Ceské republice je zastoupen nejvice

tercialni sektor.

Pomérné hodné ubylo vefejnych investic v souvislosti s Uspornymi opatfenimi statu, které
podporuji ptfedevSim stavebnictvi. To se projevilo 1 v kone¢né spottebé doméacnosti, kde
také dochazi k vyraznym uspornym opatfenim. Bankam rapidné ubyvaji klienti, ktefi
vyuzivaji kreditnich karet, kdy spotfebitelé mohou nakupovat na dluh. To znamena, Ze se
obyvatelstvo snazi nezadluzovat a omezuji vydaje jen na to nejnutnéj$i. Tento propad

spotfeby bude pravdépodobné nadale ovliviiovat chod ekonomiky.

Ve tretim ctvrtleti 2012 hruby domaci produkt zaznamenal meziro¢ni pokles 1,3%.
Stavebnictvi taktéZ zaznamenalo pokles o 17,2% k lednu 2013 a inflace k tomuto datu byla
1,9 % a v bieznu 2012 se vyhoupla dokonce na 3,8%. Primérnd mzda byla ve tietim

kvartalu 2012 24 705,-K¢ a nezaméstnanost byla k lednu 2013 na trovni rovnych 8%.

8.1.3 Socialni prostiedi

Pocet obyvatel ¢eské republiky k zati 2012 byl 10 513 209. Primérny veék obyvatelstva je
41,1 let, z toho 14,5% tvoii v€kova skupina 0-14 let, 69% ve€kova skupina 15-64 let a
16,5% ve€kova skupina 65 a vice let. Poet Zivé narozenych, ale také pocet zemielych se
snizZuje.

Zvysuje se podil vysokoskolsky vzd€lanych obyvatel a naopak se snizuje pocet uchazeci o

obory s vyuc¢nim listem.

Dal$im trendem jsou lidé takzvani ,,singles®, ktefi odkladaji rodinu do pozdéjSiho veéku.
Lid¢ chtéji mit vice svobody, vice se bavit a byt nezavisli. Jako prvni je kladen diraz na

kariéru a nasledné az na rodinu a manzelstvi.

Lidé maji také vétsi zdravotni problémy, které plynou znedostatecného pohybu
jednotlivei. Je tomu tak proto, Ze nartsta podil zaméestnanych ve sluzbach a také jsou do
jisté miry na vin¢ informacni technologie, kdy jsou lidé schopni vSe vyfesit z pohodli

domova.

Velky vliv na obyvatelstvo maji také socialni sité, jako je naptiklad Facebook. Lidé vice

komunikuji virtudlné a mén¢ vychazeji z domova. Tyto socialni sit€ umoziuji komunikaci
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po celém svété. Lidé zde odhaluji své soukromi, diky ¢emuz mnohdy dochézi k Sikané, ¢i

vyuzivani socidlnich siti pro trestnou ¢innost.

Jak bylo vyse napsano, obyvatelstvo se snazi méné zadluzovat a to predevSim v oblasti
spotiebitelskych a kreditnich uvérti. Naopak je snaha nakupovat co nejlevnéjsi zbozi.
Velky vliv na obyvatelstvo ma informac¢ni technologie a internet, coz ma za nasledek
informovanost obyvatelstva. Lidé pii nakupovani vyuzivaji stidle vice informacni
technologie, kdy peclivé vybiraji dodavatele a porovnéavaji parametry. Trendem poslednich
let v nakupovani se staly riizné poptavkové a slevové projekty. Tento trend ma vSak
nepiiznivy dopad na podnikatele a mnohdy i na samotné objednatele, protoZe je zde obecné
kladen diiraz pouze na cené, coz se odrazi v kone¢né kvalité sluzeb a vyrobki. Trendem je

taktéZ nakupovani po internetu.

8.1.4 Technologické prostredi

Technologie jsou vdnesni dobé pro firmy velmi dalezité, protoze tvoii
konkurenceschopnost a moznost inovovat. V posledni dobé& jsou rozsifovany kosmické
technologie, které¢ si dnes osvojuji i men$i podniky. NejvétSiho rozmachu zazivaji
dlouhodob¢ informacni a telekomunikacéni technologie, které zna¢né zvysuji produktivitu a
efektivitu témér vSech Cinnosti ve vSech oblastech. Podle zebticku Global Competitiveness
Report se Ceska republika umistila na 32 v oblasti technologii. Mezi vyhody Ceské
republiky patii transfer technologii a mezi nevyhody patii nedostupnost nejnovéjsich

technologii.

Nejvice modernich technologii je v Ceské republice vyuzivano v automobilovém

prumyslu.

8.2 Analyza prostredi pomoci Google trends

Google trends umoziuje analyzovat chovani uzivatelli internetu v oblasti internetového
vyhledavani. Na zaklad¢ této analyzy zjistime objem vyhledavani naptiklad urcitého
slovniho spojeni. Zjistime tedy trend vyhledavani, zjistime sezonni zmény vyhledavani a
také zjistime geografické rozdéleni vyhledavani. Pro podnikatele je néstroj Google trends
vybornym pomocnikem. Je vSak potteba zdlraznit, ze se jedna pouze o objem vyhledavani
urcitych klicovych slov. Z vystupu neni zfejmy objem objednavek a ani to, zda uzivatelé

d€laji pouze ndhodny prizkum internetu, nebo se aktuilné zajimaji o nakup. Pro



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 56

podnikatele to je tedy pouze pomtcka, kterd ve spojeni s dal§imi analyzy pomiiZe

odhadnout trh a chovani zakaznik.

8.2.1 Dlouhodoby vyvoj

Z nize uvedeného grafu je patrny vyvoj vyhledavani kli¢ového slova ,,okna‘ na internetu.
Vidime, Ze vrchol z4jmu o okna byl v roce 2006 az 2007. Od roku 2008 je patrny propad
ve vyhledavani a mé& mirn¢ klesajici tendenci. Propad je pravdépodobné zpusoben
nastupem ekonomické krize, nebo také tim,Ze vétSina nevyhovujicich oken byla vyménéna

v obdobi let 2005 az 2007.

Zajem v prubéhu éasu

Cislo 100 pPedstavuje nejey3E objem wyhleddvani Titulky Zprén

Obr. 6. Google trends v obdobi roku 2005 - 2011 pro dotaz: okna..( Google, ©2013)

Déle mizeme vidét, Ze nejveétsi oblastni zajem, ve vyhledavani klicového slova ,,0kna“, byl
v obdobi let 2005 az 2012 ve Zlinském kraji a kraji Vysocina. Graf miize napovédét bud’
to, Ze nejveétsi zajem téchto kraji mize znamenat jiz dnes vycerpanost trznich segmentt a,

nebo velky trzni potencional z hlediska zajmu a kupni sily.
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Oblastni zajem S =

Celogvétove = Ceskd republita

] I 100 Podoblast | Mésto

Obr. 7. Google trends mistné v obdobi roku 2005
- 2011 pro dotaz: okna. (Google, ©2013)

8.2.2 Obdobi roku 2012

Z grafu vyvoje roku 2012 pro vyhledavani kli¢ového slova ,,0kna* je vidét, Ze zajem o
klicové slovo stoupa vunoru a upadd v listopadu. Mezi témito mezniky je objem
vyhledavani pomérné staly. Nahly pokles byl v ¢ervnu a zafi. Podle mého nazoru, v tomto
obdobi probihaji montaze a objem vyhleddvani se snizil, protoze zdkaznici nakoupili
predchézejici mésic a nyni nevyhledéavaji informace.

Zajem v pribéhu éasu

Cizlo 100 predstavuie nejvyEE ohism vyhleddwani Titulky zprév

20
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Obr. 8. Google trends v obdobi roku 2012 pro dotaz: okna. (Google, ©2013)

Dale vidime, ze nejvétsi objem vyhledavani klicového slova ,,okna* byl v kraji Vysocina.

Ve Zlinském kraji byl objem vyhledavani ¢tvrty nejvyssi.
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Oblastni zijem S =

Celozvétovd = Ceskd republika
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Obr. 9. Google trends mistne v obdobi roku 2012
pro dotaz: okna. (Google, ©2013)

8.2.3 Predpovéd dle Google trends

Google trends také nabizi funkci pfedpoveéd’, a to na zdklad€¢ predeslého vyvoje. Tato
predpovéd’ nema zadnou souvislost sredlnymi trznimi podminkami. Nejsou zde
zohlednény specifika oboru ani trhu. Tato pfedpovéd’ spise prodluzuje docasny trend, ktery
se vyvijel dodnes. Z piredpovédi je patrné, Ze objem vyhledavani klicového slova ,,okna*
bude i nadéle opadat. Tuto predpovéd’ je vsak tieba brat s velkou rezervou.

Zajem v pribéhu éasu
Cizlo 100 pFedstavuie nejvy$3 objem wyhleddydn Titulky zprav 7 Predpoved
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Obr. 10. Google trends predpoved pro dotaz: okna. (Google, ©2013)
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8.3 SWOT analyza

SWOT analyza odhali silné a slabé stranky firmy a vnéjsi pfileZitosti a hrozby. SWOT
analyza bude mit vétsi vahu pro sestaveni strategie nez PEST analyza, ale nejvétsi
informacni vadhu bude mit pro rozhodnuti podnikatele o strategii Porteriv model

konkuren¢niho prostredi.

8.3.1 Silné stranky

Vzhledem k tomu, Ze se jednd o nové vzniklou spole¢nost, nenalezneme mnoho silnych

stranek. Zohlednim tedy jen ty, kterymi firma disponuje uz v dobé zalozeni spolecnosti.
e ZkuSenosti majitele firmy v oboru
e Nizké fixni ndklady
e Vysoka flexibilita
e Kvalitni vyrobky
e Certifikaty vSech vyrobkil s vybornymi parametry

e Certifikat ,,Zarucen€ ¢eska okna“

8.3.2 Slabé stranky
Slabé stranky podniku, které plynou z vnitiniho prosttedi podniku.
e Zavislost na dodavateli
e Zanedbatelnd schopnost ovlivnit cenu vyrobkl
e Slaba vyjednévaci sila nové spolecnosti
e Nizky kapital
e Zatim neznama firma pro vetejnost
e Zadna historie
e Mald personalni zakladna
e Podnik neni schopen vyrobni ¢innosti

e Absence vlastnich skladovych prostorti
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8.3.3

Nutnost vyuZzivani subdodavatelt

Prilezitosti

Trzni ptilezitosti, které mohou pozitivné ovlivnit fungovani podniku.

8.34

Konkurence mé existenéni problémy kvili ekonomické krizi a ztoho plynouci

moznost zvétSovani podilu na trhu

Expanze do dalsich krajii CR

Vyuziti levnéjSich dodavateld

Zatazeni se do dota¢nich programi

Vyuzivani dotovanych stazistd nebo dotovanych zaméstnanct

Rozsiteni podnikatelské ¢innosti na komplexni stavebni ¢innost

Hrozby

Hrozby, které plynou z vnéjs$iho podnikového okoli a mohou podnik negativné ovlivnit.

Hospodarska krize

Sila konkurence

Vstup nové konkurence

Dovoz levnych vyrobki z vychodnich zemi

Selhani dodavatelt

Politické situace (zvySovani dani, byrokracie, pozadavky na podnikatele)
Nesolventnost odbératelli

Pozaru¢ni problémy

Vysoka vyjednéavaci schopnost objednatelli

Vysoké vyjednavaci schopnost dodavateli
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8.3.5 Moiné strategie dle SWOT analyzy

Jednotlivé body SWOT analyzy budou procentudlné rozdéleny do niZze uvedené tabulky,
abychom jednoduSe vidéli zndzornéni prevahujici kombinace jednotlivych oblasti. Toto
znazornéni ndm pomuzZe pochopit pfevahu danych oblasti, coZ zjednodusi rozhodovani o

budouci strategii.

Tab. 1. Vystup SWOT analyzy. (viastni tvorba)

prileZitosti hrozby
o 0
silné stranky 19% 25%
Ofenzivni -
r0Zvojova Strategie spojenectvi
0 (1)
slabé stranky 25% 31%
Defenzivni -
obranna Utlumova strategie

V tabulce vidime, Ze nejvice procent zastava kombinace slabych stranek a hrozeb coz
predstavuje utlumovou strategii a pak déale ve stejném pomeéru se vyskytuje strategie

obranna a strategie spojenectvi.

Utlumovou strategii voli vétsinou podnik, ktery se nachazi v nepiiznivém prostiedi.
Vétsinou dochazi k opusténi trhu, prodeji firmy, anebo slouceni s firmou jinou. V
piipadé, Ze je zaklddana nova spole¢nost a SWOT analyza poukazuje na Gtlumovou
strategii, neni podnikatelsky zdmér pln€ v poradku. V nasem piipadé se jedna o
trhu. Vzhledem k tomu, Ze uz tyto ¢innosti vykonaval pied zaloZenim spolecnosti XY
s.r.0., je presvédcen o spravnosti zdméru a nad utlumovou strategii pravdépodobné

nepiemysli.
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Obrannou strategii zpravidla voli podnik, ktery na trhu ziskal ur¢itou pozici, ale
zaroven se nachazi v neptiznivém prostiedi. Ucelem strategie je udrZeni si ziskané
pozice vyuzitim silnych stranek spole¢nosti a zamezenim hrozeb. Vzhledem k tomu, Ze

se jedna o novou spolec¢nost, nebylo by mozné tuto strategii aplikovat.

Strategie spojenectvi by byla moZnou strategii pro spole¢nost XY s.r.o.. Spolecnost by
mohla naptiklad uzavfit spolupraci sjinymi podniky zodvétvi, jejich cinnosti
predchazeji ¢innostem firmy XY s.r.o. a dadle se provazat a navzajem podporovat

s dal§imi ¢innostmi majitele spolecnosti.

Rozvojovou strategii by mohla zvolit firma, jeZ ma velké vné&jsi ptilezitosti a disponuje
silnymi strankami. To se netykd spolecnosti XY s.r.o., proto neméd smysl se touto

strategii zabyvat.

8.4 Porteruv model konkurenéniho prostiredi

8.4.1 Odbératelé — vyjednavaci sila zakazniku

Spole¢nost XY se bude orientovat pouze na soukromy sektor, kdy uzavird smlouvy
s Ceskymi domdcnostmi. I pfes to, Ze se jednd spiSe o zdkazniky neorientujici se
v technickych a uzitnych parametrech oken, jejich vyjedndvaci schopnost je nad miru
vysoka.

vvvvv

podle nékolika faktorti, které nejsou vibec orientovany na kvalitu, pivod, kovani a
pfisluSenstvi dodavanych oken. Mezi tyto hlavni kritéria patfi cena, vzhled oken a rychlost
kritéria, a¢ jsou pro zakaznika, anebo kvalitativné dilezité, jdou nejcastéji na pospas
kritériu ,,cena®. Zanedbatelna cast zdkaznikii se orientuje dle doporuceni od svych
znamych. V piipad€ dobrého doporuceni jsou ochotni zaplatit i vice penéz a jsou pro firmu
ptijemné&j$imi zékazniky z hlediska jednani.

Bohuzel pro firmy nabizejici kvalitni okna, zakaznik casto nerozumi technickym
vlastnostem oken a orientuje se jen dle ceny. Technické vlastnosti pouzitych materiald,
vyroby a pouzitého kovani, véetné ptisluSenstvi, ¢asto nebyva feSeno a zdkaznik dokonce

na technické vlastnosti oken nesly$i. Nejcastéji tedy zédkaznik nakoupi vyrobky horSich
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kvalitativnich parametri, nebo vyrobky dovéazené z vychodnich zemi, kde se casto
v ptipad¢ vyroby profili pro plastova okna vyuziva plastovy recyklat. V ptipadé kovani
oken potom zdkaznik dostane kovani shorSimi bezpecnostnimi vlastnostmi. Pfi
dodate¢ném zjisténi téchto negativ vétSinou zakaznik nesifi negativni zkusenosti o firme,
protoze nerad pfiznd, Ze nakoupil vyrobky horSich vlastnosti a materidld. V pifipadé

rychle.

Zékaznik pti vybéru dodavatele plastovych, hlinikovych a dievénych oken casto poptava
velké mnozstvi firem a nabidky peclivé srovnava podle ceny. Dodavatelské firmy jsou
vyhledavany v internetovych adresafich firmy a v poslednich dvou letech rapidné narista
vyuzivani riznych poptavkovych webi, kde zdkaznik jednoduSe a jednorazové zada
pozadavky. Odezvou jsou nabidky velkého mnozstvi firem. Tento zpisob vybéru
dodavatelti podporuje velky tlak na cenu a nejvice podporuje prodej nekvalitnich oken
z nekvalitnich materiald, protoZe jak uz bylo zminéno, zdkaznici se primarné orientuji dle

ceny vyrobkil bez ohledu na kvalitu.

8.4.2 Dodavatelé — ohroZeni ze strany dodavateli

Spolecnost XY je plné zavisla na dodavateli, protoze vyrobky si nechava kompletné celé
vyrabét ve vyrob& svého dodavatele. Jedna se o nejvétsi holding na vyrobu oken v Ceské
republice. Tento holding vlastni 1 jiné vyznamné firmy, které prodavaji okna. Kvalita

vyrobkl je tedy zaruCena na nejvyssi urovni.

Vyroba oken probihd na zékladé ramcové smlouvy, diky které jsou veskeré jak obchodni,
tak kvalitativni podminky naprosto jasné a prakticky nedochazi k vyrobnim ¢i

kvalitativnim problémim.

Velkou vyhodou této spoluprace je, Ze tento holding poskytuje firmeé XY bezplatné veskeré
certifikaty a osvédceni, které mohou byt doklddany jako prokazani kvality vyrobki. XY
v ramci spoluprace dokonce vyuziva certifikat ,,Zarucené¢ ¢eska okna®, ktery neméa moznost
vyuzivat pfili§ mnoho firem a to z divodu ptivodu vétSiny oken prodavanych na ceském
uzemi.

XY v8ak neméa moZznost pifimo ovlivnit cenu vyrobkt a musi kalkulovat s danymi cenami.

Z téchto diivodll neni vZdy schopna konkurovat firmam, které jsou v dnesSni dobé mnohdy
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ochotny dodavat vyrobky se ztratou, aby uhradili alesponn fixni nadklady. Pti zakazkach
veétstho objemu vSak dochazi k vyjedndvani, protoze dodavatelskd firma ma zajem
vyprodukovat co nejvétsi mnozstvi vyrobkli a firma XY se dostava do lepsi situace pfi

ziskavani zakazek.

Zpracovani podkladii pro cenové nabidky provadi také dodavatel. Diky témto podminkédm

firma XY minimalizuje fixni ndklady po vSech strankach.

Omezeni kapacity na strané¢ dodavatele mize byt pro firmu XY velkym problémem,
protoZe kapacitu vyroby nemiiZze nijak pfimo ani nepfimo ovlivnit. Kapacitu vyroby fidi
pouze vyrobcee, ktery sam v dnes$ni dob¢ kapacitu plni dle aktudlnich pozadavkd, protoze
v dob¢ recese ve stavebnictvi 1ze vyroba tézko planovat. V piipad¢ nedostatecné kapacity
musi firma XY vyjednat del$i dodaci dobu se zakazniky. V tomto piipadé¢ miize dojit

k odchodu zékaznika ke konkurenci nebo k §ifeni negativni zkuSenosti.

Systém dodavatelil je tedy omezen hlavné na jednoho dodavatele. Z toho divodu XY musi
jednat v souladu s aktualni situaci na strané¢ dodavatele. V pfipadném vzniku problémil
muze firma XY odebrat u jiného vyrobce, se kterym jiz spolupracovala v minulosti,
nedosdhne vSak tak vyhodnych obchodnich a cenovych podminek jako u hlavniho

dodavatele.

Ostatnich dodavatelil je na trhu opravdu hodné, proto, jak jsem napsal vySe, neni problém
vyrabét 1 jinde. Firma XY ale prodava pouze kvalitni vyrobky od spolehlivého dodavatele,

tudizZ plati vySe zminéné, Ze vyber je omezen hlavné na jednoho dodavatele.

8.4.3 Potencionalni nové vstupujici firmy

Ackoli je trh plastovych, hlinikovych 1 dievénych oken ptesyceny, stile do tohoto odvétvi
vnikaji novi konkurenti a to zdlvodu neexistence bariér pro vstup do odvétvi.

Potencionalné noveé vstupujici firmy mizeme rozdélit do nékolika kategorii.

Prvni kategorii jsou obchodni firmy stejn¢ jako XY, s.r.o.. Tyto firmy nepotiebuji Zadny
vstupni kapital, Zddné zatfizeni a mnohdy ani zaméstnance. Firmy této kategorie vyuZivaji
vyrobcl oken, ktefi pro n¢ vyrabi kompletni okna, véetn¢ veskerého pftislusenstvi. Pro
podnikani v této kategorii neni ani nutné disponovat zadnou hotovosti. V piipadé¢ dodavek
soukromym osobam jsou pozadovany zalohy na dilo a nasledné jsou penize pieposlany

dodavateli. V pfipadé¢ dodavek pravnickym osobam dodavaji tyto firmy na fakturu se
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splatnosti, kterou si vyjednaji 1 u svych dodavatell. V tomto pfipadé tu vSak je pomérné
vysoké riziko neuhrazeni pohledavky. Firmy této kategorie nejsou velkou hrozbou pro
mnoho firem, protoZe nejsou samostatné cenotvornd jednotka. Jsou zavislé na cené a
kapacit¢ dodavatele a mizou byt v ptipad¢ néfich z4jml znevyhodinovany piimo svym

dodavatelem.

Druhou kategorii jsou firmy disponujici svou vlastni vyrobou. V ptipad¢ naplnéni vyroby
jsou schopni vyrabét za nizké jednotkové ceny. Jsou schopny dle potfeby nakupovat riznou
kvalitu profili a pfisluSenstvi, mohou dle potfeby ménit dodavatele a tim vyraznym
zpusobem fidit cenu vyrobku. Jestlize dojde k proluce ve vyrobé z nedostatku zakéazek jsou
ochotni vyrabét pod realnou cenou, aby kratkodobé doslo alespoit k uhrazeni fixnich
nakladt. Diky tomu zde dochdzi k podceniovani vyrobkl, diky ¢emuz jsou ziskavany dalsi
zakazky. N¢kdy se jedna pouze o konkuren¢ni boj ve snaze ziskat vétSinu zakazek a tim

finan¢né a existen¢né ohrozit konkurenci.

Tteti kategorii firem, které predstavuji konkurencni hrozbu, jsou obchodni firmy, které na
rozdil od obchodnich firem prvni kategorie nakupuji vyrobky od zahrani¢nich firem
Nejvice dovazené zahrani¢ni okna jsou z Polska. Dovoz hojné probihd také z Bulharska.
Velké cast vyrobkl je vyrobena z materialli niz$i jakosti a kvalita zpracovani byva také
horsi. Tyto vyrobky jsou zpravidla funkéné v potfadku jen po dobu zaruky. V delSim obdobi
dochazi ke krouceni a opotfebeni materialt. Tyto firmy zpravidla nabizeji okna z profild,
které maji nadstandardni vlastnosti a pocet komor. Realitou vsak je, ze dodané okna nemaji
objednany pocet komor a pozadované vlastnosti. Tyto vady lze vSak odhalit pouze pfi
roziezani dodaného okna, coz by 99% zakaznikl neud¢lalo. Z toho diivodu tato praxe dal

pokracuje a tyto firmy pfedstavuji velkou konkurenéni hrozbu.

8.4.4 Substituty

V oblasti oken dle mého nazoru neexistuji pfimé substituty. Za substituty bychom mohli
pravdépodobné povazovat okna z riznych materialt. Firma XY vSak dodava vSechny typy
oken ze vSech materialli, které se na trhu objevuji. Této diferenciace v ramci produktu si
firma XY zajistila vybérem kvalitniho dodavatele, ktery disponuje vSemi technologiemi

potiebnymi pro vyrobu oken z rtiznych material.
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Nekteré velké spolecnosti se vSak snazi vyvijet nové technologie provadéni oken, snazi se
pouzivat nové matridly ¢i kombinaci materialii a zlepSit tepelné izolacni vlastnosti oken.
Zasadnim problémem je, Ze typicky Cesky zékaznik se orientuje prvotfadé jen dle ceny.
Novy typ oken je zpravidla za vyss§i cenu a v pfipad¢€, ze neproddvanéjSim oknem je okno

z plastu, neni redlné, aby se v rdmci celého trhu uplatnily nové technologie.

8.4.5 Konkurenti v odvétvi

Konkurence v odvétvi je velmi vysokd z diivodu témét neexistujicich bariér pro vstup do

odvétvi.

Paradoxné nejvétsi konkurenti pro firmu XY nejsou velké firmy, ale mensi obchodni
spolecnosti, které jsou specifikované ve tieti kategorii potencionalné novych vstupujicich
firem. Tyto firmy nechdvaji vyrdbét vyrobky u zahrani¢nich firem z vychodnich zemi.
Nejvice se dovazi z Polska a dale z Bulharska. Zakaznici se orientuji hlavné podle ceny a
vysledkem je, ze nakupuji vyrobky z nekvalitnich materiali s nekvalitnim pfisluSenstvim.
Tyto firmy vétSinou nemaji zadné velké reklamni kampané ani reklamy, ale soukromi
zakaznici si samoziejme piedavaji informace, Ze od konkrétni firmy nakoupili okna, které
byly vyrazné levnéj$i nez od ostatnich dodavatelli. Problémy s nekvalitnimi okny se
vétSinou objevi az za né€kolik let. Z toho divodu tyto firmy nékolik let velmi Usp&$né

prodévaji naprosto podiadné vyrobky. Tuto uspéSnou vlnu prerusi az objevovani se zavad.

Velké vyrobni firmy cenové konkuruji ndhodné, dle sezonnosti a naplnéni vyroby. Tito
velci vyrobei, ktefi se presentuji kvalitou a spolehlivosti maji obdobi, kdy zékaznici
nakupuji 1 za vys$i cenu, nez v pfipadé nizkonakladovych oken. OvSem v obdobi, kdy
vlivem sezonnosti stavebnich praci, maji tyto firmy nedostatek zakazek, zac¢inaji nakupovat
profily levné&jsi, které naprosto vzdy pochazeji zjiz zminovanych vychodnich zemi.

V tomto piipad¢ se jedna o tlak na cenu, kdy vznika velka rivalita v celém odvétvi.

8.4.6 Mozné strategie dle Porterova modelu konkurenéniho prostiedi

Strategie nakladového vedeni je pro obchodni firmu nemozna. Je vhodna spiSe pro vyrobni
firmy, anebo velké mezinarodni obchodni firmy jako jsou naptiklad obchodni prodejni
fetézce, které maji velkou vyjednavaci schopnost a né¢které nizkondkladové vyrobky také

sami vyrabéji, nebo si nechavaji vyrabét. Jedna se spise o strategii pro masové vyrobky.
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Strategie diferenciace byva velmi nakladna. Je to zptsob jak se odlisit od konkurenénich
firem dokonalej$im produktem, technologii, servisem apod. Tato strategie je vhodné pro

firmy, které nejsou tizce zamétené na malé segmenty.

Firma XY, s.r.o. by mohla zvolit strategii zaméteni a to konkrétné na diferenciace v daném
trznim segmentu. Uelem strategie diferenciace v nasem piipadé je odlisit se od
konkurence dokonalejsSim vyrobkem nebo dokonalejsi sluzbou. Spolecnost bude
vystupovat pratelsky a davd najevo, ze neni byrokratickou spolecnosti, ve které je
z pohledu zakaznika slozit¢ komunikovat v riiznych zalezitostech at’ uz se jedna o
zamé&feni skutecného stavu, zpracovani nabidky ¢i reklamace. Firma XY vychazi svym

zakazniklim maximaln¢ vstfic a snazi se vyhovét 1 nadstandardnim pozadavkim.
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9 MARKETINGOVY PLAN

9.1 Marketingové cile

Marketingovym cilem je zvySovat pocet specifickych zdkaznikli a tim i obratu a zisku
spolecnosti. Obrat by se mél kazdorocné zvySovat minimalné o 20%. Samoziejmosti je

preziti podniku.

9.2 Segmentace

Stafi obyvatelstva a ndkupni zvyky nejsou pro firmu velmi dulezité, protoZe se firma snazi
vyhledavat specifického zakaznika, jehoz nakupni chovani je naprosto odlisné od vétSiny
kupujicich. Dodavky oken neobjedndvaji ani specifické veékové skupiny, proto bude
spole¢nost XY, s.r.0. segmentovat na oblasti vymezené jednotlivymi kraji Ceské republiky.
Ve vSech segmentech se nachazi konkurence zhruba ve stejném zastoupeni. Velké firmy
maji poboc¢ky po celé Ceské republice a v kazdém kraji jsou stejné podminky pro vstup
firmy do odvétvi. Ztoho plyne, z¢ zadny segment Ceské republiky nenabidne firmé
konkurenéni vyhodu. Protoze se snazi firma XY, s.r.o. udrZet provoz pifi minimalnich
nakladech, bude cilit na segment Zlinsky kraj. Segment je tedy vymezen jako Zlinsky kraj a
zakaznici, ktefi jsou nepodnikajici fyzické osoby. Mimo Zlinsky kraj bude firma plsobit

pouze v ptipad¢ atraktivnich zakéazek, které budou posuzovany individudlnég.

9.3 Cilova skupina

Zakazniky firmy XY s.r.o. tvofi fyzické nepodnikajici osoby. Cili se na zdkazniky, ktefi
chtéji kvalitni sluzby a kvalitni vyrobky. Fyzickd osoba zahdjila prodej oken a dvefi pred
dvémi lety na Zivnost a diky tomu si uz vybudovala skupinu zédkaznikd a kontakti, ktefi
jsou spokojeni a diky dobrym sluzbam a kvalitnim vyrobkiim a riznym dohoddm,
predavaji své pozitivni zkuSenosti svym kamaradiim a zndmym. Snahou je tedy ziskat
presné ty zakazniky, ktefi maji o firm¢ kladné reference od svych znamych a také chtéji
kvalitni produkt. Tito zdkaznici bud’ souhlasi se standardni cenou, anebo maji konkuren¢ni
nabidky, ale po urcité slevé nakoupi od spole¢nosti XY, s.r.o0., 1 kdyz je mirné¢ drazsi nez
konkurence. Naprostou vétSinu v minulosti tvofili tito zdkaznici, a protoze se tento zptisob

cileni na zakazniky osvéd¢il, bude vyuZivan i nadéle v novée vzniklé spole¢nosti XY s.r.0..
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9.4 Marketingovy mix 4P

9.4.1 Vyrobek a vyrobkova politika

Spolecnost XY, s.r.0. se zabyva prodejem a montdzi oken a dveii z riznych materidlt. Jako
hlavni materialy pro okna a dvefe byl vybran plast, dale hlinik a dfevo. Na trhu se objevuji
dalsi technologie, jako je naptiklad dfevo-hlinikové okno. Tyto okna maji ram z EURO
profili a vnéjsi strana rdmu je oplasténa hlinikovym plechem riizné povrchové upravy.
Vyhodou téchto oken je stalost povrchové upravy a taky vétsi odolnost vnéjsiho obalu okna
pied povétrnostnimi podminkami. Dodavatel spolecnosti XY, s.r.o. tyto okna také vyrabi,
ale jsou pomérné drahd. Vzhledem k tomu, Zze v dnesni dobé je tlak predev§im a pouze na
cenu, nebude tento typ oken zatazen do sortimentu. V ptipad¢€, Ze bude probihat jednani s
potenciondlnim zékaznikem, ktery by si za tuto technologii rad pfiplatil, bude mu tento

vyrobek nabidnut.

Vyrobkova politika spolecnosti XY s.r.o. spocivé v jednoduchosti, tak jako celé fungovani
této firmy. Nebude nabizeno mnoho variant a mnoho vyrobkil. Zakaznik se bude v

sortimentu lépe orientovat a bude nabidnuto pouze kvalitni feSeni za ptijatelnou cenu.

Plastova okna a dvefe jsou nejlevnéjsi variantou oken. Zakaznici z 90% dle zkuSenosti,
poptavaji prave toto provedeni a v téch nejlevnéjSich provedeni profili, jako je naptiklad
profil BASIC, bude spolecnost XY s.r.o. konkurence schopna. Jedna se o levny, ale
predevsim kvalitni profil. Primarné bude nabizen tento profil, a pokud bude pfi jednani se
zékaznikem zjisténo, ze se rozhoduje 1 podle jinych parametri nez je cena, bude mu
nabidnuto feSeni kvalitnéjSich a vzhlednéjSich profilid. V plastovém provedeni bude
nabizeno celkem pét profili od nejlevnéjSich az po ty nejkvalitngj§i profily, které jsou
vhodné 1 pro pasivni domy. Tato hloubka sortimentu je pro soucasné trzni podminky
dostacujici. Naopak nékteré jiné spolecnosti nabizeji jen ty nejlevnéjsi a nejzakladné;si

provedeni.

Pro hlinikova okna a dvete bude nabizen profil FUTURA. Jedna se o velmi kvalitni profil
se stavebni hloubkou 72 mm. Tento profil je moZzné zasklivat dvojsklem i trojsklem, proto
je pro nabidku spolecnosti dostateCny pouze tento jediny profil. Hlinikové okna jsou
podstatné drazsi neZ okna plastova, proto se nepfedpoklada, ze by byl zdjem ze strany

zakaznikli o masivnéj$i profily.
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Pro EURO okna bude nabizen taktéz pouze jeden profil ze smrkového difeva, ¢i borovice.
Zakaznik bude mit moZnost na vybér z téchto zakladnich materiali. Okno pak lze zasklit
dvojsklem 1 trojsklem. Z téchto diivodli je pro nabidku dostacujici jediny profil. EURO
okna jsou v porovnani s plastovymi okny taktéz podstatn¢ drazsi, z té€chto duvodi je také

nabidnuto technicky stfedni feSeni, které je vhodné pro vSechny typy vyuziti.

9.4.2 Cena a cenova politika

Okna a dvefe jsou vyrdbény individualné dle pozadavkl zdkaznika. Je mozné vyrobit
libovolny rozmér a pouzit libovolné materialy a zaskleni. Cena vyrobkl je tvofena
kalkulaénim programem dodavatele. Tato cena je pro firmu konecna. K této cené

spolecnost XY, s.r.o. pfipocita ndklady na montaz a dale z této Castky pocita s ptirazkou.

Cenova politika spoc¢iva v ptirdazce 20% k nakladové cené€ a to do ndkladové ceny ve vysi
50 000,-K¢. Od nékladové ceny 50 000,-K¢ a vySe je uvazovano s ptirdzkou az k 15%.
Tyto pfirazky ptedstavuji zédkladni cenu pro zdkaznika. V piipad€, Ze je pro zékaznika
ocenénd cena vysoka a zakaznik disponuje levnéj$imi konkuren¢nimi nabidkami, pfirazka
se snizuje. Minimalni pfirazka je vSak vzdy 10%. Zakazky, které by se m¢ly realizovat

s niZ§i priraZzkou nez 10%, budou odmitnuty.

Pfi uzavieni smlouvy o dilo, je poZadovana ziloha ve vysi 80% ceny dila a tim se

pfedchéazi neshodam a nesolventnosti zakazniki.

9.4.3 Podpora prodeje

Vhledem k tomu, Ze se na trhu vyskytuji silné konkurencni firmy, které sezonné vyuZivaji
reklamu, neni pro spole¢nost XY s.r.o. prioritni se pfetlacovat o toto misto v klasickych
reklamnich médiich. Vétsinu podpory prodeje mé spole¢nost XY s.r.o. v imyslu realizovat

pfi minimalnich, nebo Zadnych nakladech.

Spole¢nost XY s.r.o. je pratelskou a otevienou spole¢nosti. Podporu prodeje bude
predstavovat vyborny pfistup k zdkaznikim, ochota vyjit vstfic a platnost dohod.
Spolecnost bude davat najevo svou jednoduchost, bude zdlraziiovat to, Ze pouziva velmi
jednoduché smlouvy, Ze ji zalezi predev§im na kvalité vyrobkil a spokojenosti zakazniki.
Zakaznik by mél zazit néco, co béZné pii nakupu neproziva. Je kladen diiraz na kvalitni

montazniky, ktefi provedou montaz fadné, efektivné a také je kladen diiraz na pomontézni
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uklid, ktery u jinych spole¢nosti neni samoziejmy. Jednd se o uklid stavebniho a jiného
odpadu, ktery vznikne v souvislosti s montéazi. Predpoklada se, Ze tito zakaznici budou déle
Sifit dobré zkuSenosti a pfivedou tak dal$i zékazniky, kteti maji zdjem o kvalitni vyrobky a

kvalitn€ provedené prace.

Podporu prodeje bude sezoné tvofit reklama pouze internetova, takzvana PPC reklama.
Tato reklama se zobrazuje v ptipad¢€, ze uzivatel internetu ve svém prohlizec¢i vyhledava
slova relevantni se slovy nastavenymi v reklamni kampani. Jedna se o cilenou reklamu,

ktera je placena pouze v ptipadé, Ze uzivatel internetu na reklamu ,,klikne®.

Dale budou vyuzivany reklamni PVC banery, které budou vyvé€Seny u realizovanych
staveb. Timto se dostane nazev spolecnosti do povédomi veifejnosti. Reklamni banery
budou také vyvéSeny na mistech s vysokou frekvenci dopravy ¢i pohybu lidi. Tyto mista

zatim nejsou vytipovana.

Poskytnuty certifikat ,,Zarucené ceské okna* bude tvofit hlavni ukazatel kvality vyrobkd,
kterou firma XY s.r.0. davéa do poptedi. Tento certifikat maze pozitivn€ ovlivnit zdkazniky,

kteti chtéji kvalitni vyrobky.

Velmi diilezité budou také webové stranky firmy, kde budou vyzdvihovany vSechny vyse
uvedené skutecnosti. Tato presentace by mél byt graficky a technicky pfivétiva pro

zékazniky, ktefi by se zde méli jednoduse orientovat.

Jsme nositelem certifikatu

ZARUCGENE

CESKA OKNA

www.zaruceneceskaokna.cz

Obr. 11. Logo ,, Zarucené Ceska okna* .

(interni zdroje)

9.4.4 Distribu¢ni kanaly

Distribu¢ni kanal bude vzhledem k ¢innosti firmy tvofit pfiméa distribuce zakaznikiim.

Logistiku nemusi spolecnost XY s.r.o. feSit, protoze dodavatel ma v cené vyrobkl
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zahrnutou i1 dopravu a to kamkoli po celé republice. Spole¢nosti tedy s logistikou vyrobki
nevznikaji zadné dodatecné ndklady a nemusi se touto problematikou zabyvat. Dodavatel

vyuziva kvalitni dopravce, ktefi dovezou vyrobky na uréené misto vcas.

Doprava se vSak musi planovat dopiedu, protoze dopravci jsou pomérné dost vytizeni.
Dodaci lhtta vyrobki od dodavatele je standardné okolo ¢tyt tydnii a dopravu je potieba

planovat idedln¢ dva tydny predem.

Spole¢nost se snazi prodavat vyrobky i jinymi zptsoby. Hleda rizné prodejni kanaly, které
nejsou obvyklé pro standardni prodej. Spolecnost se snazi vybudovat spolupraci s rtiznymi
firmami nebo lidmi, kteti mohou prodej rizné podpofit. Jedna se napiiklad o projektanty.
Projektanti jsou ve styku s potenciondlnimi zdkazniky a projektuji jejich domy. Do
projektli mohou pouzit nase vyrobky a spole¢nost dale ptimo podpofit. Dal§i moZnosti jsou

jiné stavebni firmy.

9.5 Navrh marketingovych nakladi po mésicich

Marketingové naklady byly rozvrzeny na zakladé casového planu, ktery je uveden v dalSich
kapitolach. Na zaklad¢ analyz podnikového okoli a za pomoci analyzy Google trends a
zaroven na zéklad¢ zkuSenosti podnikatele bylo stanoveno, ze PPC reklama bude spusténa
ve dvou hlavnich fazich. Prvni faze je od bfezna do dubna a druhd faze je v mésici srpen.
Diivody jsou konkrétné uvedeny v casovém planu a v analyze pomoci Google trends. PPC
reklama je placena i v dal§ich mésicich stavebni sezony z diivodu udrzeni znacky v

podvédomi potencionalnich zdkaznika, kteti vyhledavaji informace na internetu.

Tab. 2. Marketingové naklady pro rok 2013. (vilastni tvorba)

Marketingové naklady roku 2013

Meésic 1 2 3 4 5 6
PPC reklama v K¢ 500 | 2000 | 2000 | 1000
Banery, vizitky v K¢ 400 | 900

Celkem za mésic v K¢ 900 | 2900 | 2000 | 1000
M¢sic 7 8 9 10 11 12
PPC reklama v K¢ 1000 | 2500 | 1000 | 300

Banery, vizitky v K¢

Celkem za mésic v K¢ 1000 | 2500 | 1000 | 300

Celkem za rok 2013 v K¢ 11600
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10 VYROBNI PROCES

Spolecnost XY, s.r.o. nedisponuje vlastni vyrobou, protoze ziizeni vlastni vyroby by bylo
velmi nakladné a vhledem k dne$Snim ekonomickym podminkdm a k pomérné vysoké
konkurenci, kterd svou vyrobou disponuje, neni velka pravdépodobnost naplnéni kapacity
vyroby.

Vyrobni proces je tedy plné zajistén a organizovan dodavatelem, ktery nese vSechna rizika
spojené s vyrobou. Pro spole¢nost XY je tato spoluprace do jist¢é miry velmi vyhodna,
protoze ji odpadaji rizika ve vyrob¢, ktera jsou spojena s lidskym faktorem. V ptipadé, ze
zaméstnanci dodavatele vyrobi $patny rozmér, nebo Spatné ¢lenéni okna, je to problémem
dodavatele, ktery pozadované vyrobky vyrobi znovu v pozadovaném provedeni a kvalit¢.

Za kvalitu v dobé¢ zaruky je tedy nejvice odpovédny také dodavatel.

Dodavatel disponuje ne€kolika vyrobnimi halami, kdy kazda hala slouzi pro vyrobu oken
z jiného materidlu. Napiiklad hala pro vyrobu plastovych oken mé rozlohu 8 000 m2.
Vyrobni proces je pln¢ automatizovan a jsou vyuzivany carové kody. Diky témto
technologiim a procesiim, probihd vyroba ve S$pi¢kové kvalit¢ a nedochazi k omylim.
Vyroba disponuje automatickymi stroji, které fezou profily do pozadovanych délek. Dale
jsou zde obrabéci automaty, které vrtaji otvory do profilti, Sroubuji do nich vyztuhy a dé€laji
dal$i upravy jako naptiklad odvodiiovaci otvory. Profily jsou svafovany automatickymi
svareckami s automatickou kontrolou rozméri. Okna jsou tak vyrabéna s presnosti 0,1 mm.
Tesnéni a kovani oken jsou pak vkladany rucné, stejné jako zkompletovani ramti oken

s kiidly.

Obr. 12. Vyroba oken. (Interni zdroje)
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11 ORGANIZACE A RiZENI

Nejvyssi vedeni spolecnosti piedstavuje jediny majitel a zaroven jednatel. Jednatel je
odpovédny za veskera rozhodnuti a provoz spole¢nosti. Ridi veskerou obchodni i

marketingovou ¢innost.

11.1 Personalni organizace, organiza¢ni struktura

Protoze je spole¢nost XY, s.r.o. zaloZzena jako vedlejsi Cinnost fyzické osoby, vykonava
tato fyzickd osoba veSkeré cCinnosti firmy. Tato fyzickd osoba méa bohaté zkuSenosti
v oboru, proto je schopna ziskavat zakazky a tidit zakazky vcetné¢ koordinace montaze.
ProtoZe ma zkuSenosti 1 v oblasti ekonomické, bude tato osoba odpovédnd i za vedeni
ucetnictvi.

S dal$imi zaméstnanci na hlavni pracovni pomér se v prvnich letech nepocita. Dle potieby
budou najimani externi lidé, anebo budou jednotlivé ¢innosti a sluzby outsourcovany,
vyjma ucetnictvi. Je pocitano s tim, Ze by spole¢nost mohla ziskat dotace v programu
»dtaze ve firmach®, anebo jinych dotacnich programech. Tyto stazisti by mohli délat
pfevazné administrativni o obchodni préace. Ptipadné, dle potfeby spole¢nosti, vypoméaha
rodinny pfislusnik majitele spole¢nosti, ktery zde neni zaméstnan. Jedna o administrativni

préce, jako je napiiklad zpracovani cenovych nabidek.

Montéazni prace jsou taktéz feSeny externimi lidmi, ktefi uZ spolupracuji s jednatelem pii
jeho ¢innostech na Zivnostensky list. Jedna se o prace, které jsou feSeny formou smlouvy o
dilo. Montdze probihaji na stavbach, montdznici vyuZzivaji své ndstroje a ochranné
prosttedky a spliuji vSechny pozadavky tak, aby nedochéazelo k porusovani zdkona. Cena
za praci je stanovena jednotkové dle mnozstvi oken, vétSinou tedy nedochézi

k neefektivnimu plytvani s asem a nevznikaji vicenaklady.

Jednatel spole¢nosti zatim nechce zaméstnavat osoby na hlavni pracovni pomér také z toho

ditvodu, Ze se jedna o sezénni prace. V zimnim obdobi nejsou téméf zadné zakazky.

Vzhledem k vySe uvedenym skuteCnostem nelze sestavit organizacni strukturu.
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11.2 Zakazkova organizace

Jednani s potencionalnimi objednateli provadi jednatel. Rozhoduje o tom, které zakazky se
budou ocenovat a které nebudou. Vyhodnocuje vSechna rizika zakdzek jiz ve fazi cenové
nabidky. Pokud se zakéazka nebo objednatel jevi jako problémovy ¢i jinak rizikovy,

zakazka se nefesi.

Planovani zakéazek provadi taktéz jednatel spolecnosti. Probihd koordinace zikaznikl s
kapacitami vyroby dodavatele a kapacitami montazniki. Problémy zacinaji uz u zékaznikd,
protoze se jedna o fyzické osoby, které dochazi do zaméstnani a né€kdy je slozité se se

vSemi zakazniky domluvit tak, aby situace vyhovovala v§em ziac¢astnénym strandm.

(24

V ptipad€ ziskdni zakdzky, proveii jednatel kapacity ve vyrobé dodavatele a zaroven
provéii vytizenost montaznikl. Na zéklad¢ zjisténi téchto skutecnosti, uzavira jednatel se
zakaznikem smlouvu o dilo s terminem, ktery je vhodny jak pro vyrobu, tak pro montaz.
Po podpisu smlouvy o dilo zaSle jednatel pozadavek na vyrobu a zdroven potvrdi
pozadovany termin vyroby. Néasledné je zaslana objedndvka na montdze a pfipravena

smlouva o dilo pro montaze.

V prubéhu vyroby dale dochéazi k pozadavkiim zmény termini ze strany zékaznikl a nékdy
1 ze strany montérd. V této fazi probihd pfipadnd koordinace zmén. Dva tydny pred
terminem montéaze, ktery je jiz platny, da jednatel pozadavek na dopravce, ktery ptiveze

okna z vyroby pfimo na misto stavby.

V den montaZze jednatel vétSinou piijizdi na misto stavby jesté pred piijezdem dopravce. To
se odviji od toho, kdo zrovna provadi montdz. Néktefi montdZnici jsou provéfeni a maji
takovou diivéru, ze nemusi jednatel na stavbu v pruibéhu montaze jezdit. Pokud je to nutné,
provede jednatel namatkovou kontrolu montaZnich praci a fesi ptipadné problémy vzniklé

pii montédzi. Po montdzi jednatel sepise s objednatelem predavaci protokol.
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12 ZAKLADNI STRATEGIE STANOVENA NA ZAKLADE
VNEJSIHO PROSTREDI A MARKETINGOVEHO PLANU

V oddilu analyzy vnéjSiho prostfedi bylo naznaceno pomoci SWOT analyzy a Porterova
modelu konkuren¢niho prostiedi, jaké strategie by se na zaklad¢ téchto jednotlivych analyz
mély pouzit. Dle SWOT analyzy by byla vhodna strategie spojenectvi a dle Porterova
modelu konkuren¢niho prostfedi by byla vhodna strategie zaméfeni a to konkrétné na
diferenciace v daném trznim segmentu. Z marketingového planu déale vychazi, Ze by méla
byt budovana image takzvané ,pratelské firmy*. Zakladni strategie tedy bude vychazet
z téchto zjisténi a bude jejich kombinaci. Vzhledem k tomu, Ze strategie tvoii konkuren¢ni

vyhodu spolecnosti, bude zde uvedena pouze v obecné roviné bez konkrétnich udaja.

Spole¢nost XY, s.r.o. zvoli dle Portera strategii zaméfeni na diferenciace na trznim
segmentu. Cilova skupina byla vymezena na fyzické nepodnikajici osoby, které maji zdjem
o kvalitni vyrobky a sluzby. Diferenciace nebude spocivat ve vyrobcich, ale v piistupu
spolecnosti k zdkaznikovi, ve zpisobu jedndni a v tom, Ze bude nabizet pouze kvalitni
produkty. Spole¢nost XY, s.r.o. bude prvofadné vystupovat jako ,,pratelska spolecnost™, u
které se zakaznik nemusi bat podepsat smlouvu o dilo. Bude presentovana jednoduchost
jak smluvniho vztahu, tak celého pfistupu spolecnosti k zdkaznikovi. Se zakaznikem bude
jednéno tak, aby byl budovan exklusivni vztah se zdkaznikem, ktery by mél poznat, ze
spole¢nost nabizi pouze kvalitni vyrobky a kvalitni sluzby a zakladd si pfedevSim na
dobrém vztahu se zakazniky. Spole¢nost tedy vychazi zakaznikovi maximalng vstfic a tim
buduje vztah. Zakaznikovi je spolecnost schopna zajistit a zprosttedkovat i jiné sluzby a
tim maximalizuje moznost uzavieni smlouvy o dilo, maximalizuje objem provadénych

praci a s tim 1 zisk.

Zaroven je vzdy vyzadovana platba casti dila formou zalohy, aby se ptfedeslo k
nesolventnosti, nebo jinym platebnim problémim se zdkazniky. V Zddném piipadé
nebudou zadné prace ani dodavky realizovany bez uhrazeni zalohy. Vyrobky a sluzby jsou
nakupovany na fakturu se smluvenou dobou splatnosti faktur. Timto bude maximalizovan
cash flow, ktery je zékladem zdravé ekonomiky podniku. Spolecnost upiednostiiuje
zvySovani zisku pted zvySovanim obratu. To znamend, ze nebudou realizovany zakdzky

s mens$i, neZ stanovenou marzi.
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Jak napovédéla SWOT analyza, spole¢nost zvoli také moznost spojenectvi, kdy bude
budovat vztah se vSemi moZnymi subjekty a osobami, které mohou pfispét k rozvoji
spole¢nosti, nebo k ziskani zakézek. Bude budovéan vztah s lidmi, kteti mohou ovlivnit
dodavku oken uz ve fazi ptipravy stavby a dale s lidmi, kteti se néjakym zpisobem podileji
na realizaci staveb. Spojenectvi bude budovano také s firmami, které provadeji rtzné
stavebni prace a mohou pfispét k ziskani zakazek formou doporuceni a, nebo jinym

zplisobem.

Spole¢nost bude také maximalné vstficnd ke vSem ve spojenectvi a bude stejnym
zplisobem pfispivat i jinym zacastnénym strandm.

Image spolecnosti nebude primarné zakladana na marketingu, ale pravé na vyse zminénych
skutecnostech. Reklama by meéla byt tvofena pifimo zdkazniky, ktefi predavaji své
zkuSenosti svym pratelim a zndmym, ktefi se stanou dal§imi zédkazniky spolecnosti. Cilem

této strategie je budovat image kvalitni, spolehlivé a pratelské firmy.

12.1 Zduavodnéni strategie

cv v

funguji s minimalni marzi a zarovenl prodavaji produkty velmi nizké kvality. Na zakladé
toho je cely proces vétSinou Spatny. Zakaznici samoziejmé reaguji primarné na cenu, ale
priliv nekvalitnich oken je uz dnes v podvédomi vefejnosti a tim padem lidé vice
vyhleddvaji informace o vyrobcich. Funguji rliznd internetova foéra, kde se zdkaznici
navzajem varuji pred rliznymi firmami a sd€luji své negativni zkuSenosti s firmami.
Naopak zde zmifuji i své pozitivni zkuSenosti, kde jsem zjistil, Ze na tyto pozitivni
zkuSenosti diskutujici pomérné hodné reaguji a vyzaduji dalsi informace o téchto firméach.
Neékdy jsou reakce vétsi nez na ty negativni zkuSenosti. Proto si myslim, ze zdkaznici
zacinaji byt znechuceni praktikami a kvalitou rGznych zavedenych firem a ocenili by 1
kvalitni vyrobky a sluzby tfeba i za vyssi cenu. Z toho divodu si myslim, Ze je zde urcita
¢ast zakazniki, ktefi oceni ,,ptatelskou firmu* XY, s.r.o. a radé€ji daji své penize né¢komu,
kdo za jejich penize nabizi kvalitni sluzby a vyrobky a zarovenn nékomu, kdo si zaklad4 na

dobrém vzajemném vztahu a jednoduchosti.
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13 CASOVY PLAN

Casovy plan je stanoven na t¥i roky. V prvnim roce 2012 se jedna pouze o zaloZeni
spoleCnosti a jeji pripravu na zahdjeni ostrého provozu. V dalsich letech bude zahdjen
provoz, ktery zahrnuje jak obchodni ¢innost, tak budovéani image spole€nosti a vztahi se
zékazniky. Casovy plan obsahuje pouze informace o mnou navrhovanych ¢innostech, které
by podnikatel mél pii své podnikatelské c¢innosti ud€lat pro naplnéni tohoto
podnikatelského planu. Casovy plan je tedy velmi stru¢ny a jednoduchy. Interni podnikové

procesy bude planovat dle svého zvazeni jednatel v ramci internich casovych pland.

V prvnim roce 2012 je spolecnost zaloZena nejpozdéji do 12. fijna. Pfedpokladané zahéjeni
¢innosti spole€nosti je az za¢atkem roku 2013. A to z toho diivodu, Ze se bude podnikatel
snazit pro spolecnost vyjednat lepsi podminky od dodavatelli a také v zimnim obdobi
rapidné ubyva zakazek. Spole¢nost musi byt schopna bezproblémove fungovat, reagovat na
poptavky zdkaznikl a mit jasné¢ stanovenou strategii, dle které se bude fidit, proto je tato
prodleva naprosto vyhovujici. Cinnost by mohla byt zahajena i diive, ale podnikatel ma
zasmluvnéno do konce roku 2012 nékolik zakazek na svoji zivnost jako fyzick4 osoba. Pro
nekteré zakazky se musela zahdjit vyroba a nebylo tedy mozné cekat na zalozeni
spole¢nosti a vyfizeni vSech potfebnych dokladii. Dale by mohlo byt komplikované ucetné
pievést zbozi a rozpracovanou vyrobu na noveé vzniklou spolec¢nost. Jednatel noveé vzniklé
spole¢nosti bude mit v mimosezonnim obdobi dostatek ¢asu na vyjednavani obchodnich
podminek od dodavatelti. Toto obdobi je pro vyjednavani vyhodné také z toho diivodu, Ze
dodavatelim ubyvaji ke konci roku zakazky, na dal$i rok b&zn€¢ nemaji zasmluvnéno
mnoho zakdzek a vétSinou vidi dal$i rok kriticky. Z vySe uvedenych diivoda se v tomto
obdobi daji vyjednat vyhodné&j$i podminky, nez tfeba na zacatku sezény, nebo v jejim
vrcholu. V mésici listopad bude také zakoupen ucetni program, ktery bude, pokud mozno,
zalozen na levné&jSim feSeni, ale zdroven musi ptedstavovat plnohodnotné feSeni pro vedeni
ucetnictvi pravnické osoby. V mésici prosinec budou probihat pfipravné ¢innosti, jako je

napiiklad implementace G¢etniho software a osvojeni si ovladani a funkci software.
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Tab. 3. Casova plan roku 2012. (viastni tvorba)

Casovy plan 2012
Zalozeni spolecnosti nejpozdéji do 12.10
Vyftizeni v§ech potfenych dokladii nejpozdéji do 30.11
Uzavieni smluvniho vztahu s dodavateli -
vyjedndvani o smluvnich podminkach 1.10 - 30.11
Nékup ucetniho software 1.11 -30.11
Implementace ucetniho software 5.11-21.12

Od zacatku roku 2013 budou vytvofeny www stranky spolecnosti, které budou
predstavovat hlavni presentaci spole¢nosti. Tato internetova presentace bude vytvoifena
jednatelem a do budoucna by byly bud’ zdokonaleny odbornikem, nebo bude zdokonalena
graficka podoba téchto www stranek. Pfed zahajenim stavebni sezony budou také probihat
veskeré piipravné prace, které jsou momentalné nepfedvidatelné. Podnikatel ma sice
zkuSenosti s touto podnikatelskou ¢innosti, ale vénoval se ji pouze okrajové, bez jakékoli
propagace a jiné podpory. V minulosti byla tato ¢innost také vykonavéana na Zivnostensky
list, kde je pozadavek na administrativu a povinnosti podnikatele niz§i, nez na pravnické
osoby. Z téchto divodi je pravdépodobné, ze se budou muset fesit i Cinnosti, o kterych
podnikatel zatim nevi. Ostry provoz spolecnosti bude zahajen 4.3.2013, ale i nadale budou
probihat pfipravné Cinnosti. V inoru a bfeznu budou zajistény reklamni predméty, jako
jsou vizitky a PVC banery. Vizitky budou davany potenciondlnim zdkaznik a jinym
subjektim, se kterymi bude spole¢nost jednat. PVC banery budou zajiStény spise
v menS$ich rozmérech a budou vyvéSovany predevs§im na realizovanych stavbach. VSechny
tyto ptipravné ¢innosti by méli byt dokonceny do konce biezna, protoZze v dubnu zpravidla
zacinaji chodit prvni poptavky. Zékaznici v tomto obdobi zaCinaji dé€lat prizkum cen a
pfipravuji se na vymény oken s ptichodem teplejsiho pocasi. Z téchto ditvodii bude od 1.4
do 31.5 spusténa PPC reklama, kterd je brana spiSe jako zviditelnéni spoleCnosti pii
vyhledavani zakazniki na internetu. Tato reklama se zdkazniklim zobrazuje ve
vyhledavacich v ptipadé, Ze zdkaznik zadd do vyhleddvace nami zvolena klicova slova.
Tato faze reklamy bude probihat v daném terminu, protoze v dubnu a kvétnu zékaznici
zpravidla délaji prizkum cen jednotlivych firem, vyhodnocuji rtizné vlastnosti oken,
ptipadné provéiuji spolehlivost firem. Nejpozdéji do konce kvétna, nebo zacatku Cervna,
zaCinaji zadkaznici v prvni vin¢é zasilat objedndvky. Reklama bude tedy spusténa jen

v obdobi, kdy zékaznici nejvice vyhledavaji. V Cervenci a castecné v srpnu, opét opada
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zajem zékaznikli a to z divodi dovolenych a Skolnich prazdnin. Lidé travi c¢as mimo
domov a chtéji odpocivat. V srpnu a zafi ale opét nastava situace, kdy zédkaznici poptava;ji
vyrobky, protoze by chtéli do zimy vyménit okna. Toto obdobi je tedy vhodné pro spusténi
druh¢ faze PPC reklamy. Mimo tyto dvé faze provozu PPC reklamy, bude PPC reklama
placena i v jinych mésicich, ovSem v mens$i mife. Divodem je, aby na tyto mésice
nezmizela z podvédomi potencionalnich zakaznikli. Dle Google trends je sice objem
vyhledavani po cely rok, vyjma konce roku, stabilni, ale pfedchozi zkusSenosti napovidaji
k vySe uvedené zkuSenosti. Google trends jsou dobrym pomocnikem pro vytvofeni si
ptedstavy o chovani zakaznikli na internetu, ale dle mého nazoru neni mozné na zékladé
dat objemu vyhledavani stanovit objem a Cetnost objednavek. Cely rok bude kladen diiraz

na kvalitu podnikatelského procesu.

Tab. 4. Casovy plan roku 2013. (viastni tvorba)

Casovy plin 2013

Ptipravné ¢innosti 7.1-33
Tvorba www stranek 7.1-15.4
Névrh a pofizeni vizitek 42-224
Navrh a potizeni PVC banerii 42-224
Zahdjeni ostrého provozu spole¢nosti 4.3.
PPC reklama 1. faze 1.4-31.5
PPC reklama 2. faze 1.8-30.8
Zdokonalovani podnikovych procesii 2.12-20.12

V roce 2014 bude ¢asovy plan podobny tomu v roce 2013. Tento plan je stanoven jako
flexibilni, protoZe tyto plany vychazi ze zkuSenosti podnikatele a prizkumu podnikového
okoli a na zéklad¢ vyhodnoceni ¢asového planu roku 2013 muze byt zjisténo, Ze je potieba

casovy plan upravit.
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Tab. 5. Casovy plan roku 2014. (viastni tvorba)

PPC reklama 1. faze

Casovy plan 2014
Revize www strdnek, zména designu leden - tnor
Zhodnoceni ptedchoziho roku, porovnani
se skute¢nosti unor
Zavedeni opratfeni po vyhodnoceni
predchoziho roku unor
Upftesnéni ¢asového planu 2014 unor

dle vyhodnoceni

ptedchoziho roku

PPC reklama 2. faze

dle vyhodnoceni
ptedchoziho roku
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14 FINANCNI PLAN

14.1 Zakladatelsky rozpocet

V zakladatelském rozpoc¢tu jsou zahrnuty pouze zakladni a dilezité polozky, vcetné
finan¢ni rezervy na drobné ndklady a neptfedvidatelné vydaje. Zakladni kapital bude slozen
v minimalni poZadované vysi zdkonem. ZaloZeni spolec¢nosti bude zajiSt€éno budoucim
spolecnikem a jednatelem spole¢nosti svépomoci. Tato ¢astka obsahuje notaiské sluzby,
vcetné zajisténi zapisu v obchodnim rejstiiku, kolkovné za zépis do obchodniho rejstiiku a
kolkovné za zapis zivnostenskych listi. Dale se pfedpokladd ndkup ucetniho software
Money S3 a laserovy méfi€ Bosch DLES0. To jsou nezbytné polozky k provozu
podnikatelské &innosti. Uetni software je pofizovan z toho divodu, e jednatel nechce
tuto ¢innost outsourcovat, aby mél naprostou kontrolu a ptehled nad ekonomickou situaci
podniku. Déle je pocitano s vydaji na marketing, které jsou odvozeny z planu nékladt na
marketing a dale je potfeba uzavfit pojisténi odpovédnosti, které bude prozatim do vyse
1 000 000,-K¢. Budou zprovoznény www stranky, které zhotovi jednatel spolecnosti.
Nakonec je poc€itano s finan¢ni rezervou na drobné nédklady a neptedvidatelné vydaje. Tato
Castka je pomérné mald, ale zaroven, dle mého nazoru, dostacujici, protoze spolecnost bude
od zakaznikl vyzadovat zalohovou platbu a zaroven bude odebirat zboZi od dodavatele na
fakturu se splatnosti 30 dni. Z téchto divodi, by spolec¢nost méla mit vzdy volné penézni

prosttedky. VSechny vyse uvedené polozky nebudou hrazeny ze zdkladniho kapitalu.

Tab. 6. Zakladatelsky rozpocet. (viastni tvorba)

Zakladatelsky rozpocet

Polozka K¢
Zakladni kapital 200 000
Zalozeni spole¢nosti svépomoci 10 880
Ugetni software 11 990
Marketing pro rok 2013 11 600
Pojisténi odpoveédnosti 1 960
www stranky 490
Laserovy méfi¢ vzdalenosti 2 800
Rezerva pro dalsi drobné naklady a 20 000
neptedvidatelné vydaje

CELKEM 259 720
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14.1.1 Zdroje financovani zakladatelského rozpoctu

Zékladni kapital bude slozen jedinym spole¢nikem spolecnosti, ktera uhradi 1 zalozeni
spole¢nosti. Jedinym vkladem do spolecnosti, se kterym bude moci spolecnost libovolné
vynakladat, bude zdkladni kapital. Ostatni polozky zakladatelského rozpoctu budou feSeny
formou pujcky od spole¢nika a zarovenn jediného jednatele spolecnosti. Tyto financni
prostiedky tedy budou v rozvaze vedeny jako ostatni zdvazky ke spolecnikiim a Clenim

druzstva.

14.2 Zahajovaci rozvaha roku 2013

Do konce roku 2012 probéhne zalozeni spole¢nosti a ndkup a implementace Ucetniho
software, nakup meéficiho piistroje a webhostingu. Vysledek hospodaieni je zaporny,
protoze obsahuje zfizovaci vydaje na zalozeni spole¢nosti a nakup jiz zminéného tcetniho
software. 10 000,-K¢ bude vedeno v pokladné pro ptipad nutnosti drobnych neodkladnych

vydaji v hotovosti.

Tab. 7. Rozvaha k 1.1.2013. (vlastni tvorba)

Rozvaha k 1.1.2013

AKTIVA PASIVA
Pokladna 10 000 | Zakladni kapital 200 000
Bankovni Géty 223 560 |Ostatni zavazky ke 59 720
spole¢nikiim druzstva
Pohledavky z 0 Zavazky z obchodnich 0
obchodnich vztahti vztahl
VH minulych let -26 160
Soucet aktiv 233 560 | Soucet pasiv 233 560

14.3 Odhad Trzeb roku 2013 a roku 2014

Odhady jsou tvoreny pouze pro rok 2013 a 2014, protoze ekonomicka situace je dnes velmi

nestabilni a s velkou pravdépodobnosti miiZou nastat jak pozitivni, tak negativni zmény.

Jednatel spolecnosti pfileZitostné zahajil prodej a montdze oken jiZ v minulych letech,
protoze jeho zakaznici méli o tyto dodavky zdjem aniz by je nabizel. Z toho také vzesla

myslenka zaloZeni spole¢nosti pro tuto podnikatelskou ¢innost.
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V roce 2012 mél podnikatel obrat v prodeji oken celkem 575 000,-K¢&. Primérna marze
z obratu byla 16,87%. Jsou pocitany pouze vynosy z dané ¢innosti a pouze naklady, které
se vztahuji k dané ¢innosti, jako jsou montaZze. Vhledem k tomu, Ze podnikatel uplatiioval
stejnou cenovou politiku, jakou bude ted’ uplatiiovat spole¢nost XY, s.r.o., budeme i nadale
v odhadech pocitat s primérnou marzi, kterou vramci opatrnosti snizime na 14%

vzhledem k trZznim podminkam.

Pro rok 2013 odhaduji navyseni obratu o 30% a to z nésledujicich diivod. Bude zaloZena
spolecnost s ruenim omezenym, kterd bude budovat znacku a u zakazniki bude
spolecnost s ru¢enim omezenym vzbuzovat vyssi duveéru nez fyzickd osoba. Z tohoto
divodu byl totiZ podnikatel v minulosti né€kolikrat odmitnut, kdyZ zédkaznik uptednostnil
pravnickou osobu pied osobou fyzickou. Znafka a pravnicka forma podle mé pfinese
nejvétsi vyhodu pii zvySovani obratu. Déle bude zahdjena reklamni PPC kampan, ktera se
bude zobrazovat pouze zdkazniklim, ktefi vyhledavaji zvolend kli¢ova slova. Reklama tedy
bude maximalné¢ cilena. Dale budou vyuzivany PVC reklamni banery, které budou
vyv€Sovany na realizovanych stavbach a jinych vybranych mistech. To také pfispéje ke
zviditelnéni spolecnosti a ptilivu dalSich zdkaznikl. Pro kazdy rok je sestaven optimisticka

a pesimistickd varianta.

Pro rok 2013 je sestavena optimisticka varianta, ktera predpoklada trzby v hodnoté 747
500,-K¢&. Trzby jsou rozdéleny do jednotlivych kvartali roku dle provedenych analyz
prostiedi spolecnosti a v souvislosti se sestavenym ¢asovym a marketingovym planem.

Tab. 8. Odhad trzeb roku 2013 — optimisticka varianta. (vlastni tvorba)

Odhad trZeb roku 2013 - optimisticka varianta

Obdobi 1.Q I.Q 11.Q IV.Q
Trzby v K¢ 39 000 325 000 214 500 169 000
Celkem za rok 2013 v K¢ 747 500

Pesimistickd varianta byla sestavena ve stejné vysi obratu, ktery mél podnikatel pfi

provozovani ¢innosti jako fyzicka osoba, coz je 575 900,-K¢.
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Tab. 9. Odhad trZzeb roku 2013 - pesimisticka varianta. (viastni tvorba)

Odhad trZeb roku 2013 - pesimisticka varianta

Obdobi 1.Q I.Q 11.Q IV.Q
Trzby v K¢ 29900 250 900 165 100 130 000
Celkem za rok 2013 v K¢ 575 900

Marketingovym pldnem bylo stanoveno zvySovani obratu o 20% ro¢né. V optimistické
variant¢ vychazime z optimistické varianty roku 2012. V roce 2014 by tedy mélo dle
planu dojit k navySeni obratu spole¢nosti 0 20% a to na 918 450,-K¢

Tab. 10. Odhad trZeb roku 2014 - optimistickd varianta. (vlastni tvorba)

Odhad trzeb roku 2014 - optimisticka varianta

Obdobi 1.Q 11.Q 11.Q IvV.Q
Trzby v K¢ 46 800 390 000 278 850 202 800
Celkem za rok 2013 v K¢ 918 450

Pesimisticka varianta vychdzi z pesimistické varianty roku 2013, kdy stale predpokladame,
Ze obrat spolec¢nosti se vlivem zapojeni marketingovych ¢innosti zvysi o 20% na obrat v
hodnoté 689 286,-K¢.

Tab. 11. Odhad trzeb roku 2014 - pesimistickd varianta. (vlastni tvorba)

Odhad trZeb roku 2014 - pesimisticka varianta

Obdobi 1.Q I.Q 11.Q IV.Q
Trzby v K¢ 34 086 301 080 198 120 156 000
Celkem za rok 2013 v K¢ 689 286

14.4 Odhad naklada roku 2013 a roku 2014

Fixni néklady byly stanoveny na zakladé skute¢nosti uvedenych v piedchozich Castech.
Mezi fixni ndklady bude zafazen telefon, pojisténi podnikatelskych rizik, aktualizace
ucetniho software a ndklady na marketing. Aktualizace ucetnictvi je v prvnim roce zdarma,
proto je zde uvedena nulova hodnota. Dalsi fixni ndklady nebudou vznikat, protoze pro

vvvvv

automobil ani jiny majetek.
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Tab. 12. Fixni ndklady za rok 2013. (vlastni tvorba)

Fixni naklady za rok 2013

Obdobi 1.Q 11.Q I111.Q IV.Q
Telefon 1 800 1 800 1 800 1 800
Pojisténi podnikatelskych rizik 1 960

Aktualizace U€etnictvi 0

Néklady na marketing 900 7900 4 500 300
Néklady za mésic v K& 4 660 9 700 6 300 2 100
Celkem za rok 2013 v K¢ 22 760

Pti odhadu nakladii pracujeme s naklady na prodané zbozi, které byly ureny dle primérné
marze z prodaného zbozi. Tyto néklady obsahuji jak néklady na vyrobky, tak néklady na
se bude vodhadech kalkulovat

montaz. Bylo stanoveno, Ze smarzi sniZenou

z opatrnostnich diivodli na 14%. V optimistické varianté¢ predpokladame celkové naklady
roku 2013 na 678 462,-K¢.

Tab. 13. Odhad ndkladi roku 2013 - optimistickd varianta. (vilastni tvorba)

Odhad nakladi roku 2013 - optimisticka varianta

Obdobi 1.Q 11.Q 11.Q IvV.Q
Naklady na prodané zbozi 34211 285088 | 188 158 | 148 246
Fixni naklady 4 660 9 700 6 300 2 100
Naklady za mésic v K¢ 38 871 294 788 | 194458 | 150 346
Celkem za rok 2013 v K¢ 678 462

V ptipad€ pesimistické varianty se ponizuji naklady na prodané¢ zboZi dle obratu

pesimistické varianty. Celkové naklady jsou 527 935,-K¢.

Tab. 14. Odhad ndkladi roku 2013 - pesimistickd varianta. (vlastni tvorba)

Odhad naklada roku 2013 - pesimisticka varianta

Obdobi 1.Q 11.Q 11.Q IV.Q
Naklady na prodané zbozi 26 228 220088 | 144825 | 114035
Fixni ndklady 4 660 9 700 6 300 2100
Naklady za mésic v K¢ 30 888 229788 | 151125 | 116135
Celkem za rok 2013 v K¢ 527 935
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Pro rok 2014 se ptfepoklada rist trzeb o 20% oproti roku 2013. Bylo stanoveno, Ze

marketingové naklady se budou navySovat v zavislosti na ristu obratu. Z téchto divoda

jsou pro rok 2014 navySeny marketingové naklady.

Tab. 15. Fixni ndklady za rok 2014. (vlastni tvorba)

Fixni naklady za rok 2014

Odhad nakladt pro rok 2014 se v ramci ndkladl na prodané zbozi odviji od odhadu trzeb

Obdobi 1.Q 11.Q NL.Q | IV.Q
Telefon 1 800 1800 | 1800 | 1800
Pojisténi podnikatelskych rizik 1 960

Aktualizace Ucetnictvi 3 940

Néklady na marketing 1 080 9480 | 5400 | 360
Néklady za mésic v K& 8 780 11280 | 7200 | 2160
Celkem za rok 2013 v K¢ 29 420

tohoto roku. Optimisticka varianta naklad vychézi z optimistické varianty trzeb.

Tab. 16. Odhad ndkladi roku 2014 - optimistickd varianta. (viastni tvorba)

Odhad nikladii roku 2014 - optimisticka varianta

Pesimistickd varianta nakladi roku 2014 vychazi z pesimistické varianty obratu roku 2014.

Obdobi 1.Q 11.Q 111.Q IV.Q
Néklady na prodané zbozi 41 053 342105 | 244605 | 177 895
Fixni néklady 8 780 11280 7200 2160
Néklady za mésic v K¢ 49 833 353385 | 251805 | 180055
Celkem za rok 2013 v K¢ 835078

Fixni ndklady jsou pro obé€ varianty totozné, protoZe se vlivem zmény obratu neméni.

Tab. 17. Odhad ndkladi roku 2014 - pesimistickd varianta. (vlastni tvorba)

Odhad nikladii roku 2014 - pesimisticka varianta

Obdobi 1.Q 11.Q 111.Q IV.Q
Néklady na prodané zbozi 29900 264105 | 173789 | 136842
Fixni néklady 8 780 11280 7200 2160
Néklady za mésic v K& 38 680 275385 | 180989 | 139002
Celkem za rok 2013 v K¢ 634 057
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14.5 Vykaz zisku a ztrat roku 2013 a 2014

Z vykazu zisku a ztrat je patrné, Ze spolecnost bude v zisku pii optimistické, ale 1
pesimistické varianté. Bude na spole¢nosti, zda bude schopna piesveédCit zakazniky
nakupovat za cenu s vyS$i pfirazku, nebo bude muset spolecnost poskytovat slevy. Ve
finanénim planu bylo pocitdno s primérnou piirdzkou minulého roku, které byla pro
finan¢ni plan z opatrnostnich diivoda ponizena o dva procentni body. V pfipad¢€, ze bude
spolecnost schopna prodavat s vyssi ptfirdzkou, mohl by byt hospodaisky vysledek vyssi.
V ptipadé, ze by nebylo pocitano s nizsi ptirazkou, vychazel by hospodaisky vysledek asi o

13 000,-K¢ vyse. Pti dal§im navySenim pfirazek by se tato ¢astka mohla i zn€kolikanasobit.

Tab. 18. Vykaz zisku a ztrdt roku 2013. (viastni tvorba)

Vykaz zisku a ztrat roku 2013

optimisticka | pesimisticka

polozka varianta varianta
Trzby v K¢ 747 500 575900
VYNOSY 747 500 575 900
Naklady na prodané

zbozi 655 702 505175
Fixni néklady 22760 22 760
NAKLADY 678 462 527935
Hospodarsky vysledek 69 038 47 965

V roce 2014 by mélo dojit ke zvySeni obratu a s tim 1 zvySeni hospodaiského vysledku.
Opét je potieba fici, Ze pokud spolecnost bude udrzovat vysi piirazky, jakou mél
podnikatel v roce 2012, nebo se ji podati zvysit, hospodarsky vysledek mize byt vyssi.
Také zalezi na ekonomické situaci. Pokud se zlepsi ekonomicka situace, je pravdépodobné,
ze se zvysi 1 poptavka po oknech. Lidé dnes utraci pouze za nezbytné véci a investice do
oprav a do bydleni odkladaji do budoucna. Vyvoj tedy bude zaviset na ekonomické situaci
a také na tom, zda se spolecnosti podafi zviditelnit a zaujmout pfedpokladanou pozici na

trhu.
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Tab. 19. Vykaz zisku a ztrdt roku 2014. (viastni tvorba)

Vykaz zisku a ztrat roku 2014

optimistickd | pesimisticka

polozka varianta varianta
Trzby v K& 918 450 689 286
VYNOSY 918 450 689 286
Néklady na prodané

zbozi 805 658 604 637
Fixni naklady 29 420 29 420
NAKLADY 835078 634 057
Hospodarsky vysledek 83372 55 229

14.6 Cash flow

Bylo uvedeno, Ze zédkaznik plati zalohu na dilo ve vysi 80% pfti uzavieni smlouvy o dilo a

20% pii predani dila. Vyroba trva primérne 4 tydny, mizeme tedy fici 30 dni. Vyrobky

jsou dovezeny na stavbu v den montéaze, kdy je také piijata faktura dodavatele. Spolecnost

vSak nakupuje vyrobky, montdzni prace a jiné sluzby na fakturu se splatnosti 30 dni.

Z téchto skutecnosti vychazi nasledujici cash flow po jednotlivych kvartalech nasledovné.

Hned pfi zahajeni ¢innosti by mélo byt cash flow spole¢nosti naprosto zdravé. Prvné bude

do spolegnosti vlozen zakladni kapital v penézni podobé. Cast finanénich prostiedki bude

na pokladné pro pfipadné nutné vydaje malého finanéniho objemu. Spole¢nosti nehrozi, Ze

by neméla dostatek finan¢nich prostiedkll, protoZe zadkaznici plati spolecnosti Cast ceny

formou zélohy a dodavateliim plati spolecnost na fakturu se splatnosti 30 dni. Z téchto

divodi, jak mizeme videt, bude ve spolecnosti dostatek finan¢nich prostredkd.

Tab. 20. Cash flow 2013 - optimistickd varianta. (viastni tvorba)

Cash flow 2013 - optimisticka varianta

Obdobi L.Q 11.Q 1L.Q IvV.Q
Piijmy 125 666 295 533 202 366 123 935
Vydaje 25914 209 482 227901 165 050
Piijmy - vydaje 99 752 86 051 -25 535 -41 115
Stav BU a pokladny 233650

Cash flow v K¢ 333 402 419 453 393918 352 803
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V ptipad¢ pesimistické varianty je cash flow také naprosto v pofadku. Ve spolecnosti bude
vzdy dostatek finan¢nich prostiedkil, takze je velmi nepravdépodobné, Ze by spolecnost
potiebovala finan¢ni prosttedky z vnéjsich zdroju.

Tab. 21. Cash flow 2013 - pesimistickd varianta. (vlastni tvorba)

Cash flow 2013 - pesimisticka varianta

Obdobi L.Q 11.Q 1L.Q IV.Q
Piijmy 95 906 228 020 155 740 96 234
Vydaje 20 595 163 488 177 346 127 798
Piijmy - vydaje 75311 64 532 -21 606 -31 564
Stav BU a pokladny 233650

Cash flow v K¢ 308 961 373 493 351 887 320 323

Vroce 2014 by se mélo cash flow v souvislosti s predpokladanymi rostoucimi trzbami
vylepsit. Spole¢nost ma v kazdém kvartale ptiblizné dvojnasobek penéznich prostiedkil,
oproti vyse jejich nakladd. Dobré cash flow je zajisténo diky strategii zaméteni se pouze na
fyzické nepodnikajici osoby, které jsou ochotny platit zdlohové, coz by u pravnickych osob

a podnikateld nebylo mozné.

Tab. 22. Cash flow 2014 - optimistickd varianta. (viastni tvorba)

Cash flow 2014 - optimisticka varianta

Obdobi L.Q 11.Q 1L.Q IV.Q
Piijmy 150 800 360 360 258 570 148 720
Vydaje 83 338 252 201 285 665 203 971
Piijmy - vydaje 67 462 108 159 -27 095 -55 251
Stav BU a pokladny 352803

Cash flow v K¢ 420 265 528 424 501 329 446 078

Pesimisticka varianta cash flow roku 2014 je také v potadku a to predevsim diky jiz vySe
uvedenym divodim. Volné financ¢ni prostfedky by spolecnost mohla déale vyuzivat na

bezpecné kratkodobé investice.
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Tab. 23. Cash flow 2014 - pesimistickd varianta. (viastni tvorba)

Cash flow 2014 - pesimisticka varianta

Obdobi 1.Q 11.Q 11.Q IV.Q
Piijmy 114 374 273 624 186 888 114 400
Vydaje 64 498 196 483 212 454 152 997
Ptijmy - vydaje 49 876 77 141 -25 566 -38 597
Stav BU a pokladny 320323

Cash flow v K¢ 370 199 447 340 421 774 383 177

14.7 Bod zvratu

Spole¢nost XY, s.r.o. dodava velmi individualni vyrobky, které nemaji pevné ceny a
zaroven mnozstvi kusli oken se na jednotlivych zakazkach méni 1 pfi podobném finanénim
objemu. Z téchto divodi neni mozné se zabyvat v analyze bodu zvratu mnozstvim
prodanych vyrobkii, ale mnoZstvim objemu dodavek vyjadieného v penézich (v K¢).

_FN

BZ =
1-h

)

Bod zvratu pro rok 2013 byl vypocitan na 185 331,-K¢. To je pravé objem prodeje, kdy se
trzby rovnaji nakladim. Pfi objemu prodeje nizSim, nez je tato Castka, bude provoz
podniku ztratovym. Naopak pfi vy$S§im objemu bude tvoien zisk. Dobrym zjisténim je, Ze
bod zvratu se vyrazné finanénim objemem vzdaluje od planovanych trzeb. Z téchto divodi
neni velké riziko, ze by byl podnik ztratovy. Vidime, Ze ukazatel h je v kazdém kvartalu
totozny. To je zpisobeno tim, Ze tato hodnota je udavana pomérem trzby a variabilnich
nakladi. Variabilni naklady jsou zaroven ve stejném poméru k trzbam, protoze pocitdme

s prumérnou pfirazkou.
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Tab. 24. Bod zvratu roku 2013 - optimistickd i pesimistickd varianta. (viastni tvorba)

Bod zvratu roku 2013 - optimisticka i pesimisticka varianta

1.Q 11.Q 11.Q IV.Q ROK 2013

Trzby v k& 39 000 325 000 214 500 169 000 747 500
Variabilni naklady v

k¢ 34211 285 088 188 158 148 246 655 702
Fixni néklady v k¢ 4 660 9 700 6 300 2100 22 760
Celkové naklady v k¢ | 38 871 294 788 194 458 150 346 678 462
h (T/VN) 0,8772 0,8772 0,8772 0,8772 0,8772
VN 34 211 285 088 188 158 148 246 655 702
FN 4 660 9 700 6 300 2100 22 760
1-h 0,1228 0,1228 0,1228 0,1228 0,1228
BZ v K¢ 37 946 78 986 51 300 17 100 185 331

Na grafu mizeme vidét vyvoj bodu zvratu po jednotlivych kvartalech.
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V roce 2014 se bod zvratu, v souvislosti s pfedpokladanym zvySenim obratu, také zvysuje.

Opét, diky jiz vySe zminénym skute¢nostem, je bod zvratu ve srovnani s trzbami pomérne

Obr. 13. Vyvoj bodu zvratu roku 2013. (vlastni tvorba)

nizko. Riziko ztratové ¢innosti je tedy opét minimadlni, ale stale se vSak vyskytuje.
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Tab. 25. Bod zvratu roku 2014 - optimisticka i pesimisticka varianta.

(vlastni tvorba)

Bod zvratu roku 2014 - optimisticka i pesimisticka varianta

1.Q 11.Q 11.Q IV.Q ROK 2014

Trzby v k& 46 800 390 000 278 850 202 800 918 450
Variabilni naklady v

k¢ 41 053 342 105 244 605 177 895 805 658
Fixni néklady v k¢ 8 780 11280 7200 2 160 29 420
Celkové ndklady v k¢ | 49 833 353 385 251 805 180 055 835 078
h 0,8772 0,8772 0,8772 0,8772 0,8772
VN 41053 342 105 244 605 177 895 805 658
FN 8 780 11280 7200 2 160 29 420
1-h 0,1228 0,1228 0,1228 0,1228 0,1228
BZ v K¢ 71 494 91 851 58 629 17 589 239 563

Na niZe vlozeném grafu vidime vyvoj bodu zvratu v roce 2014.
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Obr. 14. Vyvoj bodu zvratu roku 2013. (vlastni tvorba)
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15 RIZIKOVE FAKTORY A JEJICH PREDCHAZENI

Podnikéani ovlivituje mnoho faktorti a vétSina z nich jsou rizikové faktory. Podnikéni je
tedy o riziku a riziko je pro podnikdni pfirozené. Z téchto diivodi nemtize mnoho lidi
podnikat. Pro kazdého ma kazdé riziko jinou vahu. Ja tedy uvedu jen ty podstatné rizika,
které by mohli ovlivnit chod spole¢nosti, a nebudu se zabyvat témi béZnymi riziky

podnikani.

Nejvétsim rizikem spolecnosti XY, s.r.o. mize byt selhani dodavateld, ktefi mohou dodat
vyrobky ve Spatné kvalité nebo provedeni. Mnoho dodavateli ma problémy s dodacimi
lhitami, které by mohli podstatné ovlivnit harmonogram zakazek a smluvni vztah
spolecnosti se zdkaznikem. Muze také nastat situace, kdy dodavatel vyrobky nedoda viibec.
To vSechno by velmi negativné ovlivnilo spole¢nost. Této situaci bude piedchazeno tak, ze

bude vybran kvalitni, provéfeny dodavatel, se kterym bude uzaviena kvalitni smlouva.

Selhani montérti je taktéZ velkym rizikem, protoZze montéfi také prezentuji kvalitu
spole€nosti. Mize se stat, Ze montéfi Spatné provedou montdzni prace, posSkodi vyrobky,
montaze v domluveny ¢as. Tyto rizika by se ¢astecné eliminovala, kdyby spole¢nost méla
pro montdze vlastni zaméstnance, které by mohla disledné hlidat a urcitym zplsobem
motivovat. Protoze to neni v této fazi vyvoje spolecnosti mozné, budou vybirdni externi
montéfi, ktefi budou provéfeni u spolecnosti, se kterym taktéz spolupracuji externé. Bude
provétena kvalita praci, odpovédnost jednotlivych lidi a pracovni moralka. Bude
pozadovéano, aby mé¢li montéfi platné pojisténi odpovédnosti a aby provadeli prace na
fakturu s urcitou splatnosti. V piipadé, ze bude néco poSkozeno nebo Spatné udélano,
montéfi by méeli prvni napravit Skody vlastnimi prosttedky nebo pomoci pojisténi. Platba
bude provedena az po fadném provedeni dila, ptipadné bude platba snizena o vady, nebo

nekvalitu.

Ekonomickou situaci spole¢nosti by dale mohla ovlivnit nesolventnost objednatelli, ¢imz
by spolec¢nosti chybély prostiedky na uhrazeni vyrobki, které byly pro zdkaznika vyrobeny
a namontovany. Protoze jsou okna vyrabéna individudlné€ a jsou zabudovana do majetku
zdkaznika, je problematické, v ptipad€é nesolventnosti, vzit vyrobky zpét a prodat jinému
zdkaznikovi. Zakaznik by mohl branit vstupu do jeho nemovitosti, montéfi by pracné

vymontovali okna ¢imZ by vznikly dalsi ndklady a v zavéru by vymontované okna nikdo
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nekoupil, protoze kazdé okno je individualniho rozméru a provedeni. Tomuto riziku je
predchézeno strategii podniku, kdy je poZzadovana platba zalohou 80% z ceny dila a zbytek
je doplacen pii pfedani dila. Timto je minimalizovano dané riziko, které se dale vztahuje

pouze na doplatek pfi predani dila.

Problémy mohou déle vzniknout v reklamacéni lhtté, kdy se miize vyskytnout zdvada. U
kvalitnich oken nejsou zdvady moc Casté, ale piesto se muze vyskytnou vada materialu
poskodit. V piipadé zavad je nutné kontaktovat vyrobce, aby se k zdvadé vyjadiil. Reseni
tedy zavisi predevS§im na vyrobci a ten muze dat vyjadieni, Ze zavada neni zplsobena
vyrobcem, ale Spatnym zabudovdnim vyrobku. Témto rizikim se pfedchazi dobrym

vybérem dodavateld a montért.

Velké riziko také plyne z moZnosti, kdy spolecnost neziska dostatecné mnozstvi zakazek a
nebude schopna hradit fixni nédklady. Fixni ndklady jsou v tomto pfipad€ minimalni a lze je
okamzité, vyjma telefonu, zastavit. Obecna firemni strategie je ale stanovena tak, aby k této

situaci viubec nedoslo.

V posledni fadé by cely chod spolecnosti mohla ovlivnit absence jednatele, ktery tidi a
koordinuje veSkeré Cinnosti spolecnosti. Je prakticky jedinym ¢lovékem ve spolecnosti a
jako jediny zna veSkeré podrobnosti ve spolecnosti. Zaroven piedstavuje veSkerou
znalostni a informaéni zdkladnu. Tomuto riziku zatim neni mozné ptedchazet. Diky
podnikové strategii by spolecnost méla rlist a nasledné by mohli byt pfijati zaméstnanci,

kteti by zajistovali zékladni ¢innosti spole¢nosti.
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16 VLIV NA ZIVOTNI PROSTREDI

Spolecnost XY, s.r.o. neni vyrobni spolecnosti, proto nijak zasadné neovlivituje Zivotni
prostifedi. Veskeré environmentélni opatfeni a postupy jsou tedy pienechany dodavateltim,

ktefi jsou v této oblasti vyspéli a disponuji certifikaty ISO.

Spolecnost bude pouze obcas produkovat odpady vlivem demontdze, nebo vlivem
stavebnich uprav pfedchazejicich montdzim oken. Tyto odpady budou ukladany na skladku

a doklady o fadném uloZeni odpadt budou archivovany ve spole¢nosti.
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17 SHRNUTI

Spole¢nost XY, s.r.o. bude provadét dodavky a montdze plastovych, hlinikovych a
dievénych oken a dvefi. Spole¢nost vzniké za ucelem provadéni téchto praci jako vedlejsi
¢innost podnikatele, ktery se primarné vénuje jinym ¢innostem, které ale Gzce souvisi se
stavebnictvim a tim padem 1 s dodavky a montaZemi oken. Cilem zaloZeni nové
spolecnosti je eliminace rizika, které plyne z provadéni Cinnosti a také vybudovani dobré
znacky, na jejimz zéklad€ by mohla vzniknout silna spole¢nost, kterd by se ptipadn€ mohla
transformovat v ryze stavebni spolecnost. Sortiment spolecnosti bude velmi jednoduchy,
tak jako cely model podnikani. VSe bude zaloZeno na jednoduchosti, piehlednosti a na
dobrém vztahu se zucastnénymi stranami. Analyzy vnéjSiho prostiedi viceméné shodné
potvrdili, Ze toto prostfedi neni upln¢ idedlni pro zaloZeni spolecnosti pro tuto
podnikatelskou c¢innost. Analyza Google trends ukazuje dlouhodoby pokles objemu
vyhledavani oken na internetu, SWOT analyza poukazuje spiSe na slabé stranky a hrozby a
Porteriiv model konkurenéniho prostfedi taktéz poukazuje spiSe na nepfiznivé prostiedi.
Dale byl zpracovan marketingovy plan, ktery stanovil za marketingovy cil riist spole¢nosti
0 20% rocné. Byla urCena cilova skupina zdkaznika, kterd je pro spole¢nost XY, s.r.o.
klicova a také vjistém smyslu exklusivni. V ramci marketingového planu byl také
proveden marketingovy mix, kde byly vyjasnény zakladni oblasti, diky kterym bude lépe
stanovena strategie spolecnosti. Dale byly také stanoveny marketingové naklady, které
budou vyuzity ptredevS§im pro PPC reklamu, kterd bude slouzit spiSe pro zviditelnéni
znacky. Spolec¢nost XY, s.r.0. neni vyrobni firmou, proto bude veskeré vyrobky a prace
nakupovat od smluvnich dodavatell. Timto bude hodn& zavisld na svych dodavatelich,
proto by mé¢la velmi disledné provéfit dodavatele a vyjednat s nimi vhodné obchodni
podminky. Spole¢nost bude fizena jednatelem, ktery zaroven bude jedinym spolecnikem
spolecnosti. Jednatel bude zajiStovat veSkery chod spolecnosti od vyfizovani poptavek,
podepisovani smluv, zadavani pozadavkl na vyrobu, koordinace zakazek az po piredavani
dila zdkaznikilm. Ve spolecnosti nebudou zaméstnani Zadni dal§i lidé. Vzhledem
k planovanym obratim se jedna o maly rozsah zakazek, které zaberou jednateli pomérné
malo ¢asu a namahy. Ptipadna vypomoc pro vyfizovani poptavek byla nabidnuta rodinnymi
prislusniky. Strategie spolecnosti byla vytvofena na zéklad¢ analyzy vnéjSiho prostiedi a
marketingového planu. Jednd se tedy o kombinaci tfi doporuceni z jednotlivych oddili.

Bude zvolena strategie zaméteni na diferenciace a to v oblasti sluzeb a ptistupu spolecnosti
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k zdkaznikovi. Spole¢nost tvoii image ,,pratelské firmy*, kterd pouziva jednoduché a pro
zakaznika ptivetivé smlouvy o dilo, zaklada si na kvalité vztahu se zdkazniky a na kvalité
dodévanych vyrobkl a sluzeb. Platebni podminky jsou strategii stanoveny tak, aby byl
maximalizovan casch flow a minimalizovano riziko neuhrazeni pohledavky zdkaznikem.
Zaroven strategie vyzdvihuje spojenectvi, které spolecnost buduje se vSemi subjekty, kteti
mohou pfispét k rozvoji firmy nebo k ziskani novych zakdzek. Spolecnost uptfednostiiuje
zvySovani zisku pred zvySovanim obratu s niZ8i neZz stanovenou piirazkou. Spolecnost
zahaji ostry provoz v bieznu roku 2013, kdy na rok 2013 jsou odhadnuty trzby ve vysi
747 500,-K¢ v optimistickém ptipadé a 575 900,- v pesimistickém piipad€. Provozni zisk
je odhadnut na 69 038,-K¢ v optimistickém piipadé a na 47 965,-K¢ v pesimistickém
ptipad¢. V dalSich letech je predpokladano s riistem trzeb alespoil 0 20% ro¢né. Cash flow
spolecnosti je vzhledem k navrhované strategii velmi dobry. Strategie v této oblasti je
nastavena tak, aby spolecnost vzdy méla dostatek penéznich prostiedkd. Cash flow
spolecnosti ukazuje, Ze spolecnost bude mit ve srovnani se zavazky asi dvojnasobné
mnozstvi penéznich prostfedki, coz by mélo poslouzit ptipadné nesolventnosti objednatele
v ptipad¢ doplatku ceny dila. Dale bylo zjiSténo, Zze bod zvratu spolecnosti se pii
planovanych trzbach finanénim planem pohybuje na Ctvrtinové sumé. Toto zjiSténi
ukazuje, Ze je spiSe pravdépodobné, ze spolecnost bude ziskova i v ptipad€ nizsich, nez
odhadovanych, trzeb. Bylo také zjiSténo nékolik rizikovych faktord, jako jsou dodavatelé,
montéfi, nesolventnost objednateld, reklamacéni problémy, maly objem zakazek a absence
jednatele, ktery zajistuje veskery chod spolecnosti. Pro vSechny rizikové faktory byly ihned
stanoveny moznosti piedchdzeni vzniku rizikovych faktort. Pokud budou tyto doporuceni
brany jednatelem v potaz, méli by byt minimalizovany. Bylo také zjisténo, Zze provoz

spolecnosti XY, s.r.0. nema negativni vliv na Zivotni prostredi.
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ZAVER

Projekt podnikatelského planu pro zaloZeni a rozvoj spole€nosti XY, s.r.o. byl zpracovan
za UcCelem zalozeni spolecnosti pro provozovani vedlejsi podnikatelské cinnosti
podnikatele, ktery ma jiz s touto podnikatelskou ¢innosti zkuSenosti. Podnikatel ma 1
mnoho ¢asu. Byl tedy jasné stanoven pozadavek na jednoduchost a minimalni naklady pii
vysoké kvalit¢ dodavanych produkti a sluzeb. Jako forma podnikédni byla vybrana
spolecnost s rucenim omezenym, ktera je pro podnikatele finanéné a administrativné
pfijatelnou variantou. Spolecnost s ru¢enim omezenym bude také u zdkazniki plsobit
daveéryhodnéji nez fyzickd osoba. Byl vybran sortiment vyrobkl, ktery piedstavuji
plastova, hlinikova a dfevéna okna a dvefe. Nejvétsi hloubku sortimentu predstavuji
plastové vyrobky, protoze jsou nejvice poptdvanym materidlem a spolecnost by tedy m¢la
zdkaznikovi umoznit vybér v ramci pozadovanych technickych parametri. U plastovych
oken bylo vybrano nékolik zékladnich variant pouze od jednoho vyrobce profili. V ptipadé
hlinikovych oken a dvefi bude nabizen pouze jeden typ vyrobku. Sortiment je vybran tak,
aby byl pro zakaznik vybér co nejjednodussi a nebyl zavadgjici. Uzky sortiment také
nevyzaduje mnoho vzorkll. Bylo charakterizovano podnikové prostfedi pomoci PEST,
SWOT a Google trends analyzy a také na zakladé Porterova modelu konkuren¢niho
prostfedi. Podnikové prostiedi neni pro toto podnikdni velmi pfivétivé. Jsou zde
zdiraziiovany predevSim slabé stranky a hrozby pro spole¢nost XY, s.r.o., vysoka
konkurence, nizké bariéry pro vstup do odvétvi a vysoky tlak na cenu, ktery pomaha
spole¢nostem, které nabizeji kvalitativné nevyhovujici vyrobky. I pfesto byl
marketingovym planem definovan cilovy zékaznik a uvedeny moznosti podpory prodeje.
Marketingovy plan udava cil riistu obratu o 20% ro¢né a to v ptipad¢ stanoveni strategie na
zakladé marketingového mixu, se soucastnym zohlednénim podnikového okoli. Byla
stanovena strategie zaméfeni na diferenciace v oblasti sluzeb a pfistupu spolecnosti
k zédkaznikovi s cilem vytvofeni image ,,pfatelské firmy*. V provazanosti se strategii a
marketingovym planem byl sestaven finan¢ni plan, ktery udava, Ze bude spolecnost ziskova
a bude schopna samofinancovani, protoze jeji cash flow bude diky spravné nastavené
strategii vysoky, na bezpecné urovni. Bod zvratu se zaroven nachazi na Ctvrtinové hodnoté

predpokladanych obratli, proto je malo pravdépodobné, Ze bude spolecnost ztratova.
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Podnikateli je doporuceno osobni zhodnoceni charakteristiky vné&jSiho prostiedi
spolecnosti, které neni pro spolecnost ptivétivé, spiSe poukazuje na moznost neuspéchu
spoleCnosti. Ale 1 pfesto je urcitd pravdépodobnost, ze ma spole¢nost moznost uspet na
tomto presyceném trhu a to za predpokladu osvojeni si navrhované zakladni strategie, ktera
je kombinaci strategie zaméfeni na diferenciace poskytovanych sluzeb a pfistupu
k zakazniklim, a strategie spojenectvi. Spole¢nost by na zaklad¢ této strategie méla budovat
image ,,pratelské firmy*, ktera je vstficna k zakaznikiim, pouzivéa jednoduché smlouvy o
dilo a zaklada na kvalité vyrobkl a sluZzeb. Zaroven zédkazniklim vychézi maximalné vstfic.
Podminkou ekonomické stability spolecnosti je dodrzeni platebnich podminek
vychazejicich ze zékladni strategie, kdy by spole¢nost méla vzdy bez rozdilu pozadovat
zalohové platby a svym dodavatelim platit na fakturu s urCitou splatnosti. Spolecnost by
méla budovat spojenectvi s ostatnimi spoleCnostmi a osobami, které mohou podpofit
spole¢nost, nebo pomoci ziskat zakazky. Spolecnost by se méla chovat stejnym zptisobem
ke vSem zucastnénym strandm. Propagace spoleCnosti by tedy na zakladé téchto
skutecnosti méla probihat formou piedavani vybornych zkuSenosti zdkaznikli svym
znamym a kamaradim, kteti se mohou stat dalSimi zdkazniky, formou doporuceni od firem
a osob ve spojenectvi a formou budovéani image ,,pratelské firmy*. Pro naplnéni téchto
udaji, bylo klicové zaméieni se na spravného zakaznika. Zakaznik spole¢nosti XY, s.r.o.
bude pouze nepodnikajici fyzickd osoba, kterd ma zijem o kvalitni vyrobky a sluzby.
Spolecnost se nebude zabyvat zakazniky, u kterych je zifejme, Ze je zajima pouze cena bez
ohledu na kvalitu a vztah s dodavatelem. Tito zdkaznici budou ponechani konkurenci.

Nebudou tedy sledovany zadné poptavkové systémy, které zohlediuji pouze cenu.

Podnikatel by mél vzit v potaz mozné rizikové faktory, vcetné uvedenych doporuceni.
Zékladem pro naplnéni strategie je tedy vyber spravnych dodavatelt, ktefi jsou spolehlivi a
veti stejnym hodnotdm jako podnikatel. Dodavatelé by tedy méli byt také orientovani na
kvalitu vyrobki a sluzeb. V ptipad¢, Ze podnikatel vybere spravné dodavatele a montéry,

eliminuje ty nejvétsi rizika a pfedchdzi znehodnoceni budované image firmy.

Projekt je rizikovy pouze v tom smyslu, ze negeneruje vysoky zisk, respektive nezahrnuje

naklady jako je mzda podnikatele a provoz jeho automobilu. Podnikatel nemél tento

vvvvv

¢innosti a podniku nebude vénovat mnoho casu. Tyto naklady jsou tedy pokryty z jeho
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hlavni ¢innosti a zisk spolecnosti bude slouzit pro dalsi rozvoj spole¢nosti a pro ptipad

neptiznivé finanéni situace podnikatele.

V tomto ptipadé, Ze nejde o hlavni ¢innost podnikatele, jedné se tedy o ¢innost vedlejsi a
podnikatel buduje pfedevsim znacku spolecnosti, jejiz cilem je predevsim zisk, ktery je
upiednostiiovan pfed zvySovanim obratu, a z podnikatelského planu nejsou ziejma vysoka
rizika, je doporuCovano podnikateli podnikatelsky plan realizovat. Je vSak potieba

zohlednit doporuceni a vysledky tohoto projektu.

V ptipadé€, ze by chtél podnikatel vybudovat spole¢nost, kterd bude realizovat dodavky a
montaZze oken a zaroven by méla zaplatit podnikatele a generovat zisk a to vSechno v
kratké dobé a v soucasné ekonomické situaci, neni doporuovano tento podnikatelsky
zamér realizovat. Predevs§im z diivoda vysledkl analyz podnikového prostiedi. Je ziejmé,
ze zde neni prostor, aby vyrostla dalsi firma s touto podnikatelskou Cinnosti, kterd by
musela pfijmout podminky trhu. Aby spolecnost za téchto podminek uzivila podnikatele a
s niz§imi piirdzkami a pravdépodobné by se potykala s problémy pieziti. Pro tento piipad

je realizace podnikatelského planu zamitnuta.
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