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1.UVOD

Jadrem podnikani je ochota, odvaha iénmprevzit odpo¥dnost za samostatnou
tvorbu spoléensky patebnych hodnot, a tim generovat zisk. Hruby zisk plauzi
nejen k obZi¥ rodiny podnikatele, ale i k rozvoji podniku a ksggtnuti povinného
piispivku pro poteby obci, regiol i statu formou dani. V procesu podnikani dochazi
také k uspokojovani pteb zakaznik a k vytv&eni pracovnich mist, coziigpiva
ke kvali€ Zivota. Odhodlanost podnikat nese s sebou vediEnosbi dosahnout zisk
i dovednost vystihnout pigby trhu, hledat zdokonaleni vyrabknebo sluzeb
a prekonavat bariéry podnikatelského presi.

Sféra malych a stdnich podnik ma vyjime&né postaveni v ekonomice kazdého
statu, a proto jef¢ba této skupthpodnikatelskych subjektvénovat zvIlaStni pozornost
a p&i. VétSina zemi si wdomuje, Ze malé aisdni podniky jsou @ezitou sodésti
jejich podnikatelské infrastruktury, a maji zajeahy se tento podnikatelsky sektor
rozvijel, a ¥tSi ¢i menSi mirou jej v tomto rozvoji podporuji. Maléstiedni podniky
dotv&i obraz podnikatelského préstli, jsou dynamickym elementem na trhu,
umoAiuji vytvaret zangstnanecka mista zpravidldi mizkych kapitalovych nérocich
a podporuji mistni rozvoj. Na ofj@é stradl je treba fiznat, Ze malé aigdni podniky
jsou zrady divodu zranitelgjsi. Casto jsou zavisli jako dodavatelé na velkych
podnicich. Mnohem vyrazji se jich dotykaji 6zné vykyvy ekonomiky a situace
v regionech. Nemohou byt ffem acasto ani Urovni managementu rovnocenné velkym
podnikim, které obvykle disponuiadou specialist

Malé a stedni podniky pedstavuji pro fyzické osoby ditou svobodu — volbu zvolit
si své uplatani a realizovat mySlenky a touhy. Davaji Sanci ésdnému uplatmi
ob¢anmi — podnikatel, davaji Sanci k samostatné realizaci lidi v praoukm procesu.
Mali a stedni podnikatelé nemohou na sebe strhnout moc, mamaosahnout
monopolniho postaveni. Jsou viasprotipdlem ekonomické i politické moci. Lidé se
v téchto firmach di prezit a @i se zodpo¥dnosti, protoze jakykoliv omyl proeén
znamena péad a vlastni ztratu. Malystredni podnikatel nema kam uniknoutistedky

neusgchu nese osokin



Drobni podnikatelé a jejich malé provozovny (drobmbchody, kavarny
a provozovny sluzeb) tak&sto dotvéeji urbanizaci rést a vesnic, oZivuji prostor,
udrzZuji ¢i obnovuji historickou architekturu. Jsou spjatigamkrétnim regionem (misto
bydlis€ podnikatele), takze reprezentuji mistni kapit@fekty z podnikani istavaji
v daném regionu.

Souwasti kazdého podnikdni by ¢m byt proces planovani marketingu
a marketingovych akci. Marketing je velmi Zivou aj@inou, ktera neustale reaguje
na podity spol&ensko-ekonomickych proin i poteby ttiznych podnikatelskych
subjekf.. Usmdnymi se stavaji ty podniky, které aktévruplaiiuji marketingové
piistupy k trhu. Jasn definovana marketingova filozofie,ikladna znalost trhu,
organizace pddzena marketingové strategii a dostate predstih v rozhodovani jsou
pro fungovani firmy v trznim pro&di naprosto nezbytné.

K zaloZeni malého podniku jeéeba vytvdgit podnikatelsky plan, jehozuatezitou
casti je marketingova analyza. Je ipbta definovat, jakou sluzbu, vyrobek nebo
hodnotu chce budouci podnikatel prodavat svym zdkam, tedy nac¢em chce
vydélavat. Tyto Uvahy museji samepme vychazet z realnych podminek trhu. deba
mit k dispozici spolehlivé informace nejen o doshien vyvoji a sotiasném stavu, ale
i 0o budoucim mozném vyvoji. Jeteba zhodnotit konkrétni situaci, poznat trh
a konkurenci, zakazniky, realizovatelnost podnis&tho planu, analyzovat
a predpowdét vyvoj poptavky, stanovit cile a vytiib strategii. Podkladem jeta#tladna

komplexni analyza, ktera je s@sti této prace.



2.LITERARNI P REHLED

2.1Vyznam malych a s¥ednich podnikii

KONCEPCE ROZVOJE MALEHO A SHEDNIHO PODNIKANI (2007-2013)
poukazuje na to, Ze mali d&exini podnikatelé (dale jen zkratka MSP) hraji vy@nau
Glohu @i vytvareni novych pracovnichijezitosti a vSeobeénpusobi jako faktor
socialni stability a ekonomického rozvoje. Evropskée povaZuje tento sektor za fFate
evropské ekonomiky a hybnou silou inovaci, gstmanosti a socialni integrace.

Business server PODNIKATEL.CZ (2008) informuje: yBpska unie si
uvédomuje, Ze ekonomika neni tazena pouze velkymi iggdvelmi dulezity clanek
podnikatelského prosdi pra¢ tvori MSP, proto je velkaast evropskych peénm
vyclenéna ve prosgch pra¥ tohoto sektoru. Dle Evropské unie MSP vygjanove
pracovni pilezitosti, zminuji negativni dsledky strukturalnich z#ém, podrécuji
konkurenci v ekonomice a velkowru se podileji na ekonomickénstu. Proto je
prioritou Evropské komise zlepSeni fikafho a reguléniho prostedi pro MSP, aby
pro re bylo podnikani snazsi*.

Dle EUROSTATU (2008) bylo vroce 2005 v EveogEU-27) 19,65 miliof
podniki, ztoho 99,8 % MSP, které se podilely n&d@né hodnat z 57,6 %
a na vykonech z 86,1 %. Zastnavaly 85 milion lidi, tzn., zabezpmvaly z 67,1 %
zamgstnanost. V prméru  zangstnavaly 4,3 osob (VCR mére nez 3 osoby).
Na 1 000 obyvatel bylo v roce 2005 v Evéoppraiméru 39,3 podnik malé a sedni
velikosti, s nej¥tsi hustotou préyvv Ceské republice (86 MSP/1 000 obyvatel).

Graf 1: Hustota MSP — get MSP/ 1 000 obyvatel (EU-27, 2005)
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Zdroj: Eurostat, 2008



Tabulka 1: Kléové ukazatele podnikv Evropské unii (EU-27, 2005)

Podnik Celkem| MSP | Mikro| Maly| Sedni| Velky
Pocet podniki (v mil.) 19,64 19,60 18,04 1,35 0,p1 0/04
Podil v % 100,0f 99,8 91,8 6,9 1,1 0,2
Poket zan®stnanych (v mil.) 126,7q 85,00 37,91 26,40 21,30 41470
Podil v % 100,0f 67,1 29,6 20,6 16,4 32,9
P¥idana hodnota (v bil. EUR) 5 360,00 3 090,00 1 120,p0 1 011{00 954,00 2 270,00
Podil v % 100,0f 57,6 20,9 18,9 17,9 42,4
Produktivita prace (1 000 EUR/1 osobe | 42,30 36,40 29,90 38,70 44,80 54{40
Podil v % 100,0( 86,1 70,7 91,5 105Pp 1286

Zdroj: Eurostat, 2008

KONCEPCE ROZVOJE MSP (2007-2013) dodava: ,Jesti¢ed0. léta minulého
stoleti vyznaovala do znéné miry dirazem na kvantitativni aspekty rozvoje MSP, je
zejména obdobi po vstupiR do EU spojeno s rostouci petbou posilovani kvality
sektoru MSP. Tato kvalita je vyjigha v jejich schopnosti obstat v konkurenci
na lokalnim, narodnim i mezinarodnim trhu nikoliouge v disledku levné pracovni
sily a prace ve mzd ale i v disledku rostouci efektivnosti podnikatelskénosti,
schopnosti poznat a flexib#rreagovat na podnikatelskélpzitosti*.

Ceska republika se stala zemi, ve které ma dal3aktea vyvoje sektoru MSP,
vzhledem k jeho vyznamu v ekonomice, podstatny do@acelkovy ekonomicky a tim
i socialni vyvoj zems a jednotlivych regioh. Na rostouci vyznam MSPAR poukazuji
nasledujici tabulky. Udaje byly zpracovany Ministeem pamyslu a obchodu dle dat
Ceského statistickéhaddu. Posoudime-li vyvoj ve skugiMSP v pfibéhu poslednich
10 let, prakticky ve vSech charakteristikach |zereemenat pozitivnitst nebo stabilitu.

Tabulka 2: Podil MSP na vybranych makroekonomickykazatelich v % za obdobi 1997-2007

Ukazatel Rok

1997| 100d 1999 200p 2041 20p2 2do3 2poa doos Poos [2007
Podniky 09,77 99,18 9980 99[s1 9981 9b,79 99,81 Ppo,8s55/omess 99,88
Zangstnanci 50,80 56,35 5ol12 5947 59,73 60,94 62,21 [61,509 661733 6141
Whkony 5201 51,78 53,34 5285 5144 5202 52,01 %$2,15 55248 51,70
Pidana hodnota 57,86 51|35 53,03 5,60 51,33 b2,69 |52,080 583,43 52,82 53,69
Mzdové naklady - Yl 5469 s4,6F 5572 5550 56|18 54,67 56,01 $541 5592
Investice K Yl 2166 4056 37,81 4452 4955 50,50 5,88 $4,92 b4,54
Wvoz 36,40 3625 3654 3605 3974 34,16 34,00 B4,30 [39,3md4 44,80
Dovoz 4800 48d4 504 49l43 4712 5p33 4980 F2,50 [54418d 554,40
HDP Ol Y 3474 31,74 31,12 32p4 3522 3492 3h72 3460 13549

) ukazatel nebyCSU sledovan
Zdroj: Ministerstvo pitmyslu a obchodu, 2008



Tabulka 3: Vybrané makroekonomické ukazatele MSBhrobi 1997-2007

Ukazatel / Rok 1997 1998 1999 2000 2001 2002
Podniky (ks) 657 13 691 736 736 034 746 892 746 127 813 805
Zamgstnanci (tis. osob) 172 1771 1890 1834 1848 1902
Vykony (mil. Kg) 1733 985 1857105 1989996 2175162 2287962 2357 755
Ptidana hodnota (mil. & 556 690 603 091 653 018 706 345 720 493 761 198
Mzdové naklady (mil. k) b b 256 261 265 393 283 207 304 499
Investice (mil. K) D n 170 063 170 001 169 280 170 289
Vyvoz (mil. Kg) 263 006 308 352 339 524 416 326 453 403 450 231
Dovoz (mil. K) 417 323 454 200 506 032 616 472 653 860 690 527

Ukazatel / Rok 2003 2004 2005 2006 2007
Podniky (ks) 988 787 992 132 993 712 991 786 999 182
Zamgstnanci (tis. osob) 1961 1899 1934 1945 2018
vVykony (mil. Kg) 2575119 2932979 3136968 3491527 3879 162
Ptidana hodnota (mil. &) 828 324 960 747| 1017762 1100808 1262535
Mzdové naklady (mil. k) 330 176 344 286 370 182 395 317 443 250
Investice (mil. k) 213614 226 870 259 122 291 929 285 709
Vyvoz (mil. Kg) 467 073 587 211 744 539 931183 1108 638
Dovoz (mil. K) 717 887 911 033 998 661| 1146551 1297 609

Y ukazatel neby€SU sledovan

Zdroj: Ministerstvo pitmyslu a obchodu, 2008

Ackoliv v riznych od¥tvich se mohou udajgasteng lisit, sowasny sektor MSP se
v CR podili na tvorb HDP vice nez z 35 %, na vykonechiaané hodndt vice nez
z50 % a zamstnanost zabezpeje z vice nez 61 %. Mzdové naklady a investice
predstavuji vice nez 54 %. Ve srovnani s velkymi jgodrse MSP mé& podili
na zahrarinim obchod. Vyvoj vySe uvedenych makroekonomickych ukazatdiSP
v grafickém znazormi obsahuje filoha 1.
VEBER A KOL. (1999) poukazuje na skdtest, Ze dochazi k poklesuiprrné
velikosti podniku a k vyraznémuistu pa@tu novych malych podnik Tato skuténost
je dasledkemiady pisobicich faktai:
- presun ekonomickych aktivit ve pragjh sektoru sluzeb, vyrazné posilovani
terciarni sféry, kde jsouredevsim zakladany malé podniky,
- maly podnik hraje ulohu ,absorbatora Soku“ jakokmana ekonomickou krizi
v jednotlivych od¥tvich,
- pozadavky na diverzifikaci zbozi, individualizaceortsmentu, reagovani
na kazdodenni pro¢nlivé pozadavky zakazniktechnicka a uéleckaemesina

vypracovanost,



- deagregace velkych podiikdiky zménam v technice a technologii znamena
Stpeni a diferenciaci vyroby, maly podnikigobi jako subdodavatel velké
spolenosti,

- ¢ast malych podnik je zakladana nebo kontrolovana velkymi spotestmi,
formou propojeni malého a velkého podnikani v dblasdbytu se stal
~franchising®,

- zavadni a hledani novych inovaich technologii, malé podniky se z&wongi
na realizaci novych objéva vynales,

- regiondlni aspekty, zejména v oblasti sluzeb wgitamalé podniky nové
pracovni pilezitosti v okrajovych a ekonomicky m&rozvinutych regionech,

- vysoka mira flexibility, otekenjSi obchodni a socialni klima v malé figm
piitahuje fadu potencialnich ugpnych podnikatél, coz ve svych isledcich

vede k @istu pa&tu malych podnik.
2.2 Definice malého a stedniho podnikani

Bezpochyby kldovy vyznam ma vymezeni pojmu malych @edhich podnik.
Definice MSP je zvlast dilezita @i zadani o finatni podporu ze strany statu
a Evropské unie. Z&kladnim kritériem pro posouzaelikosti podnikatele je pet
zamestnand, velikost r@niho obratu, bilagni suma réni rozvahy (velikost aktiv)
a nezavislost.

Za malého a stedniho podnikatele se pro dely Zakona ¢. 690/2004 Sb.,
ze dne 9. prosince 2004, kterym senimzakonc¢. 47/2002 Sb., o podpe malého
a stedniho podnikanipovazuje podnikatel, ktery splje kritéria stanovendijmo
pouzitelnym pedpisem Evropskych spakenstvi, kterym je NRIZENi KOMISE (ES)
¢. 70/2001, se zémou (ESX. 364/2004.

Tento gedpis definujemikropodniky, malé a stredni podniky jako podniky, které
maji mér nez 250 zawstnan@, maji bul’ ro¢ni obrat nepesahujici 50 miliof eur,
nebo biladni sumu réni rozvahy nefesahujici 43 miliod eur, a spluji kritérium

nezavislosti tak, jak je definovano nize.



V piipadech kdy je nutné rozliSit maly @estni podnik, jemaly podnik definovan
jako podnik, ktery ma ménnez 50 zamstnané, ma bu’ ro¢ni obrat nefesahuijici
10 miliond eur, nebo bilatni sumu réni rozvahy nefesahujici 10 milioé eur,
a sphuje kritérium nezavislosti tak, jak je definovanide

V ramci kategorie malych aistinich podnik jsou mikropodniky vymezeny jako
podniky, které maji mé&nnez 10 zagstnand, maji bul’ ro¢ni obrat nepesahujici
2 miliona eur, nebo bilaini sumu réni rozvahy nefesahujici 2 miliots eur, a spluji
kritérium nezavislosti tak, jak je definovano nize.

Nezavislé podniky jsou ty podniky, v nichZ nevlas®® % nebo vice zakladniho
kapitalu nebo hlasovacich prav jeden podnik nebaesps nékolik podniki, které
nenaphuji definici MSP nebo malého podniku podle toherétdefinice se naripad
vztahuje.

BEDNAROVA, PARMOVA (2003) a BARROW (1996) se shoduji ngmezeni
MSP podle niZSich limit ro¢niho obratu a bilance. Rozdilné limity jsou dam,tie
v doke pripravy tchto dvou publikaci bylo k dispozici starSi dopami Evropske
komise, tj. 1996/280 EC z 3. 4. 1996. Podminlereni MSP, zejména u kritérii obrat
a aktiva, zninilo doporieni Evropské komise 2003/361/EC z 6. 5. 2003.

Tabulka 4: Rozd8eni podniki podle pétu zangstnand, obratu a Uhrnu vysledovky

Kategorie podnik Potet zangstnand Obra Uhrn vysledovk
Drobny b <10 <2 mil. € <2 mil. €
(mikropodnik) 2) <10 nebylo definovano nebylo definovandg
. b < 50 < 10 mil. € <10 mil. €
Maly )
) <50 <7 mil. € <5mil. €
1) . .
Stredni ) <250 <50 mil. € <43 mil. €
< 250 <40 mil. € <27 mil. €

) dle dopordeni Evropské komise 2003/361/EC
2 dle dopordeni Evropské komise 1996/280/EC
Zdroj: Asociace malych aigtdnich podnik a zivnostnik CR, 2008, vlastni dopémi

EUROSTAT (2008) pouziva pro prezentovani vystedie statistickych Sgni
nésledujici dleni podniki:
- mikropodniky: s mé&nez 10 zarstnanymi osobami

- malé podniky: s 10-49 zafstnanymi osobami



stredni podniky: s 50-249 zasstnanymi osobami
malé a sedni podniky (MSP): s 1-249 za&stnanymi osobami

velké podniky s 250 nebo vice zamstnanymi osobami

HECZKOVA (2006), RYDVALOVA (2004) a SRPOVA A KOL.2007) se shoduji
ve vymezeni kvalitativnich hledisek MSP. Jsou to:

nezavislé vedeni spojené s vlastnictvim podnikim@ osobni angaZovanost
na vesSkerém podnikatelskérand, &tSinou existuje jednota mezi podnikatelem,
investorem a jednatelem

relativré omezendlenitost produkce a technologii,

kapital je vlastan jednim podnikatelem, nebgkolika malo vlastniky,

piitom jde o relativi omezené kapitalové zdroje,

pievazuje zargeni na lokalni trhy, individualni pozice na trhgpbni kontakty
mezi zakaznikem a managementem firmy, resp. potihéa,

jedna se o jednoduchy systéireni (horizontalni struktura),

firma je mala ve srovnani s néjgimi konkurenty v oboru.

2.3Vyhody a nevyhody malého a $edniho podnikani

VSechny pouZité literarni a elektronické zdrojeegoimjavajici o vyznamu MSP se

shoduji v niZe uvedenych bodech, které shrnujiykéadapory MSP.

Mezi vyhody malych a gednich podnik radime:

jednoducha organizai struktura — pnasi nizsi naklady n#zeni firmy a nizsi

miru byrokracie,

flexibilita — MSP mohou rychleji a citlgji reagovat na zgény nez velké

korporace — s tim souvisi i pruznost a schopnost improvizace,

mensSi narénost na energii a suroviny — fa@dministrativni z& u MSP je

mensSi nez u velkych, maji blizko ke koncepci LEASghy o Uspory cestou
,zeStihleni®), finagni nar@nost na 1 pracovni misto je také nizsi

snaze hledaji drobné mezery na trzich a Iépe sanuplna lokalnich trzich,

neba@ mohou individuala fteSit poteby =zakaznik, lépe se adaptuji

na prongnlivé poteby spatebitele,



- jsou nositeli velkého pitu inovaci, i kdyz nizSihéadu,

- osobni a gmy kontakt majitele firmy s ostatnimi z&stnanci a mozZnost
udrZzovani osobniho kontaktu se zakazniky,

- zaloZeni firmy nebyva kapitalové néne,

- protipdl monopalm - pedstavuji dynamicky moment ve struidu
podnikatelskych subjekt

Naopak meznevyhody (omezeni) malych aigtdnich podnil pati:

- maji mnohem mensi ekonomickou silu a oljEnpiistup k cizimu kapitalu nez
maji velké spolénosti, a tim omezujici moznost rozvojovych kapawoimohou
se zwastnit podnikani, kde jsou zapeli velké investice, nemohou siZi¢
dovolit zangstnavat Sgikové odborniky, ¥dce, obchodniky a manazery,

- casto maiji slabsi pozici ve ignych soutzich o statni zakazky,

- Casto jsou ohroZzovany chovanim velkycliasto nadnarodnich podiik
a obchodnicliettzci prosazujici dumpingové ceny,

- rostouci poet a znény pravnich pedpisi i dodrZzovani fisluSnych spravnich
akti klade na podnikatele nemalé pozadavky,

- snadgji se mohou dostat do platebni neschopnosti, kdi#ratelé ¥as neplati,

- nejsou schopny p# monitorovat a zejména vyuzZivat existujici dostupné
znalosti, nizky trzni podil, niz8i stupetechnologického rozvoje, nizsi

dostupnost informaci a poradenskych sluzeb.
2.4 Zakladani malych a stednich podniki

CESKY STATISTICKY URAD (2008) informoval o tom, Zedo¢ervna 2005
do ledna 2006 bylo provedeno narodnimi statistiakyirady 13 zemi EU a 2 tehdy
pristupujicich zemi zji®vani o faktorech uggnosti podnikani. Cilem bylo zhodnotit
v mezinarodnim kontextu faktory vedoucich k&g a fistu no¥ vzniklych podniki,
zjistit podminky a motivaci podnikatelpro zaloZeni vlastniho podnikujegézky
a rizika, se kterymi se v prvnich letech podnikamiseli vyrovnat a také aktualni situaci
a plany sledovanych podrikdo budoucna. Sni bylo provedeno u subjék(PO,
FO), které vznikly v roce 2002 &qZily do roku 2005. Z Sini vyplynuly tyto zasry:



- zkuSenosti z oboru a s podnikanim jsou pro podeikavyhodou, ale nejsou

nezbytné pro budouci i&mné podnikani,

- ¢im mladSi podnikatel, tim rychleji se podnik nitia,

- z&inajicim podnikatéim zpisobuji nej¥tSi problémy navazani kontdkse

zékazniky a jednani gady,

- jednou z poateenich tzkosti podnikatél je vyméhani pohledavek

- muzi podnikatelé jsou vice nez Zeny optindisisi v hodnoceni ziskovosti

svych podnik,

- ¢im mé podnikatel vy3Si vZthni, tim vice inovuje g)j podnik,

- negastjSimi motivy pro zaloZeni podniku bylairgmi — byt svym vlastnim

panem a vydat vice penz.

BARROW (1996) zdraziuje jeden vyrazny aspekt, ktery odliSuje drobnénpaahi
od velkych podnik. Je to absence strategického planovani abacpodnikatelského
planovani konkréth Rozpoznani podnikatelského planovéni je ale poxéao za znak
vyspilosti podnikani a nage na pravdpodobné peziti.

Graf 2: Anketa (ke dni 20. 11. 2008) # Pakladani firmy jste ...

Anketa - Pri zaldadani firmy jste...

42%

8%

O... zpracovavali podnikatelsky plan sami.

@ ... sinechali zpracovat p odmkatelsky plan odbornikem |
O... poduikatelsky plan nezpracovali.

ONevim.

Zdroj: Podnikatel.cz - Informii centrum pro vas business a podnikani, 2008

Business server PODNIKATEL.CZ (2008) tzabdiiuje, pr& jsou drobné firmy
schopny zé&it podnikat bez podnikatelskeého planu. Zakladatedniku WtSinou
nepotebuje pro zahdjeni ¥s$i zdroje nebo finaimi podporu banky. Prasdky
pro podnikani jsou jeho vlastnimi Usporami nebacaglil rodinnych fslusniki. Dava
tak prednost osobnim zavamk za zapjéeny kapital nafiklad formou hypotéky,

protoZe nechce podrobitigypodnikatelsky zarr ptisné kontrole.
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Graf 3: Anketa (ke dni 20. 11. 2008) — Odkud jdtkali zdroje na pitku svého podnikani?

Anketa - Odkud jste ziskali zdroje na pocatku svého podnikani?

13% 1499,
0% N
25%
OMel/ajsem vlastnizdroje. B Odrodiny, znamych nebo pratel.
OOdbanky. OZiskal/ajgem dotaci.
BSpojil/ajeem se s investorem. OVyhral/ajsem v loterii.

Zdroj: Podnikatel.cz - Informiai centrum pro vas business a podnikani, 2008

Z vysledki anket vidime, Ze 42 % &aajicich podnikatél podnikatelsky plan i
zahajeni podnikani nepouzila a t#mpolovina podnikatél pouzila na zahajeni

podnikani vlastni zdroje a jen jedéartina se spojila s investorem.

2.5 Podnikatelsky plan

Podle podnikatelského portalu BUSINESSPLAN.CZ (290@%odnikatelsky plan
("businessplan™) zakladni dokument podnikateleryktey mel obsahnout vSechny
zasadni aspekty podnikaniieRavuje podnikatelskou ideu do novychidl racionalg
dokazuje, Ze je lze dosahnout. Je zakladnim doktemerak pro podnikatele, tak
I pro potencionalniho investora, né&bpopisuje smysl existence sp&testi (misi),
dlouhodoby cil (vizi) a cestu k jeho dosazeni {sty&). Je to dokument, ktery byén
byt zpracovan nejenied zahdjenim podnikani, ale i v jehailpthu, to je pi kazdé
zmené v zivot firmy. Profesionalni podnikatelsky zé&m je zakladem kazdého
dlouhodols uspgsSného podnikani a jako takovyegdstavuje zdaleka n&jiinéjSi zpisob
shizovani podnikatelského rizika.

"Vypracovani podnikatelského planu jeilefité, protoZze slouzi Zmajicimu
podnikateli k orientaci v podminkdch pro zahajenbdmpikatelské cinnosti
a pro prezentaci podnikatelského zampri jednani s bankami a dalSimi institucemi
v souvislosti s fpadnou Zadosti o é@v nebo véejnou podporu,“scluje pro business
server PODNIKATEL. CZ [16] Toma$ Bartovsky, tiskomjuvéi MPO.
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VEBER, SRPOVA A KOL. (2005) a HISRICH, PETERS (1996 shoduji
na popisupodnikatelského planu Definuji ho jako pisemny dokument zpracovany
podnikatelem, popisujici vSechny podstatn&j8ina vnitni faktory souvisejici se
zahajenim podnikatelskénnostici fungovanim existujici firmy. MZzeme jej pirovnat
k autoatlasu, ktery by ghusnadnit odposdi i na otazky typu: kde jsme, kam se chceme
dostat a jak se tam dostaneme. Podnikatelsky phéukr&tizuje zaréry podnikatele
do budoucna.

BARROW (1996) uvadi, Zepodnikatelsky plan musi obsahovat kratkodobé
a dlouhodobé cile podnikani, popis vyrébkebo sluzeb, které hodla nabizet a popis
moznosti trhu, na kterém se budou prosazovat. dsiegnifack musi obsahovat
vyswtleni, které zdroje a prasidky budou pouzity k dosaZeniic#da gedpokladaného
pusobeni konkurence.

VEBER A KOL. (1999) popisuje ifnosy podnikatelského planu SlouzZi jako
dulezity néstroj pi ziskavani finatnich zdrofi, je nezbytny jako ifloha k Zadosti
o ziskani bankovniho €ku ¢i jiné pajcky, poskytuje podnikateli voditko pro jeho
planovacicinnost, napomaharipstanoveni Zivotaschopnosti podniku na cilovénu,trh
slouzi jako prosedek k peswdcovani manazerského tymu a ostatnictastniki
podnikani, Ze vyt§enych citi je mozné dosahnout, a je nastrojem ibprné kontrole
podnikatelskych aktivit a dosazenychilptZnych cit.

Neexistuje Zzadnyiesny pedpis, co ma podnikatelsky plan obsahovat a jalbyma
upraven."Podnikatelsky plan neni upravénzmizovan ani v zivnostenském zakonu, ani
v obchodnim zakoniku. Z pravniho hlediska neni sedyaveni podnikatelského planu
predpokladem zaloZeni firmypbtvrzuje pro business server PODNIKATEL.CZ (2008)
Magdalena DoleZelova z Zivnostenskéliadii nésta Brna.

Rozsah podnikatelského planu zavisi do ¢méa miry na typu a nakoosti
podnikatelského zagnu. Dalezitym faktorem je také etapa, ve které se &amachazi.
Pajde-li o projekt nové a z@najici firmy, bude nutné podnikatelsky z&mvypracovat
podrobrji nez u zabhnuté firmy."S vypracovanim podnikatelského planu pomohou
napiklad kometni poradenské firmy sdruzované v Narodni asociaoi podporu
podnikani (NARP) nebo v Asociaci pro poradenstARA" dodava pro business server
PODNIKATEL.CZ . (2008) Tomas Bartovsky.
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Rizné varianty struktur podnikatelskych piéobsahuje filoha 2.
2.6 Marketingova analyza -¢ast podnikatelského planu

HECZKOVA (2006) zdraziuje, aby mohly MSP Ugpre existovat a konkurovat
ostatnim dastnikim trhu, je teba, aby ve své podnikatelskénosti uplatiovaly
marketingovou koncepcj a proto musi ugt vybrat své trhy a zdkazniky.

VEJDELEK (1997) se v podnikatelském plananmstuje pra¢ na analyzu
planovaného vyrobku a trhu z hlediska standardizaagebku, struktury zakaznik
a aiekdvané velikosti poptavky, konkukem rivality a postaveni dodavatekdroj.
DalSi sogasti je planovana marketingova politika, zejménleudgde o cenu, podporu
prodeje a distribuci, a hruba charakteristika tetbgického postupu. Nesmi chitb
Gdaje o dekavanych vynosech a nakladectijrpech a vydajich, ziscich nebo ztratach
a potebnych investicich.

Scleni Ing. Olgy Novakové (odborny poradce v oblastystému fizeni
a strategického marketingu) ¢asopisu  MODERNI RIZENi (2002) poukazuje
na podcerény marketing malych a s¥ednich firem. Vedenifady firem oddluje
marketing od systémiizeni z peswdceni, Ze jde @innost, ktera zbyt¢ odierpava
finanéni prostedky. Tento jednostranny pohled na marketing &any na naklady
na propagaci p#tminulosti. Dnes se uplatje strategicky marketing a aktivity typu
soustednost na zakazku a jeji ziskani, komunikace s trheaékaznikem a dalSi
dovednosti pro feziti firmy v ostré konkurenci nezbytné. V praxi w&k informace
o firm¢ jako takové, o jejich sluzbach a dalSich atriblutekteré zvySuji Sance
na ziskani zakazkytasto podcguji. U MSP je marketing, pokudubec existuje,
uplatiovan gimo majitelem, ktery séidi svymi odbornymi znalostmi, zkuSenostmi
a citem. O marketingu toho moc nevi, nebo jehdleréni do systému planovani
aftizeni firmy podcguje. Pr@& vlastnici marketing podéeji? Vlastnici (podnikatelé)
chtji co nejlevigji a nejrychleji vstoupit na trh. S vynaloZzenimdminich prostedki
na produkt nebo sluzbu oslovujici zadkaznika vSalkswygrh rozpétech a v planech

nepaitaji.
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Toto podcenni je wtSinou zfisobeno zahajenim podnikani bez bliz§iho zkoumani
trhu a jeho segmentma kterém se chce firma uplathkignkurencektera na trhu fsobi
a jak je tato konkurence intenzivipiroduktua dalSich moznych produk{substitut),
které mohou produkty firmy nahraditeny,za jakou se prodavaji obdobné produkty
a jakd je cenova konkurencpoptavkypo produktu na trhu, je-li dostéte silna,
a jestli se daimdpokladat dosti silna poptavka i po produktu, ktaude firma nabizet,
solventnostizakaznikt a jejich pozadavk a nutnosti mirykomunikacese zvolenym
segmentem.

LEDNICKY (2002) také tvrdi, Ze vlastnici se origjitien na vynosy firmy, bez
zohledrni trzni situace, ifxéemz ¢asto zapominaji sledovat peby a pani zakazniik,
a mysli si, Zze marketing je jen reklama a tege umi zadat kazdyfipm vysledky
prizkumu ukazuji, Ze préwnedostaténa reklama je vyznamnodipinou potizi MSP.

BLAZKOVA (2007) se také pklani k néazoru, Zemarketingové ¥izeni
a planovani byva gedevSim u MSP dostiasto podcgovano a opomijeno. Hlagn
u menSich firem panujetgs\wdceni, Ze tytocinnosti jsou relativlh nepodstatné
a v disledku toho je na marketingov@nnosti vylenovan nedostatey objem
finan¢nich prostedki. Podnikatel tak ztracitphled o progedi a novych trendech, coz
muze v budoucnu z#&fginit odbytové potize, pokles trzeb, snizovani zigku krajnim
piipads i existergni problémy. Kazdy podnik musiet, co se dje v jeho okoli, jaké
faktory na ®& maji vliv, jaky je je-jich budouci vyvoj a dal&niformace, aby mohl
spravre naplanovat sveé vlastni aktivity.

Pri Seteni podminek a faktdr prostedi obklopujicich podnik mluvime
0 tzv.externi analyzeRozliSujeme:

a) analyzu makroprasdi = Seteni podminek, které podnik neovlivni, ale které
na re¢j pusobi (nap. ekonomickeé, demografické, politickinitele);

b) analyzu mikroprogedi = Seteni blizkého prosedi, které podnik obklopuje
(nag. konkurence, dodavatelé, zakaznici, analyfaftosti a hrozeb).

Vedle externi analyzy se provadi také zkoumanitwhngituace podniku nterni
struktura, zdroje firmy, Gdrovemanagementu a za&stnand, technologické postupy,

strojni zdizeni, silné a slabé stranky firmy.
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MODERNI RIZENI (2002) poukazuje na chybu podnikatdllastnika), ktefi se
orientuji jen na ekonomiku firmy (vynosy) s opomgnurole trhu, pdeb a pani
zakaznik. Jedna se o okamzit€akavani vynos bez zohledéni trzni situace. Tento
cist¢ ekonomicky pohled na problematiku obchodu $efgtn na vSem a bez existence
vize, koncepce a strategieife firmu strhnout déervenycheisel. Red vstupem na trh
je nutno polozit si par zasadnich otazek:

- Co budu nabizet? Jaka je poptavka na trhu? Choékznik?

- Co pozaduje trzni prastdi a vstup na dany trh? Jak je intenzivni konkze@n

- Jaké budou naklady a investice pro vstup na vyapg\urzni segment?

- Mohu prodavat nebo nabizet sluzby za cenu, ktema jehu poZzadovana?

- Jaka je jeho kougschopnost? Jakou si mohu dovolit cenovou strategii?

- Mohu si dovolit vstoupit na tento trh bez reklamy?

- Co potebuji ke komunikaci se zdkaznikem a partnery natvh pr@?

2.7 Marketingova analyza — externi analyza

Obréazek 1: Externi faktory

Externi faktory

1. Makroprostied!

- Politické informace
«  Ekonomicke informace
= Socidlni

+ Technické

- Demografické

= Kulturni

= Ptirodni

Trhy

Odvetvi

Konkurence
Dodavatelé
Zakaznici - odbératels,
distribuéni cesty,
spotfebitelé
Segmenty, cllové trhy
PfileZitosti, hrozby
Dal3i faktory

FhmN

o w o~

Zdroj: BLAZKOVA: Marketingovétizeni a planovani pro malé &estni firmy, 2007

VEBER, SRPOVA A KOL. (2005) ve své publikaci uvfid ze firma jako Zivy
ekonomicky organismus nérre existovat osamoce&nlJe obklopena prastdim, které
na ni pisobi a ovliviuje jeji chovani. Firma by &ea svévnéjSi prostiedi velmi dolie
znat, protoze pratam na nicekaji mozné filezitosti, ale i ohrozeni. Podnikatel bgim
zanalyzovat parametry prosti a sledovat jejich vyvojové trendy a snaziteséglne

VyuZit pro rozvoj své firmy.
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2.7.1Analyza makroprogedi

Podle BLAZKOVE (2007) jeanalyza prostedi dileZitd pro poznani externiho
okoli, v kterém podnik chcetpobit, dale pro identifikaci zém a trend, které se &i
v tomto okoli a mohou mit naénvliv, a ke stanoveni toho, jak bude podnik navyli
téchto zneén a trend reagovat.

KOZEL (2006) a KINCL (2004¥leni vlivy makroprostiedido 6 hlavnich oblasti:

a) demografické prosedi — populani vyvoj, hustota obyvatel, migrace obyvatel,
narodnostni struktura, charakter rodin, Zivotnivéiio

b) ekonomické prosgedi — kupni a sptgbni chovani, nezafstnanost, vySe
duchodi, inflace, Urokova sazba, zmy v ménovém kurzu, dostupnost &na,
daiova problematika,

c) legislativni prostedi — vliv vladnich a politickych orgén soustava zakdn
vyhlaSek a pedpidsi, zajmova sdruzeni, vyvozni, dovozni, celnitizeni,
ekologické normy,

d) prirodni prostedi — gfirodni zdroje, kvalita Zivotniho prdsdi, gFistup
jednotlivych vlad, ekologie, klimatické podminkygdasi,

e) inovani prostedi — nové technologie, zkracovani cyklu trzni #esti
vyrobku, investice, znalost technologickych &ma inov&nich snérg,
ekologicka nezavadnost,

f) socialré-kulturni prostedi — charakter sp@bniho a nakupniho chovani,
vzklani, naboZenstvi, narodni tradice, rodiny, emaaump Zen, zakladni
hodnoty spolénosti, nové segmenty zakazajkdoly, accekavani

TICHA, HRON (2007) uvadi, ze gedpoklademanalyzy vnéjsiho prostiedi je

vymezeni relevantniho préetli a faktoil, které mohou podnik ovli\ovat. VrejSi
prostedi podniku je zjednodus&rvSe, co se nachazi &rpodniku. Prosedi, ktere
na podnik @sobi, ale které se nachazi mimo rdmec vlivu podnéprostedi globalni.
Analytickym prostedkem pro ohodnoceni viivglobalniho prosedi je tzv. STEP
analyza (resp. PEST analyza, TEPS analyza).

JOHNSON, SCHOLES (2000) mluvi BEST analyzektera znazdije dilezitost

politickych, ekonomickych socialnich aechnologickych vlivi na organizace.
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Tabulka 5: Piklady fakto#, které se sleduji v rAmci PEST analyzy a mohowthvitna podnikani

JOHNSON, SCHOLES

TICHA, HRON

BLAZKOVA

Politické/zakonné/
pravni faktory

legislativa monopai

zakony o ochran
zivotniho prostedi

daiova politika
omezeni zahraémniho
obchodu

zakon o zargstnanosti
stabilita viady

stabilita viady

regulace
zahranéniho obchodu

daova politika

monopolni
legislativa

ochrana
zivotniho prosdi

pracovni pravo

legislativa regulujici
podnikéani, zdagni

fgedpisy pro mezin.obchod

ptedpisy a regulace
upravujici konkurenci

ochrana spbtteli
vladni rozhodnuti,
ustanoveni, riizeni
pedpisy EU, jiné mezin.pravo
predpisy na ochranu
ochr.znamek, patent
predpisy na ochranu
prostedi, recykl&ni n&izeni

Sociokulturni
faktory

populani demografie
rozc&kleni prijma

socialni mobilita

zmeny zivotniho stylu
piistup k praci a odpiinku
konzumnfi styl

Urovei vzdklani

demografie
distribuce pijma
mobilita obyvatelstva
Zivotni styl
Urover vzaslani
pistupy k praci a
volnémuiasu

raddni prjma
demografické faktory
pracovniliiiba
zimy zivotniho stylu
postoje k praci a
volnémiasu, vzdlani
mada, zaliby, kokky
kulturni faktory majici
vliv na zgisob uziti vyrobku
regiondlni rozdily

obchodni cykly
trendy hrubého

trend vyvoje HDP
Zivotni cyklus

HDP-ekonomickigir
monetarni politika

o narodniho produktu podniku (Grokové sazby)

S - Grokové miry nabidka pén vladni vydaje

g % zasoba pefz Grokova mira politika nezafstnanosti

% = |inflace inflace zdaini
nezandstnanost nezagstnanost r‘noveé kurzy
pouzitelny gijem dostupnost energie, inflace
dostupnost energie a naklady naklady vydajerspiieli

Technologické
faktory

investice vlady do vyzkumu
zantieni vliady a

pramyslu na technologii
nové objevy, vyvoj

rychlost renosu technologie
mira zastarani

transfer technologif
vladni vydaje na
védu a vyzkum

nové objevy,

vynalezy, patenty

mira zastaravani
vyrobnich prosedki

dvidvydaje na vyzkum

zanmeieni pamyslu na
zlepSeni technologif

nové objevy, pagent
vyvoj novydhtelogii
mira technololycké
opotebeni
spoteba energie
vliv zmén v informanich
technologiich, internet
satelitni komunikace

Zdroj: zpracovano dle JOHNSON, SCHOLES: Cesty kgisemu podniku, 2000, TICHA, HRON:
Strategické&izeni, 2007, BLAZKOVA: Marketingovéizeni a planovani pro malé d@estni firmy, 2007

217 -



Jak uvadi JAKUBIKOVA (2008), v posledni dblse pouziva i roz&néaanalyza
PESTELse z&lenénim ekologickych vliv.
TICHA, HRON (2007) popisujSTEP analyzyako jednoduchy aipsto efektivni

nastroj k ohodnoceni vlivu faktibrglobalniho prosedni na podnik. Jejim smyslem je

.....

ARyl

Obrazek 2: Segmenty #8iho prostedi

Politicko-pravni [«

A
A

Ekonomicky

v 4

Socialré-kulturni |« Technologicky

Zdroj: TICHA, HRON: Strategickézeni, 2007

Nékdy se také mluvi snodelu SLEPTsocial = socialnijegal = pravnigconomic =
ekonomické, political = politické atechnological = technologické prosdi), ktery
ve své publikaci uvadi BLAZKOVA (2007).

2.7.2Analyza od¥tvi

BLAZKOVA (2007) definujeodvétvi jako skupinu firem zasobujicich ity trh.
Pti definovani trhu musi firma zvazit také hranicevégi. Hranice odwtvi jsou dany
na stral poptavky moznosti substituce vyrdbk sluzeb za jiné a na stramabidky
jednoduchosti, s nizime firma gemistit vyrobky a sluzby na nové trzni segmenty.

TICHA, HRON (2007) charakterizuji odtwvi pomoci sady ekonomickych
a technickych faktdr, které jsou zakladem konkukarich sil. Stav konkurence
v odwtvi zavisi na psobeni pti zakladnich sil a vysledkem jejich sp&h&ho gisobeni
je ziskovy potencial odstvi. Michael Porterje autoremmodely ktery znazatuje
puasobeni a charakteristiky zakladnicktipsil: rivalita mezi existujicimi podniky,
ohrozeni ze strany novych konkungntvyjednavaci sila dodavatelvyjednavaci sila

odkeratel a ohrozeni substituty.

-18 -



Obréazek 3: Model i sil podle Michaela Portera

Novi konkurenti

Riziko vstupu
potencialnich
konkurentd

Smiluvnisila
dodavateli

Srluvni sila
kupuijicich

Konkurujicif podniky
v odvétwl

Dodavatelé Kupujict
Rivalita mezi existujicimi

podniky uvnitf mikrookoll

Hrozba substituénich
wyrobki/sluzeb

Zdroj: BLAZKOVA: Marketingovétizeni a planovani pro malé aestni firmy, 2007

VEBER, SRPOVA A KOL. (2005) dopotuji pii zahajeni podnikani aghem
podnikani znat odpa@di na @t konkurernich sil:

- Jakd je na daném pro podnikatele relevantnim trieghe oboru (oblasti)

podnikani konkurence?

- Jaké nebezge predstavuje vstup novych podnikatelo této oblasti podnikani?

Je to pro & jednoduchéi nikoliv?

- Jsou pro podnikani hrozbou dodavatelé a jejitpguiné monopolni postaveni?

- Jsou pro podnikani hrozbou zéakaznici a jejitipginé monopolni postaveni?

- Je pro podnikani hrozbou sk&éest, Ze pdtba zakaznikmize byt uspokojena

jinymi produkty¢i sluzbami?

BLAZKOVA (2007) zdiraziuje hrozby, které f@dstavuiji silna konkurence a velka
rivalita mezi podniky, protoze omezuji firmyipgvysovani cen a dosahovani vyssiho
zisku, dale velka smluvni sila kupujicich, ktem@&iticenu dal, ¢i kupujici pozadujici
vySSi kvalitu nebo servis; také velka smluvni sitalavatal, ktefi mohou zvysit ceny
a podnik musi toto zvySeni zaplatit nebéisupit na nizSi kvalitu, existence
substiténich vyrobki a novi konkurenti vstupujici do og&vi. Opané situace
piedstavuji pilezitosti pro firmu. K provedeni analyzy jgeba polozit mnoho otazek,
abychom si vytviili obsahlou pedstavu o hlavnichiflezitostech a hrozbach v agvi,
coz bude vyuZito ifo marketingovém planovani. Nasledujici tabulka om&zje piklady

otazek pi analyze odwtvi.
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Tabulka 6: Analyza oditvi

Jaka je velikost a hodnota adivi?

Je odv¥tvi rostouci, nebo klesajici? Jaka je niistu/poklesu?

Kdo jsou nej¢tSi hr&i na trhu (trzni udce, nasledovatelé) a jaky je jejich trzni podil?

Jaky je vliv &chto hr&a na trh a na naSi firmu?

Jaké jsou bariéry vstupu na trh a odchodu z trhu?

Jaka je dostupnost substitich vyrobk a sluzeb?

Jaké jsou budouci trendy v adivi?

Jaka je rovnovaha sil mezi kupujicimi, dodavatkdimkurenty na trhu?

Jaké vyrobky/sluzby nohou byt vytiemy, které jegtnebyly nabizeny na tomto trhu?

Jaka je uroviekoncentrace nebo roEENi v odwetvi?
Zdroj: BLAZKOVA: Marketingovétizeni a planovani pro malé aestni firmy, 2007

Analyza odwétvi

2.7.3 Analyza trhu

KOZEL (2006) uvéadi, Zeanalyza trhu vychazi z precizniho definovani trhu
a identifikace jeho segmeént a zabyva se odhadem budouci poptavky, a to
s pihlédnutim ke vSem relevantnim fakior, které vyvoj na trhu ovlswji. Prvni
krokem je vzdy jeho i@sné vymezeni z hlediska produktu (tj. vyrobkuzisjunebo
ideje), ktery je pedmétem spoteby, uzivani nebo akceptace, a z hlediska subjetki,
jimiz jsou nositelé poptavky, zakaznici, uzivatel&potebitelé. Zkoumany trh je pak
nezbytné dale specifikovat roshz prostoroveho &asoveho hlediska.

BLAZKOVA (2007) také zdraziuje, Ze je ieba definovat trh, na kterém
podnikame. Pod pojmem trh rozumi celkovou hodnathonobjem zbozéi sluzeb,
které uspokojuji stejné peby zakaznika. Firmy nesjh uvazovat jen o saasnych
trzich. Jeiteba uvazovat i o dalSich typechiigiodle arove dosglosti:

- Souwasné trhy — paeby zakaznik jsou uspokojovany existujicimi dodavateli.

Konkurence na tomto trhu je intenzivni a asstupujici firmy se mohou setkat
S obtizemi.

- Skryté trhy — firmy jsou si &domy potencialnich zakazrikale jest nikdo
nenabizi vyrobekéi sluzbu uspokojujici jejich skryté peby. Protoze zde
neexistuje ima konkurence, vstup na tento trh je jednodussi.

- Vznikajici trhy — tyto trhy je$tneexistuji, ale ze séasnych podminek a tretnd

Ize usuzovat na jejich vznik v budoucniegstavuji nejitsi prilezitost.
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Tabulka 7: Piklady faktofi sledovanych v ramci analyzy trhu

velikost trhu, vymezeni trhu, miréstu trhu

velikost trhu, tempoistu trhu, cyklicita
bariéry vstupu, konkureni struktura

atraktivita trhu

E primyslova ziskovost

é (indikatory atraktivity trhu technologie, inflace, regulace
= dle JOHNSO_NA, dostupnost pracovni sily

g | SCHOLESE); socialni otazky

podminky progedi, politické, pravni

ziskovost trhu, trzni trendy
vyvoj a predikce poptavky, predikce pel
Zdroj: BLAZKOVA: Marketingovéfizeni a planovani pro malé aestni firmy, 2007
doplnény 0 JOHNSON, SCHOLES: Cesty k @pému podniku, 2000

2.7.4 Segmentace trhu a Wthcilovych trha

Podle KOZLA (2006) je smyslem analyzy trhu, jehamekteristik a trend najit
moznosti trh segmentovat, tj. radil do obchod® zajimavych a specificky odliSnych
casti. V sodasné dobtotiz firmy vyjimedné oslovuji vSechny zakazniky na trhu jednim
produktem (tzv. unifikace trhu), ale naopak pracujrhem diferencovan tzn., Ze
vytvéri specializovanou nabidku prégizné zédkaznické skupiny. K tomu nadm slouzi
cileny marketing, ktery se sestavaidetoki: segmentace, trzni cileni a trzni urnmst

BLAZKOVA (2007) se shoduje svySe uvedenou myslenka tvrdi, Ze
po vymezeni trhu jaé¢ba tento trh segmentovat do mensich skugedd¥Sim pro malé
firmy, které maji mnohdy omezené zdroje na markgtije vyhodné se orientovat

na jeden nebo nakolik klicovych segmerit

Tabulka 8: Fiklady otazek sledovanychiphodnoceni atraktivity segmentu

Je segment dost&m@ velky, jedin€ny a stabilni?

Je segment schopnfistu? Budeme schopni dosahnout zisku?

Je segmentifstupny? Jak jednoduché je pro nas se dostat ddotslegmentu?

Jak silna je konkuremi rivalita na tomto segmentu?

Jaky trzni podil maji jednotlivi konkurenti v ransggmentu?

Je segment #titelny? Mizeme ziskat redlna data pro zhodnoceni jeho péiefci
Zdroj: BLAZKOVA: Marketingovétizeni a planovani pro malé destni firmy, 2007

Hodnoceni
atraktivity
segmentu
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Tabulka 9: Fiklady segmentace na sgetitelském trhu

KOZEL BLAZKOVA KOTLER JOHNSON,
SCHOLES
< vék, pohlavi pohlavi ¥k, zdravotni stav &k, pohlavi
S velikost rodiny ¥k pohlavi, rasa rasafiem
IS Ziv.cyklus rodiny etnickaislusnost mésicni piijem velikost rodiny
Sk piijem, vzdlani narodnost vagiani, nabozenstvi | faze Ziv.cyklu
E povolani naboZenstvi Zivotni obdobi misto
soc. charakteristiky rodinné zazemi Zivotni styl
flé © za,|.”réstnén|'
.8 g ptijem
85 vzadglani
? = velikost rodiny
g prisluSnost mistni, stadily stat
L regionalni zerd oblast
g az s¥tova regiony velikost #sta
$ velikost Gzemi hustota obyvatel  podnebi
2 klimatické podminky | podnebi hustota obyvatel
nakupy v péibéhu
\m dne,
3 tydne, sezény
8 |existujici trhy
a potencialni trhy
letoSni trhy
trh spotebniho zbozi
N trh zbozi pro
S | dalsi pouziti
= trh informaci
trh kapitalovy
psycholog. vlastnosti| loajalita ke zit& | reakce zak. na vyrobek velikost nakupu
Q2 | zvyky hledané vyhody | ¢etnost pouzivani loajalita ke At
o g & prileZitost, ke které
S 3 2 | postoje ¢astost uzivani | bude @el vyuziti
59 kategorie uZivate-
@ | pohnutky le bude zak. vyhledavat kupni chovani
vérnost vyrobek ke koupi udeZitost ndkupu
© = kvalita vrgjSi podobnost
8 2 .5 |vnimana zakaznikem vyrobki, kvalita
e S x L
T 3 2 |cena, vzhled cenové vyhody
5= S | bezpenost znatkové
287 |prestiz zvyhodréni
technicka dokonalost Zadané vlastnosti
&g osobnost osobnost socialtitia
S S |vztah k sob, k swtu, | Zivotni styl Zivotni styl
Q g k roding nebo zajmy osobnosbvika
komunig hodnoty

Zdroj: zpracovano dle KOZEL: Moderni marketingowzkum, 2006, BLAZKOVA: Marketingovéizeni a planovani pro malé
a stedni firmy, 2007, KOTLER: Marketing management929 JOHNSON, SCHOLES: Cesty k &Spému podniku, 2000
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Vyznam vyzkumu pro péeby segmentace sfiga v nalezeni gfitelnych kritérii,
kterd umozni vymezit jednotlivé segmentycetre jejich kupniho a spétbniho
chovani. Cilem je zjistit, jak se listekavani zakazntkz niznych segmeiitve vztahu
k novému produktu, nadpktera vlastnost produktu je pro jednotlivé zakekzé skupiny
jednotlivych segmeiit na ostatni nastroje marketingového mixiedevsim natzné

komunika&ni nastroje a média (vzdy ve vztahu Kitdmu produktu).

2.7.5 Subjekty trhu

Analyza konkurence
KOZEL (2006) upozatuje, Zze podnik se vzdy nachazi v ramdcitého odwtvi

v konkurenénim prostiedi, kde je obklopen mnoha dalSimi firmami, které wjsil
o totéz. Vzajemné soufeni mezi firmami vytve konkurenci. Na konkurenci nelze
pohliZet pouze jako na firmy, které produkuji séepiboZici sluzby pod jinou znou.
Podle nahraditelnosti produktuiteme rozliSovat 4 Uro¥rkonkurence:
a)  konkurerni varianty vyrobku v ramci zgky — vyrobce produkuje pod
jednou zn&kou vice variant daného vyrobku,
b)  konkurerni znaky vramci vyrobkové formy — firma povaZuje za své
konkurenty vSechny firmy nabizejici stejny produkt,
c)  konkurerni formy vyrobky v ramci vyrobkovéritly — zpravidla se jedna
o alternativy, které ma sgebitel k dispozici fi uspokojeni patby,
d)  konkurereni vyrobkové tidy v ramci zakladni péeby — spatbitelé nakupuji
produkty, aby uspokaoijili své paby.
KINCL (2004) rozliSuje 2 z&kladni typy konkurgrich aktivit:
a) komoditni konkurence — konkurence mezi dodavatejngho druhu zboZzi
a. homogenni konkurence — mezi vyrobci totoznych a jem&
nahraditelnych vyrohk jez se neliSi ani kvalitou, vzhledem, ani
zpisobem pouziti, tzn. vyrobky si konkuruji zejménaae dodacimi

a platebnimi podminkami,
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b. heterogenni konkurence — mezi dodavateli vyfoblk sluzeb
s vlastnostmi, jeZ jsou vyragmiferencované, tzn. vyrobky a sluzby se
mohou svymi parametry liSit do takové miry, Ze jsoavzajem
nezastupitelné a cenova konkurence je v tontipagE U¢inna pouze
vV omezeneé nie,

b) substiténi konkurence — probihd mezi dodavateli vyrolaksluzeb ziznych
obori, které jsou vSak deny téZze skupihspotebiteli, nag. mezi dodavateli
raiznych vyrobki, které slouzi stejnémucélu, nebo ktd se snazi zemit
spotebni navyky zakaznik ve prospch vlastnich vyrobk a to zejména
v oblasti zbytnych paéeb nebo progédnictvim inovaci, kdy se podniku pdda
vyvinout novy vyrobek, ktery uspokojuje s@sné patby zakaznik jinym

zpiasobem a &inngji, popt. dokaze uspokojit n@wzniklé poteby.

Tabulka 10: Fklady otazek sledovanych v rdmci analyzy konkueenc

Analyza konkurence

Jak intenzivni je konkurence? Kdo jsou naSi konktiPeJaké jsou jejich trzni podily?

Jaky je profil naSich konkureif

Jaké je pojeti naSich konkurént myslich zdkaznik?

Jak chgji byt naSi konkurenti vnimani na trhu?

Jaké jsou satasné cile naSich konkurérd jak se &jme zmeni?

Jaké strategie maji naSi konkurenti a jak jsouEisg?

Co jsou silné a slabé stranky naSich konkurent

Jaké hrozby pro nas naSi konkurertgégstavuji?

Jak vypada konkuréni nabidka vyrobk a sluzeb na trhu?

Do jaké miry uspokojuji konkuréni vyrobky poteby zakaznik?

Maji konkurenti gjaké patenty, licenc& chraréné vzory?

Kde maji naSi konkurenti reklamu a j&ésto?

Jaké ceny maji naSi konkurenti?

Nacem je zaloZen Usgph prodeje u naSich konkuréft

Jak konkurenti distribuuji vyrobky?

Jak konkurenti reaguji na hrozby?

Jaké je technologické vybaveni naSich konkurent

Je vyzkum a vyvoj pro naSe konkurentyleZity? Jakéasto naSi konkurenti inovuji své vyrob-
ky/sluzby? Kolik investuji do vyvoje a vyzkumu?

Jaké inovacéi zlepSeni vyrobku byly konkurenci v posledni dolvedeny na trh?

Jaka je finatini situace naSich konkurer

Zdroj: BLAZKOVA: Marketingovétizeni a planovani pro malé aestni firmy, 2007

-24 -



Analyza dodavatél

Jak uvadi BLAZKOVA (2007), vedle poznani nasich karenti musime poznat
také naSalodavatele.Dodavatelem se mysli firma, ktera nam dodava wkokluzbu
nebo oboji, nap material ¢i sowastky. Vyzkum dodavatél slouzi k optimalizaci
néakladh na vstupy a zajighi plynulosti a bezporuchovosti vyrot®esi jej tzv. nakupni

marketing.

Tabulka 11: Fklady otazek sledovanych v ramci analyzy dodavatel

Kdo budou nasi dodavatelé?

Kolik jich je?

Jaké maji ceny? Jaké maji dodaci podminky?

Co vSe je pdtba k uzakeni zakazky? Jak dlouho trva uriwakazku?
Jakeé distribtini cesty pouzivaji tito dodavatelé?

Spolupracuji tito dodavatelé s naSimi konkurenty®@e8ymi? Jaka je tato spoluprace?
Zdroj: BLAZKOVA: Marketingovétizeni a planovani pro malé aestni firmy, 2007

Analyza
dodavateli

FOTR, SOWEK (2005) zdraziuji, Ze cilem pi analyze dodavatei by msla byt
piedevSim minimalizace nakld a dosaZzeni vysoké spolehlivosti dodavek
(minimalizace rizika). B zvaZzovani vhodného ptu dodavatél musime vzit v Gvahu
to, Ze \tSi paet dodavatél na jedné stran sniZzuje podnikatelské riziko, avSak
na druhé strah se zhorSuje naSe vyjednavaci pozicél Wlbé nekolika malo
dodavataei ¢i orientaci na jednoho dodavatele je situacesnpa

KOZEL (2006) a FOTR, SOUEK (2005) si v3imaiji i vybéru dodavatele:

arover kvality, komplexnosti, certifikace, tzv. viceslyzldostupnost materialu

(suroviny) a nahradnich dil ceny (naklady), platebni podminky, moZzZnosti
substituce v fipadt nedostupnosti,

- délky smlouvy, dodrzovani smluvnich podminek, keadi stabilita dodavatele

- dodrZovani termii, pohotovost, rychlost, spolehlivost, flexibilitdgstupnost,

- zpasoby marketingové komunikace, garance, &drudobu, poradenstvi,

instalace.
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Analyza zakaznik

BLAZKOVA (2007) ve své publikaci uvadi, Ze dalileZitou analyzou janalyza
zékazniki, neba firma musi nabizet vyrobky a sluzby dodavajitid@nou hodnotu
pozadovanou jejimi zakazniky. Je jgdta rozundt tomu, kdo jsou nasi zakaznici a co
chtgji. EfektivréjSi uspokojeni paeb zakaznik nam také porive ziskat vyhodu
nad naSimi konkurenty. Proto se musi této analg¢p@wat pozornost a kazda firma se
na jejim zéklad muze snazit upeitovat vztahy se stavajicimi zakazniky. Zakaznik
nemusi byt jen koré@y spotebitel vyrobKi ¢i uzivatel sluzeb, je to také obchodni
partner, pes rthoz se pislusny vyrobek dostane ke k@nému spaebiteli,
tj. odkeratel.

KOZEL (2006) rozdluje zakazniky (odératele) na spotbitele — jednotlivci,
domacnosti, nakupuji produkty pro svou vlastni &gmi, vyrobce — firmy, nakupuji
produkty k dalSimu pouziti, obchodniky — jednotijvorganizace, nakupuji produkty,
aby je znovu prodali, stat — statni instituce, agganeziskové organizace, nakupuji
produkty pro plgni vaejnych sluzeb a zahramii zakazniky.

Analyza obchodnich partner
Jak jiz bylo dle BLAZKOVE (2007)eteno, v rkterych ffipadech se vyrobky

dostavaji ke spégbiteli prostednictvimobchodnich partneni. Pokud chce byt firma
vyuzivajici obchodni partnery i&ma, musi myslet nejen na kéné spotebitele, ale
také na jeji obchodni partnery, aby dokazali jgjobky prodat.

Tabulka 12: Fklady otazek sledovanych v ramci analyzy obchdupfrtned, odkEratel

Kdo budou naSi odiratelé?

Kolik jich bude?

Jaké pateby maji naSi odiratelé?

Jak vysokou cenu jsou ochotni zaplatit?

Za jakych podminek jsou naSi aghtelé s nAmi ochotni obchodovat?

Co vSe je pdkba k uzakeni zakazky?

Jak dlouho trva uzdit zakazku?

Jakeé distribani cesty pouzivaji tito odiatelé?

Spolupracuji na§ivo®loat§alé s naSimi konkurenty? S kterymi? Jaka jesptuprace?
Zdroj: BLAZKOVA: Marketingovétizeni a planovani pro malé destni firmy, 2007

Analyza obchodnich
partneri, odbérateli
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Tabulka 13: Fklady otdzek sledovanych v ramci analyzy odbytdvgest
Kolik a jaké distribini ¢lanky pouzijeme?
Je efektivni vyuzivat distrikimi ¢lanky, nebo dodavatifmo zakaznikm?
Jakou distribtni strategii vyuzijeme?
Jak vybereme nejlepSi distritni cesty pro naSe vyrobky?
Mizeme dodéavat nasSe vyrobky/sluzl¥gpinternet?
Jak geswd¢ime kvalitni distributory prodavat naSe vyrobky?
Jak nejlépe vysitlime vyhody naSeho vyrobku distribution?
Jak je natime nejlépe vysitlit vyhody vyrobku spatbiteli?
Zdroj: BLAZKOVA: Marketingovétizeni a planovani pro malé destni firmy, 2007

Analyza
odbytovych cest

KOZEL (2006) vidi vyznam vyzkumu distributor @ predevSim v hledani
distribwinich moznosti, budovani, wbdistribuinich cest, pap jednotlivych¢lanka,
hledani moZnosti spoluprace s mistnimi orgaiiyrgzmis’ovani vlastnich prodejnich
jednotek. Vyzkum je mozno zaitit na prostedniky, obchodniky, fiepravce, prodejce
apod. Sledujeme naklady, cenu, kvalitu, stabiliithranu zbozi, pravidelnost dodavek,
rychlost a spolehlivost, vykyvy a sezonni cykly, aznosti skladovani a dopravy,
podpirné aktivity, rozloZzeni nabidky na Gzemi a merctiad.

Analyza konénych spatebiteli
BLAZKOVA (2007) dodava, Ze marketing seéepevsim zagfuje naskuteéného

spotirebitele vyrobku. Na zaklad informaci o kon&ném spatebiteli musime nasi
nabidku tomuto spibiteli co nejlépe ifizpusobit.

Tabulka 14: Fklady otazek sledovanych v ramci kéngch spatebiteli
Kdo budou nasi zakaznici?
Jaké pateby maji naSi potenciondlni zakaznici? Jaké slpgteby maji?
Jak se sotasné paeby mohou zrnit v budoucnu?
Jaké praktické a emocionalni problémy se snazizzég&iaesit?
Jakeé je jejich nakupni chovani — co nakupuji? Kejeackji nakupuji? Jakasto? Kdy?
Jak vysokou cenu jsou zdkaznici ochotni zaplatit?
Co vSe je pdkba k peswdceni zdkaznika k ndkupu?
Jak zakaznici pouzivaji konkuket vyrobky?
Jak jsou zékaznici spokojeni s konkurenty? Jak gpakojeni s jejich vyrobky?
S ¢im jsou nespokojeni u konkuréra konkureanich vyrobki?
Zdroj: BLAZKOVA: Marketingovétizeni a planovani pro malé destni firmy, 2007

Analyza
koneénych spotebiteli
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KOZEL (2006) dale upozéuje na aktualni néastroj séasnosti, kterym je
upewiovani vztahi se zakazniky, tzvCustomer Relationship Manageme@RM
znamena zakaznika poznat, sledovat jeho chovaaistavit iznou Urové produkt
a sluzeb protizné segmenty zakaziiikZnalost charakteristik zakaziiikkteré ginaseji
nejwtsi zisk, pak poméha ziskat nové zékazniky s poglaboharakteristikami. Tato
znalost je podmina zajisénim dostatéen¢ velkého mnoZstvi informaci.

2.7.6 Prilezitosti a ohrozeni

KOZEL (2006) uvadi, Ze z uvedenych faktorméjSiho prostedi, které obklopuje
danou firmu a fisobi na ni, vyplyvaji plezitosti a ohrozZeni.

BLAZKOVA (2007) definuje pileZitosti jako moznosti, s jejichz realizaci stajip
vyhlidky na #ast ¢i lepSi vyuziti disponibilnich zdréj a &inngjSi splréni cili.
Zvyhodiuji podnik \aci konkurenci. Aby je mohl podnik vyuZit, musi je jmee
identifikovat. Hrozby definuje jako nefiznivé situaceti zmeény v podnikovém okoli
znamenajici fekazky pro¢innost. Mohou znamenat hrozbu Upad&u nebezpeéi
neusgchu. Podnik musi rychle reagovat odpovidajicimispppem, aby je odstranti
minimalizoval. Rilezitosti a hrozby (neboli faktory externi) jsoaugasti tzv.SWOT

matice(strengths weaknessegpportunities threats.

Obrazek 4: SWOT matice

Silne stranky| Slabe stranky
() (AAY))
FrileZitosti Hrozby
(=) a

Zdroj: BLAZKOVA: Marketingovéfizeni a planovani pro malé aestni firmy, 2007

Obrazek 5: Maticeiflezitosti a ohrozeni

pravdépodobnost usgchu pravdépodobnost Wskytu
vysoka nizka vysoka nizka
Ny}
; (pags X ¢ . hrozba
g vyborna o_btlzn: . - |9 vyrazna e
g dlesitost realizovatelnd| 2 Q hrozba teZko
s - prileZitost S S uskutenitelna
Q ]
5 g 3 |'S hrozba e s
% | mélo atraktivn| nevyznamna N |IN s malou nezavazna
= prileZitost prileZitost c dilezitosti hrozba

Zdroj: KOZEL: Moderni marketingovy vyzkum, 2006

-28 -



Pi analyze okolnich vlit prostedi vyuziva KOZEL (2006) pro grafické vyjéahi
vyznamu jednotlivych faktdér matici prilezitosti a matici ohrozeni ve kterych se
faktory dostavaji do jednotlivych kvadréantna zaklad své sily [sobeni
a pravépodobnosti mozného vyskytu. Podle tohoto vyhodnbcdskame fehled
o tom, na které faktory se mame zdinihned a které je mozno pouze evidovat
sohledem na z#émy vbudoucnu, kdy by mohlo dojit nap ke zvySeni

pravdpodobnosti jejich vyskytu nebo 2me jejich zavaznosti.

2.8 Marketingova analyza — interni analyza

Vzhledem k tomu, Ze se na marketingovou analyzandé/z pohledu zakladajiciho

podniku, mizeme z internich fakt@ranalyzovat jen nas vyrobek.
2.8.1 Analyza vyrobku

BLAZKOVA (2007) konstatuje, Zeip analyze vyrobku je teba si ujasnit, co je
nasim vyrobkem, co se snazime prodat a coifgjlepSim nez cokoli jiného na trhu.
Definice vyrobku niZe byt fizna podle toho, kdo vyrobek uzivd a jak je udmista
trhu. Pokud bude firma nabizet pouze jeden vyrobmekZe ztratit zakazniky. Ti
nenajdou, co péebuji, nebé jejich poteby a pani se mini, a proto odejdou jinam.
Firmy se neswji spoléhat na jeden vyrobek, ale museji nabizetfggm vyrobka.
Firma bul’ miZe nabizet ¢kolik odliSnych tym vyrobki, nebo - pokud vyrabi pouze
jeden vyrobek — ii#e nabizet &kolik verzi tohoto vyrobku, které se budou liSit
nabizenymi sluzbami a dajdy. Firma také miZze nabizet &olik vyrobkovychiad.

Tabulka 15: Flklady otazek sledovanych v ramci analyzy vyrobku

Co je nas vyrobek? Kolik vyrobkovydhd budeme vyrah?

Na jaké skupiny zdkaznikse zanifi naSe vyrobky?

Jaké pateby maji naSi zakaznici? Uspokoji naSe vyrobky pdieby? Pokud ne,
jaké poteby uspokoji? NMze vyrobek uspokojit nové peby?

Jak se odliSi n&S vyrobek od konkuteith vyrobki? Jaké bude baleni vyrobku?
Jaké bude baleni vyrobku?

Jaka je cena naSeho vyrobku? Jaké budou naSe ceife¥daké cenové strategie pouzijeme?

Jak budeme distribuovat vyrobek? Jak budeme propagds vyrobek?
Zdroj: BLAZKOVA: Marketingovétizeni a planovani pro malé aestni firmy, 2007

Analyza vyrobku
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Jak uvadi KOZEL (2006), kdyZz chce firma zajistitogej s co nejmenSimi
problémy, musi takéedét, co zakaznici péebuji, jak intenziva tuto potebu prozivaji,
jaké je hierarchie p&eb a jak se ¥ni poteby véase. Zniny trendi v poptavce a jejich
dusledky na naroky podnikani jsou jednim z velmleditych faktofi zmgn na trhu.
Nejprve se projevi ve spebitelské poptavce, kde je moZzno v&mné dob
konstatovat, Ze oblast zakladnich bt je prakticky nasycena.fiRistky budou
vykazovat pouze oblastigni a pedstav. @ekava se irst poptavky po rozmanitosti
produkti, a ne po novych produktech. Trendy&mnmve spatebitelské poptavce se brzy
projevi i na trzich organizaci. Jednim z nich {strnarok na kvalitu (os¥dé¢enou
pati¢nymi certifikaty), ktera bude n&dhto trzich samdejmosti. Doprovodnym prvek

takto chapané kvality budou rostouci naroky nalsh& servis.

2.9 Marketing v malém a strednim podnikani

DADO, KIRALOVA, LESAKOVA (1992) vidi vystiznou defilti marketingu
v malém podniku tak, jako kdyz vlastnik podniku ldési: ,Marketing, to jsem ja!"
Z toho vyplyva, Ze v malém podniku se zpravidlayte&i zvlastni Gtvar, ktery by se
zabyval vyhradé marketingovymi aktivitami. V malém podniku se metikgem
zabyva nejastji kazdy jeho pracovnik. Tento nazor je podporovétklenim Ing.
Olgy Novéakové wasopisu MODERNIRIZENI (2002), a proto zde sehrava velmi
vyznamnou ulohu prav zmocréni pracovnik k samostatnosti a i iniciativé
ve prosgch podniku. S&r informaci od zdkaznika a pruzné reagovani na jeho
pozadavky jsou nezbytnou podminkou pro dalSi obechad marketingové aktivity.
V marketingu nelze vigt jen nakladovou polozku, jejiz dopadsto nelze i@sre
vyjadiit finanénim pfinosem, ale je to soast fizeni a podklad pro efektivni
rozhodovani.

DADO, KIRALOVA, LESAKOVA (1992) mluvi o vyznamu magkingu
pro podnik, obzvlagtpro maly podnik. S¥d¢i o tom i Udaje ze zahratihj které uvadji,
Ze umrtnost malych podnikv prvnim roce podnikani je 50 % a v prvniéech letech

az 80 %. Rozhodujici podil ngignach krachu podnikbyva zanedbani marketingu.
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Mezi zakladni charakteristiky U&ného marketingu pdtpoznani paeb zakaznika,
udrZeni si zdkaznika, komunikace se zakaznikermduanhi zdkaznika a jeho pelb,
reagovani naifpominky zakaznika a édoneni si poslani (mise) podniku.

Podle KOTLERA (1992) jsou hlavni marketingové sigbiv ttchto hlavnich
oblastech: propast v komunikaci se zakaznikem, hogsmst segmentovat trh,
rozostena marketingova strategie a cile, absence forhwlnmarketingového
planovani, nesoulad meainnosti podniku a marketingovou strategii, absaneestic
do budoucnosti, nedisciplinovana produktova pditibokus zvySeni trzby snizenim
ceny a nahled na marketing jako na pouhy prodeftkézrakost v komunikaci.

Zawrem LEDNICKY (2002) také zttaziuje dilezitost marketingovych aktivit
i v MSP, které vSak musi byt za&teny gedevsim na zakaznika. Je nutna rychla reakce
na kvantitativni i kvalitativni zenmy poptavky, rychlé uvashi novych vyrobk na trh
a zabezpeeni jejich patebného poprodejniho servisu. Tyto aktivity Izeddsp uplatnit
zejména f specializaci podniku, coz vSak vyZzaduje perfekinalost problematiky
v oblasti, ve které podnikigobi, velmi dobré poznani zakaznika a jeho nargkani,
Gzkou spolupréaci se zédkaznikem a trvalou vhodnauukokaci s nim. Jak se ukazuje,
praw na osobnimiistupu ke klientm a na znalosti jejich pteb je nutno stai zaklad
aspeSnosti MSP fi soupéeni s velkymi podniky.
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3. METODIKA

3.1Cil

Cilem diplomové prace na tém¥yznam marketingové analyzy pro tvorbu
podnikatelského planu malé firng marketingova analyza ve vztahu k seznikajici
firmé a vypracovani podnikatelského planu.

3.2 Zdroje dat

Ke zpracovani diplomové prace bylo vyuzito teoikstah a praktickych znalosti
dosazenych dhem studia, tj. hlawh z grednéta Malé a stedni podnikani, Zaklady
marketingu, Zaklady detnictvi, Fina@ni Ucetnictvi, Ekonomika podniku a Finance
podniku. Dale byly pouzity informace z odborné literaturgstupné ve J@jnych
knihovnach Késtska knihovna Prachatice gffecka knihovna ¢eskych Bugovicich,
Fakultni \wdeck& knihovna Zefdelské fakulty Jinéeské univerzity addecka knihovna
Olomoug a z elektronickych zdréjdat (viz. gehled pouZzité literatury).

Informace padiebné pro jednotlivé vygty ve finargnim planu byly cerpany
z téchto pramefr: Z&kon ¢. 455/1991 Sb.,0 Zivnostenském podnikanve zréni
pozdjSich redpigi (¢. 230/2008 Sb.), Zakok. 586/1992 Sb.p danich z gjmui,
ve zréni pozajSich gredpigi (¢. 126/2008 Sb.), Zakah 235/1994 Sbo dani z pidané
hodnoty ve zreni pozdjSich gedpisi (¢. 126/2008 Sb.), Zakoti 16/1993 Sb.p dani
silni¢ni, ve zréni pozajSich pedpisi (¢. 246/2008 Sb.), Zakow. 563/1991 Sb.,
o Wetnictvi, ve zréni pozdjSich gedpisi (¢. 126/2008), Zakors. 589/1992 Sb.,
0 pojistném na socialni zabezpai a gispvku na statni politiku za#stnanost;
ve zréni pozdjSich gedpigi (¢. 305/2008 Sb.), Zakon. 592/1992 Sh.p pojistném
na vSeobecné zdravotni pofist, ve zréni pozdjSich predpigi (296/2007 Sb.) a dale
jsem sexfidila Vyhlaskou Ministerstva finanei 500/2002, kterou se provgdnéektera
ustanoveni zakona 563/1991 Sb., océtnictvi.
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Data k jednotlivym analyzam byla ziskana a zpranavda zaklagl idaji Ceského
statistického adu analyz Ministerstva piimyslu a obchoduMinisterstva prace
a socialnich wci, provedenych vyzkuth Demografického inform@iho centra dale
prostednictvim Registru ekonomickych subj@ktARES a poskytnutych informaci
powienymi pracovniky jednotlivych dodavatelskych spolesti. Data k analyze
zé&kaznik byla ziskana prosdnictvim dotaznikového $eni.

Veskeré udaje tykajici se samotného podniku a odbaspekty podnikani byly
konzultovany s budoucim podnikatelem, ktery taladsgval sva stanoviska v jioéhu

tvorby podnikatelského planu.
3.3 Pouzité metody

Struktura podnikatelského planu je vyitgna jakovlastni, na podklad porovnani
riznych navrk podnikatelskych planjednotlivych autok pouZité literatury.

Pro zhodnoceni demografického vyvoje (ke srovnainbt statickych ukazatél
byly pouzityietzové a bazické indexy:

- retezovy indexk-1 = Xe/%-1

- bazicky indexi = XX,

Pfi marketingové analyze byla pouZita STEP analyzazkednoceni sociaé
kulturnich, technologickych, ekonomickych a poktiepravnich faktar. K uréeni
piilezitosti a hrozeb podnikani bylo vyuzitdsti SWOT analyzy. Trh byl zhodnocen
za pomoci Porterova modelgitipsil.

Analyza zakaznik probihala na zakl&d dotaznikového S&ini tedy formou
terénniho sk&ru dat prostednictvim dotaznik, na zaklad osobniho rozhovoru
s respondenty z v¥bového souboru (ndhodny W dosgli nad 18 let). Celkem bylo
osloveno 100 respondént Ceskych Budjovic. Dotaznik, ktery je satsti gilohy 3,
byl tvofen 15 otazkami, z toho:

- 8 otadzek uzaenych (pohlavi, &, vzdlani, pijem domaéacnosti, vysSe

piedpokladané investice, ¢etnost  problérn s elektroinstalaci, gSté&

elektroinstalace, zamyslené plany tykajici se ebékstalace),
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- 5 otazek polouzaenych (druh bydleni, Zivotni cyklus rodinggSeni drobnych
a WwtSich zavad¢etnost provéghych revizi)

- 1 otazka otekena (v pipadt poptavky po konkrétni sluzpa

- 1 otazka s hodnotici stupnici (kde bylo nabidnutb njznych specifickych
produkfi a respondent & na stupnici od 1 do 5 odpékt, zda o tomto
produktu ,nikdy neslySel“, ,slySel, ale neuvazujetam®, ,nevi“, ,uvazuje
o tom*, nebo ,ma jiz vybudovanao").

Pri tvorbé odpisového planu byly pro dlouhodoby majetek piyuderiové odpisy
na zaklad Zakonac. 586/1992 Sh., o danich Hjmu, ve zrni pozdjSich gedpisi
(¢. 126/2008 Sh.). Byla vybrana metodaychleného odpisovard divodu vysSich
odpidi v prvnich letech odepisovani neé pvnomérném odpisovani. iP zrychleném
odpisovani se stanovi odpisy hmotného majetku:

- v prvnim roce odpisovani jako podil jeho vstupmiyca irazeného koeficientu

pro zrychlené odpisovani platného v prvnim rogaism/ani,

- v dalSich letech odpisovani jako podil dvojnasohkho Zistatkové ceny

a rozdilu mezi irazenym koeficientem pro zrychlené odpisovani &epo let,
po které jiz byl odpisovan.

Pro drobny hmotny majetek byly stanovenyenio Gcetni odpisy na zaklad
predpokladané doby pouZitelnosti, tpvnonmerné (linearni) odpisovanijako podil
vstupni ceny a fidu let pouzivani).

Prehled o pe&Znich tocich byl sestaven na zaklachegimé metody,
a to za provozni, investii a finagni ¢innost dohromady. Népma metoda je zaloZena
naupraw hospodéského vysledkupd zdaénim nag. o:

- nepewzni operace, tj. detni pipady ovliviujici vySi zisku nebo ztraty

bez dopadu do peénnich prostedk: a perZznich ekvivalerit nap*. odpisy,

- zmeny stavu poloZzek pracovniho kapitalu, tj.éma stavu zdsob materialu

a zbozi, zena stavu provoznich pohledavek a¢mmstavu provoznich zavaizk

- znenu stavu dlouhodobych én: a pijcek

- platbu dar z pAijmu

- avyplatu dividend (v tomtofjpad osobni spatba).
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Ucetni vykazy, tj. rozvaha (bilance) a vykaz Zisk ztrat byly vytvéeny podle

navrhu uspradani a oznavani jednotlivych polozek véyhlascer. 500/2002 Sb.

Pro vypaet vybranych finaénich ukazatéi byly pouzity nasledujici vzorce:

ukazatel rentability vlastniho kapitalu sty zisk/vlastni kapital
ukazatel rentability celkového kapitalucisty zisk/celkovy kapital
ukazatel zadluZenosti = cizi zdroje/celkova aktiva

ukazatel finatini paka = celkova aktiva/vlastni kapital
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4. PODNIKATELSKY PLAN —  ZALOZENI
MALEHO PODNIKU

4.1 Struéné shrnuti

[l Podnikatelskd mySlenka (zakladni idea)

Po sedmileté praxi v oboru elektro se rozhodl Ma&eehlik zrealizovat myslenku
zaloZeni svého malého podniku v tomto oboru. Tatglemka vznikla na zakl&d
pozorovani a referenci okoli o neuspokojenych natdovalitre uspokojenych patb
v oblasti provadnych elektroinstalaci a elektromontazi. V uskotai podnikatelského
zaneru vidi pilezitost zhodnoceni svych dlouholetych zkuSenestbmto oboru,
piilezitost seberealizace, osobni nezavislosti a sttmwsti a v neposledrdd® ziskani
finanénich prostedki a mozZnosttasové flexibility.

Prednttem c¢innosti bude poskytovani elektromontaZznich a ebékstal@nich
sluzeb v bytové a d@lanské vystawb predeviim naCeskobudjovicku, okrajow
na Prachaticku. Sluzby zahrnuji kompletni elektrotddni a elektroinstatai prace
do 1000 V, elektromontadZze slaboproudych zabswmeich z#&zeni, slaboproudé
rozvody, instalace hromoswvibda pojizdnych elektrickych vrat a bran, montaz
protipozarnich a jinych zabezfmvacich systéfna provadni revizi v oblasti elektro.
Podnikatel chce dale rozvijet mySlenku zaloZzenhevgodniku, kterou se zabyval uz
v predchozich letech, a nyni si chce vybudovat stapiaici na trhu.

71 Poslani

Hlavnim poslanim v oblasti domovnich elektroinstalg poskytnout konmému
uzivateli maximalni bezgaost a komfort v kazdodennim Zzi¥otProto komplexni
nabidka obsahuje kompletni dodavku elektroinstalkeo materidlu a 2Z&eni
od dodavatel garantujicich osdéenou kvalitu (certifikace na normy ISO, ProhlaSeni
o sho@), a jejich nasledné instalace a montaze dle akickaltechnickych norem.
Zajistit piitom bezpeénost, uspory provoznich nakigdkazdodenni pohodli a libivy
vzhled domovni elektroinstalaceij pespektovani modernich traingle vybaveni dorin

a byi.
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71 Cile

piebytku vynoé nad naklady a tento zisk bude docilen uspokojowampioteb
zakaznik. V centru pozornosti je proto zakaznik s jeho zajpozadavky, péebami,
preferencemi. V oblasti hospdeai podniku je zakladnim cilem v 1. roce podnikani
ziskat tolik zakazek, prastdnictvim nichZz bude dosazZetistého zisku, ktery i@vysi
castku 200 000 K V dalSich letech je cilem dosahnout vySSih@typaziskanych
zakazek, a zvysit takisty zisk alespt o 5 % r@ng.

Finartni propa@ty uvedené v dalStasti dokumentu tyto skuteosti dokladaji.
Souasre ale poukazuji na relatiérvysoké jednorazové naklady spojené se zahgjenim
¢innosti. Riznanym rysem odstvi (elektroinstalace spadaji pod stavebnictvi) je
sezonni kolisani vysSe trzeb \ipéhu roku, coz mize mit za sotasného fisobeni
nékolika negativnich faktdr negiznivy vliv na hospod&ky vysledek.

1 Konkurenéni vyhoda (faktory Uspéchu)

Uspokojovani pdtb, pozadavk a aiekavani zakaznika je na prvnim maiptiorit
podnikatele spolu s dosazenim optimalnich nakkadisku, ktery umozni dalSi rozvoj
firmy a zajisti finakni prinos samotnému podnikateli. Jednim 2ddiych gedpoklad
je tedy individudlni gistup k zdkaznikovi tak, aby byl na zakiagjich pozitivnich
referenci roz$ovan trzni podil a pmt now ziskanych zdkaznik NejdilezitejSim
prvkem g uspokojovani zakaznikje piistup zamistnand, proto je v prv&adc kladen
duraz na jejich neustéalé zvySovani kvalifikace, zédkéni, a pezkuSovani tak, aby
byla vzdy zaji&fna pozadovana kvalita prowych praci a zaji8ha ochrana
bezpeénosti pracovnil i zakaznik v souladu s aktuélnimi technickymi normami. Mezi
faktory usgchuradi:

- profesionalni a individualnitgstup,

- spolehlivost, pdivost,

- dodrzovani termiin jakosti,

- komplexni servis od vyou materidlu a vyrohk pres elektroinstalace

po nasledné revize a opravy,

- uspokojujeme stejné peby zakaznik, ale jinym zfisobem — sitazem

na pohodli, komfort, bezpeost a vzhled.
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71 Jedingnost produktu (uZitek pro zakaznika)

V ramci provadnych elektroinstalaci bude bramtetel gedevSim na maximalni
uspokojeni pdtb a pani zakaznik. Fxi konzultacich podnikatele se zakaznikem chce
podnikatel fisobit také jako radce v optimalizaci Wh zaizeni a druhu materialu
podle technickych a objektivnich kritérii s ohledem minimalni pdebu energie, tedy
zkoordinovat pedstavy zékazniks realnymi moznostmi. Podnikatel se Z&me na:

- bezpeénost osob a majetku, provozni spolehlivost v dapésstedi,

- prehlednost rozvodu umadjici rychlou lokalizaci a odstréni pripadnych

poruch,

- snadnou fizpusobivost rozvodu ip poZzadovaném fgmig’ovani elektrickych

stroja, pristroju a z&izeni,

- hospodarnost rozvodu (v invastich i provoznich nakladech)

- av neposledmiad na vzhled.

71 Cilové segmenty trhu

Cilovymi segmenty, na které se podnikatelskanost bude zasiovat, budou
domacnosti a mensSi podnikatelské subjekty. Z gdiogiho hlediska jsou to
potencionalni zékaznici ipdevsim z okresuCeské Budjovice, pog. Prachatice.
NejvyznamijSim segmentem pro podnikatele jsou gra&lomacnosti, které budou
tvorit 85 % zakazek a 60 % obratu.

0 Tym

V pocéatcich podnikani bude t¥ib pracovni tym podnikatel osobra jedna pracovni
skupina, kterou tvid vedouci pracovni skupiny (elektrikénistr) a dva elektrikiq
Pokud dojde k vyraznému zvySeni poptavky po naljidesiuzbach, coz se v prvnich
trech letech napdpoklada, bude nutné vyto dalSi pracovni skupinu o stejném
sloZeni pracovnik aby nasledné zakazky mohli byijaty.

71 VySe poZzadovaného kapitalu

Jelikoz se jednd o podnikatele jako fyzickou osopadnikajiciho podle
Zivnostenského zakona, neni zde uloZena povinnésiného vkladu a vydaje
na zalozeni podniku, resp. ziskani Zivnostenskgiravesni, jsou velmi nizké. Vyse
poZzadovaného gatesniho kapitalu se tedy odviji od majetku igiitnych k podnikéni,
tji. 1 230 000 K.
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4.2 Charakteristika podniku

71 Pravni forma podnikani

Podnikani fyzickych osobipdstavuje vysoké riziko vyplyvajici z neomezeného
ru¢eni podnikatele za zavazky podniku. DalSim negativee omezeny fistup
k bankovnim Ggram spojeny nap i s vysokou Urokovou mirou, vysoké pozadavky
na odborné a ekonomické znalosti podnikatele (padei si sam provadi veSkerou
administrativu tykajici se podnikani) a vzhledemsk@ velikosti nize v obchodnich
vztazich fisobit jako maly a nevyznamny partnete®tyto negativni skutaosti vidi
podnikatel v tomto zjsobu podnikani vyhodu v mozZnosti zachovani si saatossti
a volnosti pi rozhodovani a vyhodu ve snadném zalozemérys$enici ukonceni
¢innosti.
1 Osobni udaje

Odbornou kvalifikaci a praxi v oboru ziskal Vacl&tehlik, nar. 1980, nejive
studiem na $Sedni odborné 3kole elektrotechnické v Hluboké nadtawsu
(1995 — 1999) a nasledijiako zangstnanec MANE - Stavebni a obchodni spotesti,
spol. s r.o. \Ceskych Budjovicich, kde fisobi jiz 7 let jako elektrika(2000 — 2007).
Béhem této doby ziskal p@bnou délku praxe a absolvoval semgna Skoleni a ziskal
tak oswdceni, kterd jsou nutna k ziskani nize uvedenychostemskych oprawmi.
Firma: Vaclav Stehlik
Bydlisté: Brusna 171, 384 02 Lhenice
Pravni forma podnikanfyzicka osoba-podnikatel podle Zivhostenskéhoreako
Oswdceni:
Oswdceni o vykonané zkouSce podle 814 Vyhlasig0/1978, o odborné ipobilosti
v elektrotechnice, ve @mi pozdjSich pedpisi, na zaklad kterého niZze byt po#en
cinnosti podle 85, 86, 87, 88, §9.
Opravreni k montédzi, opravam a zkouSkadm elektrickycltizeai dodavatelskym
zpisobem v rozsahu vyhrazena elektrickdizeni s nagtim do 1 000 V, v objektech
tFidy A, vydané Institutem technické inspekce Praha.
Certifikat o absolvovani dvoudenniho odborného kumnontaze elektronickych

zabezpéovacich systéinfirmy Jablotron, s. r. o.
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[0 Predmét ¢innosti

Podnikatelsk&innost v oboru elektro bude proviw jako Zivhostenské podnikani.

Zivnosti se rozumi soustavnéinnost provozovana samostatnvlastnim jménem,

na vlastni odposdnost, za &elem dosazeni zisku a za podminek stanovenych eékon

0 zivnostenském podnikani. (455/1991 Sb.). Zivnost bude provozovat VaclaihBte

jako fyzicka osoba, ktera splie podminky stanovené timto zakonem (tj. vSeobecné

podminky provozovani Zivnosti a zvlastni podmirgyg je odborna a jina apobilost),

a bude psobit také jako zagstnavatel.

Predntt ¢innosti: Podnikatel bude poskytovat sluzby na zdkiapravreni k €mto

zZivnostem:

RemesIna ZzivnostVyroba, instalace, opravy elektrickych stroja pistroji,
elektronickych a telekomuni&aich za&izeni

0 pozadovana odborna igobilost podle § 21 a 22 Zakona o Zivhostenském

podnikani, tj. doklad a‘adném ukoteni stedniho vzdlani s maturitni
zkousSkou v pislusSném oboru vzténi, nebo s f@dmeéty odborné pipravy

Vv prislusném oboru

Remeslna ZivnostMontéZ, opravy, revize azkoudky vyhrazenych @&jth
zarizeni
o pozadovana odborna igobilost podle § 21 a 22 Zakona o Zivhostenském

podnikani, tj. doklad aradném ukoteni stedniho vzdlani s maturitni
zkouskou v pislusSném oboru vziéni, nebo s f@dmeéty odborné pipravy

v prislusném oboru

Koncesovana zivnosRoskytovani technickych sluzeb k ocléramajetku a osob

0 pozadovana odborna a jina zvlastniisgbilost podle § 27 odst. 1 a 2

Zakona o Zivnostenském podnikani, tiegni vzélani s maturitni zkouskou

v oboru vzdlani zamdteném na strojirenstvi, elektrotechniku,
telekomunikace nebo vypetni techniku a 2 roky praxe v oboru, nebo
doklad o odborné kvalifikaci profisluSnou pracovniinnost, a 4 roky praxe

v oboru

podminky, jejichz spkni se vyZaduje podle 8§ 27 odst. 3 Zakona
o zZivnostenském podnikani, tj. bezahonnost vSeoiézmand
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- Volna Zivnost: Vyroba, obchod a sluzby neuvedergiilehach 1 az 3 Zakona
o zivnostenském podnikani, rap pripravné prace pro stavby, vyroba
elektronickych satastek a vyroba a opravy elektrickych siroj pristroji
a elektronickych z#zeni pracujicich na malém n#p a vyroba elektrického
vybaveni

0 neni pozadovana odborné ani jindgpbilost

1 Produkt (sluzba)

Podnikatel nabizi zakazrik sluzbu — prace,éetnd dodavky elektroinstatmiho
materialu. Jedné se tedy o produkt, ktery je nehyndgn., Zze zakaznik obtiZmodnoti
sluzbu, obtizé porovnava konkuremi nabidku, obava se rizika nakupu, kladead
na osobni zdroje informaci, kvalitu sluzbyize posoudit az po nasledném provedeni.
K dalsim vlastnostem sluzby patjeji neoddlitelnost, tj. dochazi k interakci
poskytovatele se zadkaznikem a jeho majetkem, pecktaden draz na osobni jednani
zamgstnand.

V ramcifemesliné zivnostVyroba, instalace, opravy elektrickych str@ pristroji,
elektronickych a telekomuni&aich za&izenibudou poskytovany tyto sluzby:

- vyroba, opravy, instalace, oZzivovani, zapojovargk@sSeni nevyhrazenych

elektrickych stra}, pristroja,

- opravy elektrickych spé¢bict pro domacnost,

- opravy elektrickych zdrdj tepla, elektrickych silnoproudych regédch,

kontrolnich a ovladacichristroju a spoitebit,

- provadni revizi a kontrol elektrickych spebici,

- montaz, udrzba a servisizzeni pro vysilani,ignos a fijem informaci.

V ramci dalSifemesiné ZivnostMontaz, opravy, revize a zkousky vyhrazenych
elektrickych z#&izenibudou poskytovany tyto sluzby:

- montéz, opravy, zkousSky a veskeré revize elektabkiaizeni (provozovanych

na napti od 50 V) olkanské, pimyslové a zeruélské vystavby,

- provacdhni elektroinstalaci, montazni dozor a&mwaci zkouSky navrzenych

soustav, siti, obvdd a instalaci, (drzba teiného os#tleni, zakladni

a dokorovaci prace souvisejici s proadm elektroinstalatérskych praci.
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V ramci koncesované ZzivnogHoskytovani technickych sluzeb k ocliranajetku
a osobbudou poskytovany tyto sluzby:

- projektovani, montaz, kontrola, adrzba a opravy
elektronickych poplachovych systém(zejména systéimzabezpé&ovacich,
tisniovych, protipozarnich, kontroly vstupujfiymlani pomoci, integrovanych
a kamerovych), genych k ochratmajetku a osobipd neopravénymi zasahy,
véetre poplachovych systéfin a zd&izeni umo#ujicich sledovani pohybu
a projevi osob v objektech a jejich okoli,

- montaz, opravy, Udrzba, revize a sprava mechanickgbrannych systédm
dodatén¢ zvySujicich dinnost Eznych standaridzabezp&eni majetku a osob.

1 Organizaéni struktura

Na zahajeni podnikatelskénnosti bude nutnoifjmout tfi zaméstnance na hlavni
pracovni porér na pozici ,elektrik#’, ktefi budou mit vzdlani a odbornou praxi
pozadovanou k ziskani odbornéuggbilosti v oboru. Na jedno pracovni misto je
pozadovan elektrikas vyssi kvalifikaci (mistr), ktery budeigobit také jako odborny
dozor a druhé pracovni misto je nabizeno absalueribez praxe. K vyhledavani
zamestnand hodla podnikatel vyuZit spolupraceiddiu prace ¥ eskych Budjovicich
a dale spolupracei®tni odborné Skoly elektrotechnické v Hluboké nitdwou.

Zamestnan@m bude zajisno trvalé zvySovani odborné Urayrdophovani jejich
znalosti zejména v oblastiqupisi k zajiS&ni bezpénosti prace a také budou zajidy
jejich potebné zkousky artpzkuSovani. féd zahajenim praci bude vzdy proveden
rozbor sloZitosti dchto praci, aby jejich vykon provdld osoba znala, pdana
a seznamena. Mzda bude vyplacena podtgupopracovanych hodin a jeji hodinova
sazba bude odvisla od délky praxe a utokwmalifikace. DalSi poZzadavky: pkvost,
spolehlivost, flexibilitagidi¢sky prikaz B.

I. pracovni misto:8 5 a 6 vyhlasky. 50/1978 Sb. — Pracovnik pro samostatnou
¢innost = pozadujeme ukéené vzdlani v oboru elektrotechniky (vyen/stedni
odborné vzdlani) a zaskoleni v rozsahu § 14 odst. 1 vyhlasggwdceni o slozeni této
zkousky a minimal& 2 roky praxe; pokud uchazeema zajigno dalsi pezkouseni pro
samostatnouinnost, které je nutné pro odborrigeni (8 6 vyhlasky), pak mu bude
dodateéné toto prezkouseni zajisho.
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[I. pracovni misto:8 5 vyhlasky¢. 50/1978 Sbh. — Pracovnik znaly = poZzadujeme
ukoniené vzdlani v oboru elektrotechniky (vgen/stedni odborné vzdani)
a zaSkoleni v rozsahu 8 14 odst. 1 vyhlasky &digni o slozeni této zkousky, praxe
neni nutna.

Pro maly podnik je typick& liniova organizd struktura. Existuji zde jednozfree
vazby mezi potizenymi a natizenymi. Hlavni pednosti takto dané organéréa

struktury jsou jasné kompetence a jednoduché vziab§zenosti a nadzenosti.

Obrazek 6: Organizai struktura podniku

podnikatel - vedouci elektrika@ revizni technik

§ 5 pracovnik znaly

§ 6 pracovnik pro samostatnéinnost

§ 7,8 pracovnik préizeni (provadné dodavatelskym #gobem)
8 9 pracovnik pro prov&di reviz

elektrik&- mistr
§ 5 pracovnik znaly
§ 6 pracovnik pro samostatnéinnost

v

> 2 elektrikéi
§ 5 pracovnik znaly

Zdroj: zpracovano na zakiadiyhlasky¢. 50/1978 Sh., o odbornétmmbilosti v elektrotechnice

Vedoucim je zamstnavatel, tedy sam podnikatel, ktery vede a kooldi pracovni
skupinu. Odpovida za postup prace i za jeji vyHedba na dodrzovani bezp®stnich
opateni a poduje pracovniky o rizikach, ktera nejsotepma. Prace bude roddvana
dle kvalifikace, proto bude &en dalSi vedouci prace (mistr), ktery bude odpay
za pracovni skupinu, a to pod zodpdrosti zamstnavatele. Tento vedouci prace nema
rozhodovaci pravomoci a na vlastniireni se podili pouze zpréstikovag.

Prace vSech zastnandé bude vykonavana podle pokyna pod dohledem,
tzn. prace se provadi podle podrgBich pokyri zantstnavatele. féd zahajenim prace
se feswdci, zda jsou provedena nutna beapestni opatni. V phibéhu praci podle
potreby kontroluje dodrzovani bezpmstnich pedpigi. Za dodrzovani bezpeostnich
piedpidi ale zodpovidaji ti, kié praci provadji. Prace 2 elektriké bude provaéha
pod dozorem, tzn. za trval&ifmmnosti vedouciho prace (mistra), ktery odpovida

za dodrzovani bezpeostnich pedpisi.
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4.3 Marketingova analyza

71 Analyza regionu (geografické rozloZeni trhu)

Misto pisobeni podnikatelsk&innosti spada pod uUzemni jednotku Jihozapad.
Jihozapad zahrnuje kraj Jitesky a Plzisky. PodJihocesky kraj se z#azuji tyto
byvalé okresy: Ceské Budjovice, Cesky Krumlov, Jin#ichav Hradec, Pisek,
Prachatice, Strakonice a Tabor. Jisky kraj je se svou rozlohou 10 057%adnuhym
nejwtsim krajem WCR, ale s pstem 633 264 obyvatel k 31. 12. 2007 ma nejmensi
hustotou obyvatel na KkmNa tvorls hrubého domaciho produktieské republiky se
Jihatesky kraj podili 5,5%, vippcatu na 1 obyvatele dosahuje 89% republikového
praméru a je tak mezi kraji na 6. pozici.

Uzemni jednotka (byvaly okreg)eské Budjovice je druhym nejtsim okresem
a okresem s nejtSim pa@tem obyvatel v Jinteském kraji. K 31. 12. 2007 zahrnovala
tato Gzemni jednotka 109 obci o celkové rozloz88 161 s paitem 184 256 obyvatel.

Tabulka 16: Klasifikace CZ-NUTS

. NUTS 0 NUTS 1 NUTS 2 NUTS 3
Kod z 7 - .
stat Uzemi oblast kraj
cz Ceska republika
CZz0 Ceska republika
Cz03 Jihozapad
Cz031 Jihkesky kraj
CZz032 Plzesky kraj
Zdroj: vlastni

Spravni obvod obce s ropsiou pisobnosti Ceské Budjovice se 79 obcemi
o celkové rozloze 92 381 haghke konci roku 2007 152 171 obyvatel, z toho 744
obyvatel Zilo ve mistech, 71,83 % obyvatel bylo v tzv. produktivnigkwy (ve wku
15-64 let), 13,85 % obyvatel byl do 14 let a 14,32 % twi osoby starSi 65 let
(inak vyjadeno index std byl 103,33 %). Rmérny wék obyvatele WCeskych
Budgjovicich byl 40,4 let a mira neza&stnanosti 3,4 %.

Statutarni nisto Ceské Budjovice o katastralni vyiie 5560 ha a s ptem
94 747 obyvatel k 31. 12. 2007 ma 7 administratéasti (tzv.ctvrti).
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71 Analyza vrgjSiho prostiedi (STEP analyza)

1. socialné-kulturni faktory

Prvni skuténost, ktera zajiméa podnikatele, je obyvatelstvieqpvsimCeskych
Budgjovic a okoli), protoze trh vytvaji prav lide.

» demograficky vyvoj

Z nize uvedené tabulky je i Ze celkovy poet obyvatel se Ceskych
Budkjovicich v roce 2007 zvysil 0 2,98 % oproti rokudB9 Doslo k nej§tSimu nadistu
obyvatelstva za poslednich 10 let, a to jak o ogi@dchozimu roku 2006, tak i oproti
roku 1998. Také mmerny vék se zvysil z pivodnich 38,0 let v roce 1998 aZ na 40,4 let
v roce 2007. Podil obyvatelstva v produktivnigkw (tj. 15-64 let) na celkovém piu
obyvatelstva se mi#n zvySil ze 70,04 % vroce 1998 na 71,83 % v roc®720
K 31. 12. 2007 tvbla nejpaetrgjSi skupinu obyvatelstvagitova kategorie 30-34 let; ta
bude také =z pohledu podnikani iio nejatraktiviéjSi skupinu potencionalnich

zakaznik jako nejvice kougschopné obyvatelstvo.

Tabulkal7: Demograficky vyvoj obyvatelstvaeskych Budjovicich za obdobi 1998-2007

Stav

obyvatel 1998 1999 2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007
k 31.12.| 147 766 147 841 148000, 147695 147798 148028/ 148266/ 149370 150481 152 171
z toho

15-64 103 495 104 006 104 438 104 810 105 403 106 010 106 456 107 527 108 372 109 305
let

Retszovy index 1,000508 1,001075 0,997939 1,000697 1,001556 1,001608 1,007446 1,007438 1,011231
Pokles/naist v % 0,05 0,11 0,21 0,07 0,16 0,16 0,74 0,74 1,12
Bazicky index 1,000508 1,001584 0,99952| 1,000217| 1,001773 1,003384 1,010855 1,018374 1,029811

(zaklad=1998)

Pokles/naist v % 0,08 0,16 -0,05 0,02 0,18 0,34 1,09 1,84 2,98

Zdroj: Cesky statisticky fad, 2008, dopkno o vlastni vypéty indexi

K nejvy$$imu nérstu obyvatelstva Ceskych Budjovicich za poslednich 10 let
prispél namst patu ziveé narozenych na 1 054 osob v roce 2007 (tj&té€2d % zvySeni
oproti roku 1998) a stagnace gho zenielych kolem 850 osob. Ke zvySeni ¢po
narozenych &i doSlo v disledku toho, Ze stoupl pet obyvatelstva vedku 30-34 let
témet 0 32 % v pibeéhu obdobi 1998-2007 a v roce 2007itheotato wkova kategorie
nejpaietrgjSi skupinu obyvatelstva (podil stoupl ze 7 % verd®98 na 9 % v roce 2007
na celkovém p&u obyvatel). Prav ve wkové kategorii 30-34 let se narodilo t&m

37 % dti (v porovnani s rokem 1998 to bylo jen 14 éti)d
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* mobilita obyvatel

V pribéhu let 1998-2007 doslo ke zvy3eni¢ho piistehovalych do Ceskych
Budéjovic na 19,9 osob na 1000 obyvatel, ve srovnarokem 1998, kdy bylo
9,8 pistthovalych na 1 000 obyvatel. & vysthovalych se v poslednich letech
pohybuje kolem 11 osob na 1000 obyvatel. V roc@72€dy dosSlo k nejtSimu
prirastku obyvatelstva &hovanim, a to o 1 332 osob.

Vroce 2007 doSlo k nejvys3simu celkovémidtiristku obyvatelstvaCeskych
Budkjovic, a to v disledku vyrazného zvySenig&hbvani do Ceskych Budjovic
a v disledku pozitivniho a zvysujiciho sérpzeného firistku obyvatelstva, ktery byl

do roku 2004 zaporny.

Graf 4: Vyvoj p@tu obyvatelstva z hlediskaipistki v ramciCeskych Budjovic za obdobi 1998-2007
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=—DPrirustek stéhovanim = Piristek plirozeny
Pirastek colkowy

Zdroj: dataCesky statisticky fad, 2008, graf vlastni

* Urovei vz&lani

Podle udaj vyplyvajicich ze statistik se v roce 2007 v diském kraji zvySil péet
osob nejen s odbornym vdénim bez maturitgi Uplnym stednim vzdlanim (o 9 %
oproti roku 1998), ale i s vysokoSkolskym ¥him (0o 50 % oproti roku 1998)
a naopak pokles| get osob pouze se vddnim zakladnim (o 20 % oproti roku 1998).
Tento girastek byl dan fedevsSim zvySenim ptu mladych absolveftjednotlivych
druhi Skol, ale i pirozenym vyvojem, nelibodchazejici generace dosahovaly zpravidla
nizsich stupa vzdlani. Tento vyvoj se logicky odrazi ve vyr&zwyssi vzdlanostni

arovni ekonomicky aktivniho obyvatelstva.
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*  majetek

JelikoZz podnikatelsk&innost gimo souvisi s bydlenim a vybavenim domacnosti
(hlavré z hlediska pouzivani elektricky napajenych sglmta a z&izeni), bude nas dale
podrobrji zajimat statistika rodinnych ¢t z hlediska Ud& o bytech a jejich
vybavenosti pedntty dlouhodobého uzivani. Jsou srovnavany udajekaz r2007
s (daji z roku 2000. Obytna plocha na 1 osobu $&it z 20,2 ina 22,9 M, a tim
i pocet obytnych mistnosti na byt. & rodinnych dorta se zvysil 0 5,8 %. Zvysil se
tedy pa&et donii v osobnim vlastnictvi a ubylo druzstevni a najentydleni.
V souwasné dob (2007) méa 14,3 % domacnostij¢gku nebo hypotéku na byt a 29,9 %
domacnosti jeifpojeno na internet.

Z hlediska vybavenosti domacnosti, r§¥ absolutni ndist v pa&tu predmeta
na 100 domacnosti vykazovaly mobilni telefony (viwZ 4x), které nahrazuji pevné
telefonni linky, jejichz vyskyt v domacnostech s&zd na 34,8 %, CD ighravée
(priblizné 4x), myky na nadobi (vice nez 3x) a osobnéipae (2,5 x). DalSi fedméty
také vykazovaly ndist — videokamery (2,3x), chladky (1,8x), mrazniky (1,9x),
mikrovinné trouby (1,6x), satelitni soupravy (1,5x)hifi-soupravy (1,4x),
videorekordéry (1,2x) a automatické g (1,1x). V p@&tu televizofi neni zaznamenan
velky nafst, ale néni se pouzivané technologie. Ve statistikach jgodiyodu nenici
se technologie) oproti roku 2000 rkogledované piy DVD prehrava&u/rekordéfi
a sustek na préadlo.

e Zivotni hodnoty a Zivotni styl

Zivotni hodnoty ¢eskych oBani se vyznauji dlouhodobym Jsuzovanim
nejvyssiho vyznamu rodin V poslednich letech vSak &aaji nabyvat na idezitosti
n¢které jiné zivotni cile, nd&fklad moznost seberealizace, hodnotaépeti Zivot
v materidlnim dostatku. Lidé vstupuji do manZelgiozcji a odkladaji poeti dti
na pozdjSi dobu. DoSlo téZz k vzestupu o pracujicich matek. Stale stoupacgb
bezdtnych domacnosti. Mnoho mladych délsgh opousti své rode a sthuji se
do vlastnich byt.

2. ekonomické faktory

Ekonomické progedi zahrnujecinitele, které ovliviuji kupni silu spdtbitele

a strukturu jeho vydaj
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» ekonomicky vyvoj, faze ekonomického cyklu a vyvdpH

V roce 2007 pokrgoval ve vyvoji ceské ekonomiky trend silné ekonomické
aktivity. Po fistu o 6,4 % v fedchozich dvou letech se vykon ekonomiky vigény
HDP zvysil mezirdné redlré o 6,5 % a dosahl tak rekordni Gréwnnovodobé historii
CR. Dosazenou dynamikou €&R zaadila k nejrychleji rostoucim zemim v Eveop
Priznivy vyvoj ekonomiky mil znatny podil na vzestupu zZivotni Uravmbyvatelstva,
kterou charakterizoval fpvazujici fist realnych fjmu a realnych mezd a p@mé
vysoky meziréni piirastek jejich kupni sily. Na tvoithrubého doméciho produk@R
se Jih@esky kraj podili 5,5%, vippaitu na 1 obyvatele dosahuje 89% republikového
praméru a je tak mezi kraji na 6. pozici.

e trh prace a mira nezastnanosti

V roce 2007 bylo weské ekonomice v pméru 4 922,0 tisic zagstnanych osob.
Jihatesky kraj se podilel na této zéstnanosti z 6 % (311,8 tisic zastnanych osob).
Zamestnanost v Jineském kraji stoupla oproti roku 1998 o 3,8 %. Zsmmanost roste
a jeji urova v roce 2007 je nejvysSifmérnou rani hodnotou od roku 1993. Nejvyssi
podil na zamsstnanosti v Jinkeském kraji nil zpracovatelsky gimysl (29,44 %), dale
obchod, opravy motorovych vozidel a sgdiniho zbozi (11,46 %) a s 11,05 % se
podilelo na zarstnanosti stavebnictvi, kdy od roku 1993 je v tomttvi nejvyssi
zamestnanost.

V roce 2007 bylo \CR v priméru 276,3 tisic neza#stnanych osob. Jikkesky kraj
se podilel na této nez@stnanosti z 3,8 % (10,6 tisic nezsmanych osob, tj. v padi
druhy kraj s nejnizsi nezastnanosti). Obecnd mira nezmtmanosti (dleCSU)

v praméru za rok dosahla €R v roce 2007 5,3 % a v Jikeském kraji 3,3 %, tyto miry
jsou od roku 1998 nejnizsi.

Vyvoj na trhu prace v roce 2007 Ize hodnotit jakizpivy. Na druhé stranse vSak
stéle silgji projevuje nesoulad mezi nabidkou a poptavkouedibka kvalifika&nich
potreb. Klesajici neza#éstnanost a zvySena poptavka po pracovnich silatkaivytlak
na fist mezd. RmMmérna nesiéni nominalni mzda mezito¢ vzrostla o 7,3 %
na 21 694 K a realna mzda se zvySila o 4,4 %. V ddéském kraji dosahovala
primérnd mzda 64 % prazské hodnoty (21 46G).KPrimérna mzda ve stavebnictvi

piesahla o 1 % gmérnou mzdu \CR.
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e prijmova situace domacnosti

Castka ¢istych) pewznich gijmu pripadajici na Itlena doméacnosti dle statistiky
rodinnych @tu cinila celkem 10 482 K mésicné — i zohledréni cenové inflace se
kupni sila ptmérného pijmu na této drovni (mezitmé) zvedla o 5,0 %. Rmérna
hrubda nominalni mzda v narodnim hospsté ¢inila 21 694 K a byla o 7,3 % vysSi
nez v roce 2006 — jeji kupni sila stoupla meziém 4,4 %.

Realny pirastek socialnich ijjmua ¢inil 9,0 %. ZvySila se kupni sila davek
duchodového pojighi — ve vzestupu se projevil jakipistek pfimérné arovi dichodi
(pramérny meésicni starobni dchod stoupl oproti roku 2006 o 6,9 % na 8 73§, Kak
I zvySeni potu dichoddi. Nezanedbatetnklesl celkovy objem f)ma domacnosti
plynouci z podpor v nezasstnanosti, neltbse snizila pimérn& mira nezagstnanosti,
piesto ale pimérnacastka podpory vzrostla na 4 830.K

Mezi ,ostatni* gijmy domacnosti Ize zahrnout také&ifgte) awry; jejich celkovy
objem u bank v zavu roku 2007 dosahl nejvys&stky v historiiCR, a to 720,9 mld.
K¢ — tj. 0 184,5 mld. K vice nez ped rokem. ZadluZeni domécnosti tak doséhlo
rekordni Grovll — na 1 obyvatel€R pripadalo cca 69,8 tis. Ktéchto mjcek (o tetinu
vice nez v roce 2006); navySeni byldgm vykazano zejména u objemu hypwotieh
avéra na bydleni a u spimbitelskych Ggra. Zakladnimi picinami zvySeného zajmu
domacnosti o gcky byly jejich vysSi pijmy (umoziujici je splacet), stale jesSt
relativre vyhodné Uréeni, u mladych rodin jedna z méla forem, jak siigtib viastni
bydleni a v neposledriact i urcity spole&ensky trend zkusit si ,Zit na dluh®. Podil
domacnosti na klientskych &ech se tim dale zvysil az na 44,6 % (v roce 1930}

* vydajova situace domacnosti

Sklon domacnosti ke sgete posilil, rostouci fijmy jim umoznily vice investovat
do nemovitosti i posilit Uspory. Poptavka domacogia povzbuzena vyvojem na trhu
prace (fistem zamstnanosti a rostoucimirigmy obyvatelstva), ale takétiptupnosti
avérovych produki a atraktivni nabidkou na trhu. Jedden ,pramérné“ domacnosti
vydal mgsicné v praméru 10 022 K, coz bylo nominal&io 11,8 % a reatho 8,7 % vice
nez v roce 2006. NejtSi dil vydaji byl urcen na potraviny a bydleni (spoluaprérné
cca 35 %), zhruba 14 % na investice (ddizeni domuci bytu). Rirastek objemu

investic do ptizenici rekonstrukce nemovitosti proti roku 2086il témer 60 %.
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* inflace, vyvoj spatebitelskych cen a Zivotnich nakiad

Vzestup vSech hlavnich kategorifij;ma ¢asténé znehodnotila cenova inflace
hmoty) a u gkterych poloZzek bydleni (neregulované najemné, kodmi sluzby,
vzestup maximalnich cen elékly a plynu, postupna deregula¢istého najemného,
tepla, vodného a stného apod.).

* Urokoveé sazhy

V prostedi silného ekonomickéhoustu s vysokou spifgbou domacnosti,
ke kterému se ve 2. pololeti 200fdal faktor progresivnihoistu spatebitelskych cen,
CNB, z obavy z potencialnihaistu inflani tlaki, reagovala postupnym zvySovanim
zakladnich arokovych sazeb a refém@nirokova mira tak vzrostla na nejvyssi hodnotu
za poslednich 5 adp roku. Uroky z Géra se zvysily jak pro domacnosti, tak pro
nefinaréni podniky. Vyraza vzrostlo znehodnoceni vklad

3. politicko-pravni faktory

Dale jsou rozhodnuti v podnikani oviievany vyvojem v politickém proi&di. Toto
prostedi zahrnuje zakony, které owviyji a omezuji podnikani.

» daiova politika

V poslednich letech doSlo v oblasti danigkalika vyznamnym zrnam, které maji
nemaly dopad na podnikaniGR, a to hlavi poinaje rokem 2008, kdy doslo zcela
k zdsadnim z&nam, které co do rozsahu a svého dopadu nemajbghatbroku 1993.
Od roku 2008 byla zavedena jednotna sazba& damijmua FO, na rozdil od dosavadni
klouzaw progresivni stupnice davé sazby. Pro rok 2008 bude sazba 15 %, pro rok
2009 pak bude 12,5 %. Tato &na, ktera ovSem neni tzv. ,rovnou dani“, za ktdgyi
mohl @i zjednoduSeném pohledikdo omylem zarnit, si pak nutd vyzada dalsi
zasah do nezdanitelny¢isti, slev na dani, zasadnich&nmve stanoveni zékladu dan
a dalSich opa&eni. Podstatou davé reformy je snizovanitmych dani a zvySovani
negimych. NizSi zdagni piijma tedy bude kompenzovat vySSi zdan spoteby.
VétSina opateni na strad daiového systému jde tedy gmem ke snizeni davé
povinnosti, proti jde pouze DPH, jejiZz snizen&a sagb od roku 2008 zvysila z 5 % na
9 %. Dochazi také k zavedeni tzv. ekologickych danenergie, ip jejichz vzniku je

poskozovano Zivotni pragdi.
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* legislativa — zakon o zivnostenském podnikani

Od druhé poloviny roku 2008 vstoupila ¥iinost zasadni novela zZivnostenského
zakona (zakor¢. 130/2008 Sbh.), kteréripaSifadu zn&n v zivnostenském podnikani,
zejména pak ulegieni administrativni zéfe podnikatdl a jejich vstupu do podnikani.

Novela ginese tyto zimy: K zahajeni podnikani musel podnikatel navstikalik
Gfadi. Nyni existuji Centralni registtai mista, ktera funguji tp vSech obecnich
Zivnostenskych tadech. To snizi administrativni &a¢ pro podnikatele. Jednotny
registr&ni formul& znamena vyrazny posun v komunikat¢adi s podnikateli. Misto
125 volnych zivnosti byla zavedena jedna — podelatopraven provozovat v ramci
jedné Zivnosti volné vSechny obognnosti, které tato zivnost obsahuje. Kriopedné
volné Zivnosti dojde ke slgéeni rekterych Zivnosti femesinych, véazanych
i koncesovanych. Na kazdou zivnost musel byt vy@iazivnostensky list nebo
koncesni listina. ZruSeni zasady | Zivnost = 1 dstansky list (koncesni listina).

Prikazy Zivnostenského oprasmi se nahrazuji jedinym dokumentem — vypisem
ze zivnostenského rejfitu. Za jeden spravni poplatek Ize ohlasit vSechzi®@osti.
Jedna se o fingni Usporu. Bive platila mistni fislusnost ZU, nyni existuje
celorepublikova, on-line ffstupnad databaze podnikdtel rezimu Zivnostenského
zékona. Novela umadiije podnikateli tinit jakékoliv podani wi ZU na kterémkoliv
Zivnostenském #ad v CR, ktery jeho podani Wdi a zpracuje do inforndaiho
systému rejstku zivnostenského podnikani.

» ochrana zivotniho prasdi

DalSim prvkem, ovlistujicim rozvoj podnikani je problematika ochranyativiho
prostedi. Legislativni normy Ministerstva Zivotniho piiesli se dotykajfady oblasti,
které maji vliv na pibéh podnikatelsk&innosti. Jsou to f@devSim ochrana ovzdusi,
piirody, lesni, vodni, jni i odpadové hospotkvi, Uzemni planovani a stavelyad,
nakladani s nebezgmymi latkami, ochranairpd hlukem a emisemi.

4. technologické faktory

Vyvoj elektrotechnickych systéima vypa@etni techniky ovlivnil v uplynulém
obdobitadu technologii, systémovyébhSeni i samotnych vyrobkJisté je vSak jedno.
Z&kladnim zdrojem energie pro chotthto systém ¢i zatizeni je elekina. Vycet

technologii a produkt které se bez zdroje elektrické energie neobgglounoho.
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Mezi béZné dnes pé#t domaci spdebice, jakymi jsou pr&ky, lednicky, vysavde,
TV a Hi-Fi soustavy, ositlovaci €lesa apod. DalSi soubor zavisly na dodavkach
elektiny tvori technologické zazemi domu. D&jmuzeme z#adit systém vytami
a regulace otopné soustavy, elektronické zakerpeobjektu, zavlaZovaci systém
zahrady, bazénové technologie, klimatizaci objektentralni vysawg kamerovy
systém, elektronicky systéifizeni chodu venkovnich markyz, rolet a Zaluzii apod
V souwasné dob jsou také na nasem trhaZoe k dostani vyrobky, u kterychéidle bylo
zcela BZné mechanické ovladani rfamarazova vrata, vjezdové brany nebieSti
okna. Tyto vyrobky pohani specialni elektromotdutgré jsou uvéghy v chod ¥tSinou
pomoci dalkového ovladani. Na trhu existuje tedgk§i sortiment modernich vyrobk
a novych technologii zavislych na eligkt. Fxi planovani rozvod elek¥iny je proto
tkeba brat v Gvahu i variantu toho, Ze zakaznitiZzenchtit dodatan¢ instalovat gjaké
zaizeni.

71 Analyza odwtvi

Odwtvova klasifikace ekonomickyctinnosti (OKE) slouZi pro itidéni jednotek
podle druhu ekonomické&nnosti, kterou se zabyvaji. Cilem tohot@éni je moznost
postavit k sob jednotky vzajem#& co nejvice podobné druhem sudnosti, resp.
konkurenci v od¥tvi. Dle odwtvové klasifikace ekonomickyotinnosti (OKE), ktera
je od 1. ledna 2008 nahrazena Klasifikaci ekonoymicKinnosti (CZ-NACE), spadaji
¢innosti podnikatele da@thto oblasti:

- hlavni ¢innost podnikatele, tj. bytové a jiné stavebni &lakstalace

a elektromontéze,cetre instalace hromosvada pozars bezpénostnich z&zeni,

zahrnujeme do sekce STAVEBNICTVI (F), do oddiluvstanictvi (45) jako

stavebni montazni prace (45.3) ddy elektroinstalace (45.31),

- dalsi ¢innost, kterou je instalace, montaz a monitorovaabezpé&ovacich

systéni, spadd do sekce CINNOSTI V OBLASTI NEMOVITOSTI

A PRONAJMU, PODNIKATELSKECINNOSTI (K).

- a dophkovou c¢innosti jsou opravy elektrosgebict; ty fadime do sekce

OBCHOD; OPRAVY MOTOROVYCH VOZIDEL A VYROBKJ PRO OSOBNI

POTREBU A PREVAZNE PRO DOMACNOST (G).
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Podnikatelskacinnost spada do odii stavebnictvia Uzce souvisi s bytovou
a oktanskou vystavbou, resp. na itinpo zavisi, proto je nutné provést jeji analyzu. Je
nutné zaniit se fedevsim na statistiky o piech zahajovanych a rozestaych byf,
nikoliv dokontenych. Za zminku o dokéanych bytech stoji ale ta skat®st, Ze v roce
2007 nastal doslova boom v bytové vystgukdy byl pa@et dokogenych byt 41 649
byti. K takovému rozmachuiigpélo piijeti zakona o DPH. Od roku 2008 byla zvySena
sazba DPH na bytovou vystavbu z 5 % na 9 %, coatpod urychlilo dokortovaci

V roce 2007 bylo 'R zahéajeno 43 796 hy{(4,24 byfi na 1 000 obyvatel), coZ je
nejvice od roku 1997. Podil liyrahajovanych v rodinnych domech na celkovégtypo
zahajovanych byt tak do roku 2007 vzrostl na 47,9 % a dosahl takoneniho
zastoupeni ve sledovaném obdobi (v roce LX98i¥ podil 37,8 %). V roce 2007 tedy
pokraioval nist praci na bytové vystawb coZz bylo ovliveno zejména émito
dlouhodobymi faktory:

- pfizniva situace na trhu hypoték; podle ddijinisterstva pro mistni rozvoj bylo
za rok 2007 uzaeno 77 915 hypot@ich uvra na bydleni s hodnotou smluvnich jistin
ve vysi 147 630 mil. K,

- rozvinuty trh stavebniho speni; podle (ddj Asociace stavebnich gfiielen

v roce 2007 pozéadalo t&mnl64 tis. lidi o G¥r na bydleni v celkové vysi 74 mld¢K

(mezirani nafist o 40 %).

Patet zahajovanych btv Jihaieském kraji si po celé sledované obdobi udrzuje
stabilni pozici, kolem 2 500 zahgjenych by praiméru za €chto poslednich 11 let
bylo v pg'epaitu na 1 000 obyvatel istdniho stavu zahajeno v republikovéniiméru
3,54 byfi. V Jihateském kraji byla fekratena hranice 4 zahajenych tbyna 1 000
obyvatel.

V Jihateském kraji je takéctvrty nejvySSi poet rozestagnych byfi, ktery
zaznamenal v roce 2007 hodnotu 24,87 rozéstah byti na 1 000 obyvatel (v roce
1996 to bylo 8,95 by, pricemz republikovy pimér je 17,10 byi. To je disledkem

vysoké intenzity zahajovanych staveb v tomto krgjpslednim obdobi.
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Tabulka 18: Okresy s nejvyssi intenzitou zahajerstavby byb

Zdroj: Cesky statisticky fad, 2008

Jak doklada vySe uvedena tabulka, mezi desetibkrasjintenziviyjsi zahajovanou

bytovou vystavbou v fiméru sledovaného obdobi piati okres Ceské Budjovice.

V poslednich letech se mimo zazemi velkyatshintenzivié zahajovaly stavebni prace

zejména na Prachaticku.

v v s

Analyza bytové vystavby dale poukazuje na okresyejgy$Simi hodnotami

ukazatele rozestamosti, mezi které p#t i okresy v jiznichCechach (Prachatice,

Strakonice, Ceské Budjovice). Tyto oblasti s vysokym intenzitnim ukazete

rozesta¥nosti jsou ¥tSinou charakteristické vysokym podilem vystavbylimaych

domi, s delSi dobou vystavby, veétginé pripadi je vSak vysokd hodnota ovlitma

rovnéZz nadptimérnou intenzitou zahajované bytove vystavby.

Tabulka 19: Okresy s nejvySsi intenzitou rozestasti byt

Paiet zahajenych b§itna 1 000 obyvatel igdniho stavu v roce, obdobi
2005 2006 | 2007 1997 — 2007

Praha-zapad 21,8P Praha-zapad 19,46 Praha-zapad 65 |1Braha-zapad 15,37
Praha-vychod 17,32 Praha-vychod 17|01 Praha-vychod 14,99 | Praha-vychod 13,31
Nymburk 13,18| Brno-venkov 9,38 Brno-venkov 8,47 @wnenkov 6,16
Kolin 8,92 | Plza-sever 7,62 Plzesever 7,93 Nymburk 5,50
Brno-venkov 7,42| Hlavni #sto Praha 6,68 Hlavnidsto Praha 6,60 Plagih 5,40
Mladéa Boleslav 6,93 Mnik 6,29 | Beclav 6,45/ Domazlice 5,0p
Hlavni mssto Praha 6,91 Prachatice 6,01 | MéInik 6,24 | Ceské Budijovice 491
Beroun 6,81 Beclav 5,92| Kolin 6,02 Hlavni &sto Praha 4,9]
BeneSov 6,60 Beroun 5,7€Prachatice 6,01 | Jihlava 4,90
Pardubice 5,68 Kolin 5,68 Beroun 5,69 Beroun 485
Pramer CR 3,95| Pimér CR 4,26 | Pamer CR 4,24 | Pamer CR 3,54

Paiet rozestagnych byt na 1 000 obyvatel koncem roku

1996

2006

Praha-zapad
Rokycany
Plzai-jih
Praha-vychod
Beroun
Vsetin
Plzai-sever
BeneSov
Prachatice
Rakovnik

Pramér CR

24,4%raha-zapad

18,94 Praha-vychod
17,94| Nymburk

15,9PPrachatice
15,11 Beroun

13,44 Strakonice

13,39 Plzai-jih

13,11 Brno-venkov
12,19 | Ceské Budjovice
12,11 Pribram

7.25| Pramer CR

62,5
55,25
30,80
29,68
29,24
29,14
26,91
26,34
26,12
25,45

16,66

.38
79

=3

2007

Praha-zapad 53
Praha-vychod 49,
Beroun 34,64
Strakonice 31,42

Prachatice 28,44
Nymburk 27,8
Ribram 27,29

Ceské Budjovice 26,83

Brno-venkov 24,82
Beclav 24,82

Pimér CR 17,10

Zdroj: Cesky statisticky fad, 2008
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Vzhledem k druhu podnikatelsk&innosti, tj. provadni elektroinstalénich
a elektromontadznich praci, budou podnikatele zdjima trendy v dalSich
charakteristikach bytové vystavby, které maji nemalopad na vykon této
podnikatelské&innosti. Tyto charakteristiky maji vliv ha pozadgvihledr# mnozstvi
a druhu pouzitého materiélu afizeeni a narénosti praci). Jsou to nap

- velikost stavebnich pozeiink zasta¥na plocha

Primérn& plocha stavebnich pozeinge v Jihdeském kraji od roku 1997 neustale
zvySuje (z 835,4 MmaZ na 1 239,3 A Pimérna zastaéna plocha novych rodinnych
domi se po celé obdobi pohybuje kolem 149(mCR je 134 m). Nadpimarng velké
rodinné domy byly v fevazné ¥tSirg let staeny prav v Jihaieském kraji.

- struktura by# podle p@tu obytnych mistnosti

Nejvice ¢tyi- a vicepokojovych byit bylo, jak u bytovych, tak u rodinnych dégm
postaveno v obdobi 1997-2007 v hlavnimesth Praze (9,8 %), z dalSich kiiaj
piekratovaly republikovy pitmér (7,2 %) jiz pouze Olomoucky (9,0 %) a Jiesky
kraj (7,6 %). Z hlediska uspokojovani pet bydleni pjmové slabSich doméacnosti
vzrasta neustale piba maloploSnych byts maximalg dwema pokoji. Nejmé#

maloploSnych byt bylo dokorteno v Jihgeském kraiji.

Graf 5: Velikostni struktura bitv Jihateském kraji v % za obdobi 1997-2007

3 avice
dprokoje
3polioje
Zpoloje

1 polkoy

CATEONTEra

0 10 20 30 Ry S0
mEREyvtovédomy ®Rodinnd donyy

Zdroj: zpracovano dle udai eského statistickéhaadu
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- obytna a uZitkova plocha hiyt

Druhou velikostni charakteristikou liyfe jejich ploSna velikost, vyj&dna obytnou
plochou, resp. uzitkovou plochou (kde je k ploSe/tofich mistnosti fipocitavana
i plocha vedlejSich mistnosti atrigluSenstvi bytu). Rmérna obytna plocha
v Jihazeském kraji se zvysSuje, jak u rodinnych dgrkde je 95,3 (v roce 1997 byla
86,4 nf), tak u bytovych doriy kdecini 53,9 nf (v roce 1997 byla 41,7 7n Nejmensi
rodinné domy z hlediska uzitkové plochy jsou 8w v poslednich 11 letech
v Plzaiském a v Jihgeském kraji (140 f).

- stavebni material nosnych zdi

Jednou z charakteristik bytové vystavby je stavebateridl pouzity i stavke
obytnych budov. Rodinné domy maji nosné zdi v nsigretSine ze zanych material
(vice nez 90 %). Zastoupeni montovanych konstrgkcpohybuje kolem 1,5 %. Je
mozZné pozorovat zvySeny zajemiewné konstrukce rodinnych ddmjejichZ podil se
zvysil ze 1,4 % na 4,6 %. Zdé konstrukce bytovych damjsou stale fevazujicim
nosnym materiadlem, jejich podil ovSem dosti koligaoce 2007 byly z¢hé budovy
zastoupeny mezi dokéenymi bytovymi domy jen 57,2 %, tedy druhym nejmis
podilem po roce 1999. Vyraznpoklesl podil konstrukci montovanych z 22,5 %
na 4,9 %. Rechod z panelovych technologii uglatanych ped rokem 1990 na jiné
konstrukce je negtSi znénou v materialu nosnych zdi v bytové vystavb
1 Analyza trhu

Podnikatel vstupuje na jiz existujici trh, konkurenna tomto trhu je intenzivni,
potreby z&kaznik jsou uspokojovany jiz existujicimi dodavateli, fwrose nize
podnikatel pi vstupu na tento trhu setkat s obtizemi, jakmpt zakazniky, aby
nakupovali sluzbu praw rgj. K analyze trhu je vyuZzit Portéev model @ti sil:

Jaka je na daném pro podnikatele relevantnim trighe oboru (oblasti) podnikani
konkurence?Na trhu se nachazi silna konkurence a velka ravafitezi podniky
(Zivnostniky), ktera podnikatele bude omezovatzpysovani cen a dosahovani vyssiho
zisku. Na tomto vysoce konkurgrim trhu se tedy podnikatel argolevSim jeho
zanestnanci musi soudit na ziskavani preferenci zakaznéknepimo byt zakazniky

stimulovani, protoze jejich pracovni jistoty jimraéi praw zakaznici, ne podnikatel.
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Jaké nebezpé predstavuje vstup novych podnikételo této oblasti podnikani? Je
to pro re jednoduchei nikoliv? Vzhledem k jiz velkému gidu podniki v tomto oboru,
vstup novych podnikatél do této oblasti nijak vyraznnezvysi jiz tak intenzivni
konkurenci. Jednd se demeslnou Zivnost, resp. koncesovanou Zzivnost, vstup
podnikateli je tedy limitovan pozadavky na odbornou kvalifikag praxi dle
stanovenych pravnichedpigi a norem.

Jsou pro podnikani hrozbou dodavatelé a jejiciipadné monopolni postaveni?
Na trhu misobi pouze 3 vyznamni dodavatelé elektroin&takeo materialu, z toho 1 se
stane vyhradnim, a ten svymcavanim cen bude oviovat materidlové naklady
podnikatele.

Jsou pro podnikani hrozbou zakaznici a jejicippdné monopolni postaveni?
Na trhu nehrozi monopolni postaveni zakainixotoZze po nabizenych sluzbach se
poptavaji domacnosti nebo podnikatelé jednétlse specifickymi pdebami a panimi,
raznych wkovych, gijmovych skupin. Jedno maji ale shodné: pozadyyiyssi kvalitu
Za co nejnizsi cenu.

Je pro podnikani hrozbou skdt®st, Ze patba zakaznik mize byt uspokojena
jinymi produktyci sluzbami?Nabizena sluzba (produkt)ide byt uspokojena mnoha
potencionalnimi dodavateli stejnou sluzbou (prodokt stejného charakteru (nemaji
piimy substitut), aletiznou kvalitou &chto sluzeb. Je proto nutné z#inse Fedevsim
na kvalitu a urove poskytovanych sluzeb, tak aby byla vzdy z&jat nejvyssSi mira
spokojenosti zakaznika jejich dobré reference.

71 Analyza konkurence

S pouzitim registru ekonomickych subjektARES byla vytipovana nejblizsi
konkurence v oboru elektroinstalace (OKRB5.31.00), a to viechny aktivni fyzické
osoby podnikajici podle Zivhostenského zakona (em@é v obchodnim rejiku)

s mistem podnikani (resp. bydéist fyzické osoby) \Ceskych Budjovicich, jejichz
piedn®t ¢innosti (mimo jiné) je elektroinstalace. Podle tétwarakteristiky ke konci
roku 2007 tvailo konkurenci 152 ekonomickych subjéktlako ohrozZeni je povazovana
ta skuténost, Ze tito mali podnikatelé se také Zauji piredevsim na domacnosti, tedy

hlavni cilovou skupinu zakazrilpodnikatele.
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Tyto subjekty nemaji elektroinstéld prace jako jedinou svou podnikatelskou
¢innost a mohou ji tedy provédokrajow, nebo vibec, proto neni povazovan cely tento
soubor ekonomickych subjékiza bezprogedni ohroZzeni ze strany konkurence, a to
i v disledku toho, Ze jejich cilovym trhem nemusi byt donosti pray v Ceskych
Budgjovicich.

K dal3i konkurenci pét obchodni spolmosti se sidlem €eskych Budjovicich:

4 veaejné obchodni spaleosti, 99 spoknosti s rdenim omezenym a 13 akciovych
spole&nosti. Tyto konkuretni podniky se vzhledem ke své velikosti actpo
zanestnand zan®iuji na vyznamné tuzemské nebo zahmahiinvesténi zangry
velkého rozsahu, n&pbytové vystavby, obchodni a spidaska centra, administrativni
a pimyslové budovy, a spolupracuji s projektovymi, deperskymi a stavebnimi
spolenostmi z celéeské republiky. Proto tyto velké podniky nepovaingeza pimé
konkurenty.

V tomto oboru fisobi velké mnoZstvi menSich konkufera proto by bylatasow
I financné velice naroné je vSechny prozkoumat. Jejich ceny a Uiosiezeb nejsou
piimo zjistitelné, tyto skutamosti nuze posoudit jen zakaznik na zaklagz
provedenych praci, proto se na konkurenci & me gedevsim z pohledu zakaznika
prostednictvim dotaznik v pribéhu podnikatelskéinnosti.

Takto silna konkurence jergdevsim vyzvou a motivaci k seé#i, kterou podnikatel
prijima jakou souast rozhodnuti podnikat. Dobrou st si chce budovat svou ochotou
pii sluzke zakaznikovi, tak aby zajistil jeho spokojenost @bré reference. Podle
okolnosti si vyZzada souhlas zakaznika, aby mohkipgaho doporteni ve prosgch
podniku. Oikaz schopnosti na konkrétnimikdadu je nejdinnéjSi podporou prodeje.

1 Analyza dodavatehi

Vzhledem ktomu, Ze podnikatel ke sv#nosti nebude pouzivat Zadny sklad
(vlastni, ani pronajaty) elektroinstafdho materialu, je pozZadavek na rychlost
a okamzitou dostupnost materidlu déopdnych dodavatéivelmi vysoky.

Prednim dodavatelem elektroinsi&iého materidlu (na dodavkach materialu se
bude podilet z 99 %) bude spiiest Elektro S.M.S. spol. s . r. Q. s centralou
na adrese: Dobrovodska 43, 370@8ské Budjovice, jelikoz zde Ize koupit jakykoliv
elektroinstalani material dle podnikového hesl@dg kabelu po svitidla“
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Dodavatel tedy nabizi Siroky sortimentidgevSim pro maloodbatele ihned
k odkeru) a kompletni servis. Potka tohoto dodavatele je néjateln¢jSi z hlediska
dopravni dostupnosti a vzdalenosti v rarieskych Budjovic. Spolénost méa dalsich
6 poba@ek, z toho jedna se nachazi v Prachaticich, ta umdoviuje rozsfeni vykEru
mista nakupu materialu dle vzdalenosti od mistézak Zarukou kvalitni spoluprace
a poskytovanych sluzeb je i to, Ze spalest ziskala certifikat jakosESN EN ISO
9001: 2001, ocemi VIP - distributor PHILIPS 2003 a o&keni Svazu
elektrotechnickych velkoobchadd K rozhodujicim pednostem spobmosti pati
transport a manipulace se zbozim i moZnost vladistribuce. lezitym faktorem
pii rozhodovani je schopnost dodavatele zajistitufmsdst do kazdého mista dle naseho
piani, a to pruz&a rychle. Pepravy, vykladky a manipulace se zbozZim jsou préngd
dohe vySkolenym personalem, coz nam Zaje vysokou kvalitu.

DalSim pozitivem je moZnost elektronického obch@ioy k kmuz pati nesporné
vyhody, jako jsou nap klidné a komfortni nakupovanijghlednost produkt on-line
komunikace a aktualizace. E-business probiha igdsictvim velkoobchodniho
systému Business to Business (B2B) nebo fedsictvim maloobchodnich e-shiop
Business to Customer (B2C).

Pokud je zakaznikem podnikatel, ktery ma Zivnosténspraveni na kterykoliv
druh Zivnosti, m& z&kladni slevidi pdbéru zbozi 14 %. Pokud je tato Zivnost v oboru
elektro, zakladni slevaini 15 %. Tyto slevy nejsou vazany na vysi obrami, neni
sepsana ramcova smlouva. Pokud zakazi@vysi obrat 250 000 K za rok, niize
vyuzit sjednani ramcové smiouvy na dobu giow a uplatiovat tak slevu 18 9%,
pii obratu vy$Sim nez 500 000¢kza rok pak slev&ini 21 %. S dodavatelem bude
uzawena tato ramcova smlouva, na zaklateré je mozné odebirat material na dodaci
list a materidl mohou odebirat i z&stnanci podnikatele bez jehotifpmnosti
po telefonické domluy

DalSim, i kdyZz mé# castym, v dsledku Uzkého sortimentu, moznym dodavatelem
je spolénost REPAM ELEKTRO, s.r.o. ktera byla pvodre zaloZena jako
elektromontazni firma (v.0.s.). Centralni sklad rsschazi WCeskych Budjovicich
(Litvinovice), a spolenost ma dv dalSi poboky. Spol€nost garantuje rychlou
obsluhu, vysokou kulturu prodeje, kvalitni vyrobkyboZi za odpovidajici ceny.
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Tabulka 20: Porovnani sluzeb dodawvtel

Elektro S.M.S., s.r.o.

ASPERA, s.r.o.

REPAM ELEKTRO,
S.I.0.

nabidka sluzeb

technicka podpora

technicka podpora

poradenstvi i nakupu

on-line poradenstvi

technicka aktualizace,
inovace, prezentace,
Skoleni

cenova kalkulace
s tvorbou nabidek

cenové kalkulace
s naslednou
optimalizaci nakladl

tvorba individualnich
cen dle zakazky

finantni sluzby

doprava zbozi

dopravni sluzby

doprava zbozi,
pronajem
vysokozdvizné ploSiny

ekologie a zivotni
prostedi

ekologické sluzby

vytizovani reklamaci,
Ize vrétit vSe i bez udan
divodu (srazeno 5 %

z ceny), pi vad
vyrobku je zbozi
vyménéno ihned, pokud
je na sklad

reklamace — je nutné
i vy¢kat na vyizeni
reklamace od vyrobce

Oteviraci doba skladu

pracovni dny 6.30 —
15.30

pracovni dny 7.00 —
15.30, v letnintase od
6.00-15.30

pracovni dny 7.00 —
17.00

Informace o cenéach

on-line cenik na
internetovych strankach
spolenosti jen pro
registrované partnery, g
vypoitem ceny s jejich
slevou

kterykoliv druh

Zivnosti, zakladni sleva
14 %, zivnost v oboru
elektro, zakladni sleva
15 %, obrat nad 250 00
K¢ za rok, sleva 18 %,
obrat nad 500 000 Kza
rok sleva 21 %

cenik ke staZzeni na
internetovych strankach
spolenosti, Fistupny
vefejnosti + ke stazeni
propagéni letaky

vétSina zbozi je lew)si
nez u prvniho
dodavatele, je tedy
mensi zaklad pro slevu
ale slevaini jen 7 %,

Otakze vysledna cena pr
podnikatele je nakonec
vySSi

cenik ke stazeni na
internetovych strankach
spole&nosti, ceny jsou
uvedeny pro koncoveéhg
zakaznika

pro stalé zakazniky jsoy
poskytovany slevy z ce
uvedenych v ceniku a t
na zaklad vysi odi#ri a
platebni kaz# je nutné

D pal roku odebirat za
hotové v celkové vysi
100 000 K, pak je
sjednana smlouva se
slevou 15 %

dalSi slevy poskytuje
spole&nost [ plaths

v hotovosti (nelze je
kombinovat se slevami
u stalych odbrateh), ve
vySi 4% @i ndkupu

v hodnot 5-10 000 K
a7 % nad 10 000K
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DalSim moznym dodavatelem je spwlestASPERA, spol. s r.o, ktera je nej#tsi
obchodni organizaci s elektroinstalan materidlem v jinkeském regionu. Sidlo
spole&nosti a centralni sklady spdleosti se nachazeji v ndwybudovaném areélu
v Dubicném u Ceskych Budjovic. Tato skutgnost misobi jako negativum —&i
vzdalenost od centra. Byla zaloZzena vlednu 1991s@tasné dob ma jiz
11 regionalnich poldek. Spolénost garantuje schopnost ve velice kratkyctitdbh
dodat svym zakaznilkn veSkeré pdebné zbozi z bezkonkura® Sirokého sortimentu
vyrobka, c¢itajiciho na 20 000 polozek skladem a dalSich 3D K0@ychlému objednani
(toto zbozZi je spiSe pro (pnyslové zakézky). Kolektiv pracovrikspol&nosti je
piipraven vyidit objednavku jakékoliv objemdi charakteru pro vSechny zakazniky
od velkych elektroinstatmich firem az samostatné elektromonte&iy stavebniky.
Komplexnost sortimentu je domina navic prodejnou profesionalnitd bézného
n&adi, nejen z oboru elektroinstalaci. Dale prezenigjsokou Urove logistickych
sluzeb (dodrzovani termin odvoz na misto instalace) jako naprosto sa&esjowu
podminku udrZzeni spokojenosti zakaZnik

Dodavateli v oblasti specifického materialu &izeni budou JABLOTRON, s.r.o0.
(elektronické zabezgevaci systémy), DS TECHNIK, s.r.o. (slaboproudéizzmi)

a ATIS GROUP, s.r.o. (elektronické zabespeaci systémy).
71 Analyza z&kaznika

Podnikatel se za#iuje pedevSim na soukromou klientelu, fedevSim
na domacnosti, ale vyjimkou nejsou ani sluzby pem&i podnikatelskou klientelu, a to
v okreseCeské Budjovice, gip. Prachatice. Elektroinst&la a elektromontéazni prace
budou provaghy v bytovych jednotkach, bytovych a rodinnych daome ¢i
v podnikatelskych prostorach. Nejvyzna¥jsim segmentem pro podnikatele jsou grav
domécnosti, které budou 85 % zakazek a 60 % obratu. Portfolio zakaimikni
nijak dale specifikovano, trzni podil bude naahku podnikani nepatrny, obchodni
pozice nebude tak silna, aby si podnikatel své zéikg mohl dovolit vybirat, proto
Vv ramci moznosti a schopnosti budgap jako zakaznik kazdy, kdo bude poptavat jeho
sluzby. Dotaznik je s@asti gilohy 3. V @iloze 4 jsou uvedeny vysledky Bati

v grafickém znazormi.
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Prostednictvim tohoto dotaznikového &t byla zji§ovdna potencionalni

poptavka po elektroinstalacich. Z tohoréet vyplyvaji nasledujici zéwy:

Zeny byly zastoupeny ve v§ttmvém souboru o 8 % vice nez muzi,
nejpaetrejSi skupinou (27 %) byli respondenti véku 31-35 let, vice nez 60 %
responderit bylo ve ¥kové skupig do 40 let,

67 % respondettmélo sttedni vzélani s maturitou, 20 % bylo vysokoskotak
40 % respondentodpowdélo, Ze hrubé jmy jejich doméacnosti jsou mezi
31 000 a 40 000 & 7 % ma pijmy nad 51 000 K,

77 % respondefttvorilo rodinu, z toho 40 % rodinu s nejmladSimeétim do
6 let a 37 % rodinu s nejmladSiméatém starSim 6 let, 16 % tkith domacnosti
bez dti,

vice nez fetina respondedit je ochotna investovat do fizeni noveé
elektroinstalace nebo do rekonstrukce do 20 0O01R % je ochotna investovat
do 50 000 K,

vice nez polovina dotazanych bydli v cihlovém rodéim dond a 27 %
dotazanych v panelovém kyt

67 % dotdzanych ma ve svém dgiome vice nez 10 let starou elektroinstalaci
a pitina z&adila svou stavajici elektroinstalaci dorstaezi 5-10 lety,

40 % respondefitmd minimald 1x do roka nebodkolikrat do roka problémy
se svou elektroinstalaci, drobné zavaditSwmou reSi svépomoci (67 %),
pii vétSich zavadach vyhledaji odbornou pomoc (83 %),

12 % dotazanych planuje v nejbliz8i dokkonstrukci stavajici elektroinstalace,
20 % chce doplnit svou stavajici elektroinstalatba&o planuje hromosvod,
vice nez polovina respondénhechava provad revizi své elektroinstalace
mére ¢asto nez 1 x za 5 let,

z nabizenych specifickych sluzeb ma neptSi paet respondefit zdjem

o vybudovani zabezpevaciho systému (24 %), nejvice respondenikdy
neslySelo o zabezpavacich systémech, prostinictvim nichZ mohou ovladat
své elektrické spéebice nebo vytagni mobilnim telefonem nebo jinym
ovladaem (30 %) a nejvice respondénmha jiz vybudovan rozvod pgéacové
sitt (54 %).
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Prilezitosti a ohroZeni

Z provedenych analyz podnikatele vyplynuly nasled§ance a rizika:

Rizika zahrnuiji:

- starnuti obyvatelstva, ¢t8ina seniat jiz neklade draz na renovaci
a rekonstrukci svého bydleni, reladedodi ke mza se sniZuje,

- intenzivni konkurence v oboru, tlak na sniZzovam skiZeb, tlak na zvySovani
rychlosti a kvality provaghych praci,

- pouze 3 mozni dodavatelé elektroinstalao materialu, z toho 1 z nich se stane
vyhradnim dodavatelem a z toho plyne velky vlivuyaoj nakladi pii zmené
cen materialu tohoto dodavatele,

- Spatny vykr zanmtstnand, ktefi nebudou ochotni flexibikh se gizpisobovat
poZzadavkm zangstnavatele i zakaznik

- zvySuje se vybavenost domacnostedéty dlouhodobého uzivani, hla¥n
elektricky napajenymi spigbii a zd&izenimi, tim se zvySuji natpost
na provadné prace a na kvalitu a mnozstvi pouzitého material

- nanst inflace, zvySovani zivotnich nakfadbyvatelstva,

- zvySujici se za®stnanost vytvé tlak na fist mezd, vy3Si mzdoveé naklady,

- obyvatelstvo seim dél vice zadluZuje, tim klesa jeho platebni polost,

- zvySujici se U(rokova sazba zéd¥, nizSi zhodnoceni vkldd jak
pro domacnosti, tak pro podnikatele,

- pripadné zavedeni eura,

- zvySeni sniZzené sazby DPH,

- zvySuje se velikost rodinnych dama byt, tim se zvySuje nasoost nacas,
praci a material, ale snizuje se doba vystavby, $enzvySuji pozadavky
na rychlost provashych praci,

- podnikat jako fyzick& osoba, nizsi Sance na zisuei.

Sance pedstavuiji:

- geografickd poloha cilového trhuieské Budjovice jako nejétsi okres
a nej\tsi mesto v Jihéeském kraji s nejvysSsim piem obyvatel,

- nejwtsi nafist obyvatelstvaCeskych Budjovic za poslednich 10 let, a tim
zvySujici se peet potencionalnich zakazrik
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vékova kategorie 30-34 let tionejwtSi podil ve struktte obyvatelstva, a tim
tvori i nejvice atraktivni cilovy segment pro podniketeprotoZze tato skupina
obyvatelstva ma zaj&é @Fijmy ze zamdstnani a ma &sSinou vysoké
pozadavky na Zivotni urosigpohodli a vzhled bydleni,

stoupa bez#tnych domacnosti, get mladych dosglych, svobodnych pér
kteri kladou diraz na svou nezavislost, pracovni kariéru, Zivetyli a moderni
bydleni, Zivot v materialnim dostatku,

ekonomicky st CR, vy3si vzdlanost, nizsi nezaestnanost, ist produktivity
prace, zvySuje se minimalni mzda, rosténmirna mzda jak v podnikatelském,
tak nepodnikatelském sektoru, dale se zvySuji Bucpiijmy, vSeobecé tedy
rostou pijmy obyvatelstva, zvySuje se jeho kupni sila athiv Urove, tim dale
rostou vydaje obyvatelstvaiqulevsim na bydleni,

narst hlavré hypote&nich Uvra na bydleni, stavebnich deai a vyssi investice
obyvatelstva do nemovitosti, taguutuje vystavbuéi rekonstrukci bydleni
a tim velky naiist potencionalni poptavky,

piedpoklad zvySujici se poptavky, ne€bse zvySuje vybavenost domacnosti
piedméty dlouhodobého uZivani, hlaynelektricky napajenymi spigbici

a zdizenimi, tim se zvySuje energetickd r@mst na jiZz zavedenou
elektroinstalaci, je nutné ji fizpasobit vySSimu odiyu elektrické energie
a provest rekonstrukci,

podnikat jako fyzicka osoba, nizsi sazbagan

novela Zakona o Zivnostenském podnikani, nizsi atnativni narénost
pozitivni trend ve vystawb domi a byfi, jak vCeské republice, tak
v Jihaseském kraji, tak v okresecheské Budjovice, Prachatice,

stavi se z&hé (cihlové) rodinné domy a obytné domy, coZ seizugr@&nost
praci a naklady na opebeni straj a zd&izeni, oproti panelové a &
(kamenné) konstrukci,

a Vv neposlednitad je nejwtSi pilezitosti ziskani bezu&aého U¥ru
prostednictvim Programu START, zadné nakladoveé Uroky,teth se vylduje
moznost uplattni tchto naklad jako daiové uznatelnych a tim mozZnost

snizeni zakladu dé&n
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4.4 MARKETINGOVY MIX

Podnikatel bude uplabvat marketing na arovni individualnich zakaznilSvou
nabidku a komunikaci bude orientovat adsgbovat ,na miru* kazdého individualniho
zékaznika. Cilem uzivani marketingového mixu jevefgni komplexni nabidky, ktera
by obs&hla kombinaci hlavnich fakitorschopnych ovlivnit kupni rozhodovéani
zakaznika v prosich podnikatele. Marketing v podniku bude uptatat jak podnikatel
sam, tak zawstnanci. Siedrédobym cilem podnikatele je ziskat si dobrou gsbyvktera
je svym dlouhodobym dopadem a rostouci siltespym opakem reklamnich kampani,
jejichz &inek naopak postupetasu rychle slabne. V praxi bude upatano oboji.

Produkt ==>> teSit zakaznikovu ptgbu prostdnictvim komplexnich sluzeb
od dodavek materidluies provadni elektromontaznich a elektroinstalé&ch praci
(jAdro produktu) po nasledné revizni zpraviippopravy, za neustalého kontrolovani
a zvySovani kvality s cilem zefektigvat pracovni postupy a fiétcas. Jadro produktu
tvori tyto sluzby:

1. Rozvod nizkého nap - rozvad¢ nizkého nagti s domovni gipojkou nizkého
napsti, jiSténi obvodi a spotebici a ochrana proti rezidualnimu proudu, {ieti
proudové chrake a svodie prepsti

2. Rozvod nizkého né&p - domovni vypin&e a zasuvky

3. Rozvod nizkého n&p - pristroje pro ovladani obvadtizeni os¥tleni, casove
programovani, geni a signalizaci

4. Datové rozvody - domaci strukturovan@pgio datovy rozvod

5. Zabezpé&ovaci systémy - systémy pozarni signalizace, kanéeaazabezg®vaci
systémy

6. Hromosvody

Cena ==>> néklady, které vznikaji zakaznikovi. Ceny bud dohodnuty
pii obchodnim jednani o zakazce (jedna se tedy o\srhloeny), budou uvedeny
v nabidkach, které budou zpracovany ,na miru“ pednptlivé zakazniky (ukazky

nabidek-rozpétt na rodinny dm, zabezp&vaci systém a hromosvod uvadigha 5).
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Ceny jsou jednim ze zakladnich strtich kritérii, pomoci kterych se zakaznik
rozhoduje, zda nabidkuiipme ¢i nikoliv. V tomto druhu poskytovanych sluzeb neni
mozné vytvdit jedinou univerzalni metodu tvorby cen. Podnikdbede reagovat
na ihizné situacetiznymi cenovymi metodami, resp. jejich kombinacin&e

o néaklado¥ orientovana cena — tvorba cen sleduje vyvoj ndklad

o konkurerné orientovand cena — tvorba cen je oitivana cenovou
politikou konkurenich firem a cenovymi hladinami na trhu

0 poptavko¥ orientovana cena — cena je orientovana na tdrbweenoty,
kterou zékaznik iisuzuje sluzb, tzn. jaky méa pro & sluzba vyznam
a jakou cenu je za ni zadkaznik ochoten zaplatit

- slevy — v pipadt celkové hodnoty zakazky 80 00C: K vySe bude diovana

mnoZstevni sleva ve vysi 3 % z celkové hodnoty ziaka
- terminy placeni — splatnost vydanych faktur budei4
- zpasob placeni — hot@nebo bankovnimipvodem
- podminky placeni — vifpact nedodrZeni splatnosti budétovan arok ve vysi
0,05 % za kazdy den prodleni

Misto ==>> dostupnosteSeni

- distribuce — jelikoZ se jedn& o sluzbu, dochaztikmpmu prodeji, k osobnimu
kontaktu se zakaznikem, k uspokojovanit@ottedy dochaziifmo u zakaznika
(misto, které ufi on sam, nap misto bydlist, tedy byt, d@m), jedinym
zprostedkovatelskym ¢lankem jsou zawstnanci podnikatele, kte piimo
vykonavaji elektroinstatmi a elektromontadzni prace, podnikatel zajjé
dodavky materialu a komunikaci se z&kaznikem (o%obtelefonicky,
prostednictvim internetu — www stranky, email)

Propagace==>> komunikace se zakazniky

- osobni prodej — neboliffma komunikace podnikatele se zakaznikem, osobni

schizky a jednéani, nejlépe v méstkde se budou prace vykonavat, tak aby
podnikatel mohl pruzhreagovat na pozadavky zakazhikajit nejvhodsjsi
feSeni a nabidnout zakaznikovi sestaveni r&@mpdle nardnosti na mnozstvi

materialu a prace ffp. nasledné vypracovani zavazné objednavky
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- public relations — podnikatel se chce pravidelniastnit veletrhu
MEZINARODNI VYSTAVA DRUZSTEVNICTVI, ktery se kona &zdy rok
na konci srpna na Vystavisti Geskych Budjovicich a zamfuje se
na: spoatebni zboZzi, kovovyrobu, elektroniku, stavebnictvypbaveni domu,
bytu, zahrady, textil a kozenou galanterii, diemecké aiemesiné vyrobky,
zemedélské a potraviné&gkeé vyrobky

- reklama — podnikatel chce prostnictvim reklamy informovat zakazniky
o0 svych sluzbach, stimulovat poptavku a ostivat kupni rozhodovani
zékaznik, v 1. roce podnikani bude &gnéno na reklamu 30 000 Ka to
na zhotoveni reklam na osobni automobily, vytiskitek, zhotoveni visaciho
reklamniho poui& na stavby, v dalSich letech 20 008 Ka gipadné inzeraty,
letaky, zhotoveni vlastnich webovych stranek, peastictvim nichz bude
podnikatel se zakazniky také komunikovat

- podpora prodeje — cilem podnikatele je ziskat sirélgméno na trhu a na tom
budou mit nej¥tsi podil reference, proto pokud zakaznik pro pkabeie ziska
prostednictvim svého pozitivniho dopa@eni dalSiho potencionalniho

zakaznika, bude mu poskytnuta sleva ve vysi 5 @kogé hodnoty zakazky
4.5 FINAN CNI PLAN

JelikoZz podnikatel je fyzickd osoba, nejedna seo thadné sidlo a nemusi tedy
disponovat Zadnymi uzivacimi nebo vlastnickymi gravk pozemkm i
podnikatelskym prostém. JelikoZz se jedna o sluzbu provadu v mist bydlisg
zakaznika nebo na jiném miskteré uti zakaznik, nepéebuje podnikatel provozovnu.
V budoucnu bude uvaZovat o rozhodnuti o pronajmhore koupi nemovitosti (sklad
materialu) s ohledem na naroky na fitaihprostedky. Rozhoduje se tedy jen o koupi
stroju, zaizeni a dalsiho vybaveni pebného k podnikani. Sortiment
elektroinstalaniho materialu, ktery je pigba pro vykon podnikatelskéinnosti,

obsahuije filoha 6.
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[l Potreba kapitalu

Podnikatel povede na zakiadveho viastniho rozhodnuti podvojn&tnictvi, a to

ode dne zahjeni podnikani. Do podnikani vlozivaels prostedki jeden novy osobni

automobil v hodnat 320 000 K, ktery zakoupil na konci roku 2007, do pokladngail

pergzni prostedky ve vySi 10 000 Ka ze svého osobniho bankovnihtiulpievede

na podnikatelsky bankovni¢ét nasptenou ¢astku ve vysi 200 000 & kterd bude

pouzita k ndkupu materialu gebného k prvnim zakazkam. Vlastni kapitadi tedy
530 000 K. Ostatni patbny kapitdl ve vysi 700 000 ¢Kbude ziskan formou
bezlUréného bankovniho @u v Programu START poskytovanélieMZRB. Tento
cizi kapitél je patebny k paéizeni druhého auta (320 00®)K k paizeni drobného

hmotného majetku (293 000¢Ka k zajisEéni pergznich prostedki na nakup ostatnich

stroju a zd&izeni (68 000 K).

Tabulka 21: Zahajovaci rozvaha

Rozvaha k 1.1.2009

Aktiva celkem 1 230 000 Pasiva celkem 1 230 000
K¢ K¢
Dlouhodoby majetek Vlastni kapital
Samostatné movité&ai Zakladni kapital 530 000
osobni automobily 640 0D0 Vysledek hospodani minulych let q
stroje a z&zeni (DHM) 293 000 Vysledek hospodani Ezného obdobi D
Opravky k dlouhodobému majetku 0
Obézné aktiva Cizi zdroje 0
Material 0 Zavazky k dodavatiin 0
Pohledavky k odipatelim 0 Zavazky k zagstnaném 0
Pegzni prostedky v poklada 10000  Zavazky k finatnimu &Gadu 0
Bankovni Gty 287 000 Bankovni Ggry 700 000
Zdroj: vlastni

[l Potireba majetku

Prehled majetku péébného pro vykonavani podnikatelskénosti a zfisob jeho

G¢tovani v podniku udava nize uvedena tabulka.
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Tabulka 22: Rehled majetku peebného pro vykonavani podnikatelsfeénosti

DPH PPedpokIéit’iapé’
(m ke S dchepoutan gpiecs
(19%) prip. pocet |
odpisovani)
Dlouhodoby hmotny majetek
Osobni automobil Fiat Doblé 1,3 320 00060 800 380 800 5 let DM-hmotny
Osobni automobil Fiat Doblé 1,3 320 00060 800 380 800 5 let DM-hmotny
Drobny hmotny majetek

Vysava: stavebni suché/mokré vys. HILTI VC 40-U 32 000 6080 38 080 3 roky DHM
Drazkovaci stroj - drazkovka 4x4 cm HILTI DC-SE 20 37000 7030 44 030 3 roky DHM
Vysava: stavebni suché/mokré vys. HILTI VC 40-U 32 000 6 080 38 080 3 roky DHM
Drazkovaci stroj - drazkovka 4x4 cm HILTI DC-SE 20 37000 7030 44 030 3 roky DHM
Vrtaci, sekaci a bouraci technika

Bouraci a vrtaci kladivo HILTI TE 56-ATC 6k 27000 5130 32130 3 roky DHM

HILTI TE 6-A Li-ion aku vrtaci kladivo 23000 4370 27 370 3 roky DHM

HILTI TE 7-C vrtaci a sekaci kladivo 24 000 4560 28 560 3 roky DHM

HILTI TE 60-ATC-AVR kombinované kladivos TPS 29000 5510 34510 3 roky DHM

Aku-vrtatka SF124 HILTI 12500 2375 14 875 3 roky DHM

Aku-vrtaka SF124 HILTI 12500 2375 14 875 3 roky DHM

Aku-vrta&tka NAREX 6800 1292 8 092 3 roky do nakladl

Vrtatka piklepova Makita HR2440 6300 1197 7497 3 roky do nakladl
(Ef(rlggﬂlirﬁg’;”gﬁ‘)‘fj'b‘gsg‘;yk“f;“ 10000 1900 11900 1 rok do naklad
aﬁggﬂl‘;rfi’;”ggﬂb‘ﬁsgfyk“f;“ 10000 1900 11900 1 rok do naklad
('?(rlggRiyrfig?gg‘ﬂb‘gsgy‘fff;“ 10000 1900 11900 1 rok do naklag
Notebook 27000 5130 32130 3 roky DHM
Laser BOSH 3200 608 3808 vicenez3roky donaklad
PrisluSenstvi k napojeni k dstinam EZS 5500 1045 6 545 vicenez3roky donaklad
Zehiik vysuvny 6m 1x 2700 513 3213 vicenez3roky do naklad
Zehiik vysuvny 4m 2x 4 400 836 5236 vicenez3roky donaklad
Stafle 3x 2100 399 2499 vicenez3roky do naklad

Drobny nehmotny majetek

Software - detni program POHODA 7000 1330 8330 vicenez3roky do naklad
Celkem 1001 000 190190 1191190

Zdroj: vlastni

1 Plan vynosi
Na zéklad provedenych analyz a vyzkumu trhu jsou odhadovaagledujici

vynosy v prvnim roce podnikani.
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Tabulka 23: Redpokladané vySe vynbs fijatych zakazek v jednotlivych &sicich roku 2009

Plan ofekdvanych vynosi* v 1. roce podnikani v K&

o
Druh vykonavanéinnosti %
3
- elektroinstalace/elektromontaze 2
Mésic Celkem hromo- slaboproudé | &
Pz Pz ~
svody rozvody —
— podnik. N
PZ| rodinnydim | PZ byt Pz <=

prostory
| 300 000] 1 75000 2 75000 O 0] 0 0] 2 150009 5
1l 315000| 2 180 000 1 75000 O 0| O 0| 2 60 000] 5
I 281 000| 2 150 009 2 56 000 O 0|0 0] 3 75000 7
[\ 500 000| 1 80000 1 30000 1 330000 3 60000 O 0| 6
\ 625 000] 1 95000 0 0] 1 500 000 O 0] 1 30000 3
\ 425000] O 0| 2 70000 1 240000 2 70000 2 45000 7
VI 475000| 2 155000 3 90000 1 140000 1 300000 2 60 000] 9
Vil 405000| 1 80000 1 25000 1 150 00 2 60000 3 90 000, 8
IX 370 000| 2 160 000 2 80 000 O 0| 3 70000 1 60 000] 8
X 606 000| 3 190 009 2 68 000 1 230000 2 40000 2 78 000 10
XI 818 000| 4 230000 4 120 000 2 300000 O 0| 2 168 00Q 12
XIl 528 000| 2 13000 1 25000 2 350000 O 0| 3 140 000 8
Celkem 5648 00Q 21 1408000 21| 714000 10 2240000 13 330000 23 956 00 88

* Vynosy zahrnuji cenu materialu ifpny material, podruzny materidl), marzi , cenu pr@oontaze

a instalace) , revizni zpravy a rezii (ofglteni straj a z&izeni, tj. odpisy, pohonné hmoty)

Slaboproudé rozvody zahrnuji ifapozvody péitaovych siti, elektronickych zabezfmvacich systéin
zvonki, doméacich telefaly elektronickych pozarnich systémpokud nejsou jiz zahrnuty v ogn
celkového rozp&tu na dim/byt

Zdroj: vlastni

Vzhledem k druhu podnikatelskénnosti, fiznorodosti provathych praci a ukan

a rozdilnych a individualnich narblkzakaznik neni mozné jgdem pesrgji urcit vyse

fakturovanychc¢astek na jednotlivé zakazky. AvSakcéfia se s prmérnou ¢astkou

vynodsi 67000 K na 1

rodinny dm, 34000 K na 1 byt, 224000 K

na 1 podnikatelsky prostor, 25 00@ Ka 1 hromosvod a 42 000:kKa 1 slaboproudy

rozvod. Vynosy se odviji od rozsahu a ®aasti praci, materidlové namwosti a cen

jednotlivych pouzivanych druhmaterialu na jednotlivé druhy praci.
Predpoklada se tedy ziskani 88 zakazek o celkové5/gdi8 000 K, z toho 85 %

budou tvait domacnosti a jen 15 % podnikatelské subjektyerét nejsou pro

podnikatele z pohledu nizSi marze tak atraktiveduj velmi kapitaloy¥ a materialoy

nara:né.
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Mimo jiné spadaji pod zakladni sazbu DPH (19 %),edtd domacnosti
pod sniZzenou sazbu DPH (9 %), a to ma nemaly dopadg/si déové povinnosti, fip.
nadnérného odpoétu. Z divoda vyssSi kapitalové natmosti ale tvei 40 % obratu
podnikatele.

Ve 2. a 3. roce jeipdpokladano navySeni celkovych vyfips to jak vlivem
piedpokladaného zvyseni fia prijatych zakadzek o 5 % v kazdém roce, tak vlivem
zvySovani fakturovanycltastek na jednotlivé zakazky, odvijejicich se adSich
poZzadavk zakaznik na rozsah a materialovou némost provadnych praci. Vynosy se
kazdy rok zvysi o 10 % na rodinnych domech, o 5 % bytech, o0 2 %
na podnikatelskych prostorach, hromosvodech ardstaslaboproudych rozvodech.

Tabulka 24: Plan&kavanych vynasv jednotlivych letech

Plan otekavanych vynodé v K¢ o

8

Druh vykonavanéinnosti Q

N

elektroinstalace/elektromontaze %

Rok | Celkem pz hromo- pz slaboproudé §

N podnik. svody rozvody | =~

PZ| rodinny dim | PZ| byt Pz prostory 8

2009 | 5648000 21 1408 000 21| 714 000] 10| 2240000 13 330 000 23 956 000| 88

2010 | 5895020 23 1548800 22| 749700] 9| 2284800 14 336 600 24 975 120| 92

2011 | 6158 500 26 1703680 23| 787 185 9 2329 680 18 343 332| 21 994 623| 97
Zdroj: vlastni

71 Plan ndkladia

* material

Materiadlové naklady se také liSi dle rozsahu a ¢réosti jednotlivych zakazek, ale
lze v pAiméru urit, kolik procent tvéi primy material na celkovém roz{o
u jednotlivych druli zakazek. U rodinnych daimbyti a slaboproudych rozvadvori
materialové naklady 65 % rozfta, u podnikatelskych prostor 75 % rozpo
(z davodu vysoké ceny pouzitych matetiakteré jsou technologicky slogj§i) a 60 %

u hromosvod. Nasledujici tabulky zohlédji tedy jen naklady na material.
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Tabulka 25: Redpokladand vySe néklad pijatych zakazek v jednotlivych &sicich roku 2009

Plan otekdvanych nakladi v 1. roce podnikani v K& g
Druh vykonavanéinnosti g
i elektroinstalace/elektromontaze 2,’%
Mésic Celkem _ pz hromo- pz slaboproudé §
Pz| rodinnydim |Pz| byt |Pz gr‘(’grt‘(')% svody rozvody E
| 195000] 1 48 750 2 48750, O 0] 0 o] 2 97 500 5
1l 204 750| 2 117000 1 48 750 0 0| O 0] 2 39 000] 5
111 182 650| 2 97 500 2 36400 O 0] 0 0] 3 48 750 7
v 355 000{ 1 52 000 1 19500 1 247500 3 360000 O 0| 6
\ 456 250 1 61 750 0 0] 1 375000 O 0] 1 19500 3
VI 296 750 0O 0| 2 45500 1 180 000 2 42000 2 29250 7
VI 321 250 2 100 750 3 58 500] 1 105000 1 18000 2 39 000] 9
il 275250| 1 52000 1 16250 1 112500 2 36000 3 58500 8
IX 237 000| 2 104 000 2 52 000] O 0| 3 42000 1 39000 8
X 414900 3 123500 2 44200 1 172500 2 24000 2 50 700 10
Xl 561 700| 4 149 500 4 78 000] 2 225000 O 0| 2 109 200 12
XIl 378 200| 2 8450 1 16 250, 2 262500 O 0| 3 91 000] 8
Celkem 3878 70Q 21 915 200] 21| 464 100/ 10 1680000 13 198 000] 23 621 400 88
Zdroj: vlastni
Tabulka 26: Plan&kavanych nékladv jednotlivych letech
Plan ofekdvanych nakladi v K¢& o
Druh vykonavanéinnosti g:
elektroinstalace/elektromontaze E‘,é
Rok | Celkem _ pz hromo- pz slaboproudé ?’)‘;
PZ| rodinny &m | PZ| byt | Pz gr‘(’)‘irt‘(')'?y svody rozvody E
2009| 3878700 21 915 200 21| 464 100| 10 1680000 13 198 000] 23 621 400 88
2010| 4043413 23 1006 720 22| 487305 9 1713600 14 201 960| 24 633 828 92
2011| 4218 826 26 1107 392 23| 511670, 9 1747 260 18 205999 21 646 505| 97
Zdroj: vlastni
e odpisy

o danich z fijmu, ktery stanovuje limit 40 000 Kpro samostatné movit&ai, které se

stavaji odpisovanym hmotnym majetkem peely zakona o danich Zipmt a odpisuji

Je praktické sladitagtni pravidla a hodnotové limity a poZadavky pari&ona

se v rezimu tohoto zakona.
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V ramci svého vlastniho interniho rozhodnuti budemiou vnitropodnikové
smernice vymezena vyse fimovaci ceny, od které se bude povazovdizemi majetku
s dobou pouzitelnosti delSi nez 1 rok, aldgizmvaci cenou nizSi nez 40 00K
za drobny hmotny majetek. Vnitropodnikova émce bude tedy odrazet tyto
skute&nosti:

- predmety s dobou pouzitelnosti delSi nez 1 rok a vigmvaci ced vySSi
nez 10000 K& a nizSi nez 40 000&budou @tovany jako dlouhodoby hmotny
majetek, na inventarni k&rbude poznamenano, Ze se jedna o drobny hmotny
majetek a detni odpis podledetniho odpisového planu je uznatelnyniaaym
nakladem ve smyslu § 24 odst. 2 pism. v) bod lmkodanich zifjmai,

- predmety s dobou pouzitelnosti delSi nez 1 rok a vizmvaci ced od 1 000
do 10 000 K budou povaZzovany za spebni material, budou vgtovany
okamzit pii jejich ndkupu do néklad o tomto majetku se ale povede operativni
evidence, jedna se oitta¢ uznatelny néklad,

- predmety s dobou pouzitelnosti delSi nez 1 rok a ¥izmvaci ced do 1 000 K
budou povazovany za spebni material, budou vgtovany okamzit pii jejich
nakupu do naklad o tomto majetku se nepovede operativni evidejecma se
o daiove uznatelny néklad.

Stejna pravidla budou platit i pro nehmotny majeté€k dlouhodoby nehmotny
majetek se jedna, pokud jehorizovaci cena fevysSi 60 000 K a doba pouZzitelnosti je
delSi nez 1 rok.

Pro dlouhodoby hmotny majetek, kam ippatvé osobni motorova vozidla, budou
pouZzity daiové odpisy podle zdkona o danich F#jmpu. Tento majetek sedadi
do 2. odpisové skupiny. Doba odpisovani je tedyeb Bude pouzita metoda
zrychleného odpisovanifizrychleném odpisovani hmotného majetku jsou pismvé
skupirg prifazeny tyto koeficienty 1. roce odpisovani je koeficient 5, v dalSickedht
odpisovani je koeficient 6.

Pro ostatni dlouhodoby majetek (drobny), jehoZiizmwaci cena fevySuje
10 000 K, budou pouzity €etni odpisy, které se vypivaji na zaklad poctu let
piedpokladané doby pouzitelnosti.

-73-



Tabulka 27: Odpisovy plan viK

Majetek be(;elggH oggié:(g\llgtm VySe odpidi
Dlouhodoby hmotny majetek 1.rok 2.rok 3.rok  4.rok 5. rok
Osobni automobil Fiat Dobl6 1,3 320000 5 let 64 000 102 400 76800 51200 25600
Osobni automobil Fiat Dobl6 1,3 320000 5 let 64 000 102 400 76800 51200 25600
Drobny hmotny majetek
Vysava stavebni suché/mokré vys. HILTI VC 40-U 32 000 3 roky 10667 10667 10666
2Dcl;azkovam stroj - drdZkovka 4x4 cm HILTI DC-SE 37000 3 roky o334 12334 12 332
Vysava stavebni suché/mokré vys. HILTI VC 40-U 32 000 3 roky 10667 10667 10666
2Dcl;azkovam stroj - drdZkovka 4x4 cm HILTI DC-SE 37000 3 roky o334 12334 12 332
Bouraci a vrtaci kladivo HILTI TE 56-ATC 6.6 kg PD0 3 roky 9000 9000 9000
HILTI TE 6-A Li-ion aku vrtaci kladivo 23000 3 roky 7667 7667 7 666
HILTI TE 7-C vrtaci a sekaci kladivo 24 000 3 roky 8000 8000 8000
HILTI TE 60-ATC-AVR kombinované kladivo s TPS 290 3 roky 9667 9667 9666
Aku-vrtacka SF124 HILTI 12500 3 roky 4167 4167 4166
Aku-vrtatka SF124 HILTI 12500 3roky 4167 4167 4166
Notebook 27000 3 roky 9 000 9 000 9 000
Celkem 933 000 225670 302470 251260 102400 51 200

e 0sobni néklady

Zdroj: vlastni

Mzdové nakladydetre pojiSeni hrazeného zagstnavatelem za zaistnance

Zamgstnanci jsou od#iovani za praci mzdou, dle @o odpracovanych hodin.

Pri vypottu mzdovych naklad bylo upusno od podrobgSich vyp@ta takovych

variant, Ze by za#stnanci pracovali i@sas, o vikendechii svéatcich nebo byli

nemocni. P&ita se tedy jen se zakladni mzdou bgplptki ke mza, nahrad za mzdu,

odmen a prémii. Pro

rok 2009 byla stanovena sazba tpéjhi® hrazeného

zamestnavatelem za zafstnance ve vysi 34 % (s touto sazbou j&itdmo i v dalSich

letech). Toto pojistné obsahuje:

- vSeobecné zdravotni pogsi ve vysi 9 %

- pojistni na socialni zabezpeni ve vysi 25 %, z toho

o dichodové pojigni 21,5 %
0 nemocenské poji&i 2,3 %

0 prispivek na statni politiku za#stnanosti 1,2 %
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Pri vypoétu mzdovych naklai byl pouzit fond pracovni doby (pidano s pracovni
dobou 8 hodin) pro jednotlivé roky. Ve druhémietitn roce se igdpoklada 2,5 %
narist hodinovych sazeb. Rok 2009 ma celkem 251 pracbwni, tj. 2008 pracovnich
hodin. S placenymi svatky ma tento rok 261 pracdvidini, tj. 2088 pracovnich hodin*.

Tabulka 28: Mzdové naklady za rok 2009

Rok 2010 ma celkem 253 pracovnichidt). 2024 pracovnich hodin. S placenymi

svatky ma tento rok 261 pracovnich dni, tj. 20&&pwnich hodin*.

Tabulka 29: Mzdové naklady za rok 2010

Hruba

Zamgstnanec| Fond pracovni dobytHodinova sazba mzda Poji&ni za Mzdové N

v hodinach/rok v K/h celkem/rok| zamstnance V<. pojisSeni
elektrik& 1 2 088 80 1670 56 794 223 834
elektrikg 2 2 088 55 114 8% 39 046 153 886
elektrik& 3 2 088 55 114 8 39 046 153 886
Celkem 396 72( 134 886 531 606

Zdroj: vlastni

Hruba

Zamgstnanec| Fond pracovni dobytHodinova sazba mzda Poji&ni za Mzdové N

v hodinach/rok v K/h celkem/rok| zamstnance V<. pojiseni
elektrikg 1 2 088 82 171 216 58 214 229 430
elektrikg 2 2 088 57 119 016 40 466 159 482
elektrik& 3 2 088 57 119 016 40 466 159 482
Celkem 409 248 139 146 548 394

Zdroj: vlastni

Rok 2011 ma celkem 253 pracovnichidt). 2024 pracovnich hodin. S placenymi

svatky ma tento rok 260 pracovnich dni, tj. prag¢olrodin®.

Tabulka 30: Mzdové naklady za rok 2011

Hruba

Zamestnanec| Fond pracovni dobyHodinova sazba mzda Poji&ini za Mzdové N

v hodinach/rok v K/h celkem/rok| zawstnancg V<. pojiSeni
elektrikg 1 2 080 84 174 720 59 405 234 125
elektrik& 2 2 080 59 122 720 41 725 164 445
elektrik& 3 2 080 59 122 720 41 725 164 445
Celkem 420 16( 142 855 563 015

Zdroj: vlastni
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PojiSteni osoby samostagrvylecné cinné

Za OS\C se podle zakon& 155/1995 Sb. otthodovém pojigni povaZuje osoba,
ktera ukowila povinnou Skolni dochazku a dosahla asdd let wku a zarove
vykonava samostatnou wjlécnou ¢innost, nebo spolupracujeiprykonu samostatné
vydéle¢né ¢innosti. K hlavnim povinnostem OSVv ramci socialniho zabezgni
pafi, pfi zakonem stanovenych podminkéach, placeni pojistm&hdichodové poji&ni
a pispivku na statni politiku za#sstnanosti. Samostatnvydélecna cinnost je
pro podnikatele hlavriinnosti, a proto podnikatel musi od¢agojistné na dchodové

pojistni vzdy. Dobrovol se bude podnikatekastnit na nemocenském pojisi

Tabulka 31: Rehled gijmi a vydaji jako podklad pro vypget pojistni OSWC

PFijmy 1. rok 2. rok 3. rok
Uhrada faktur vydanych* 5365600 5600269 5850575

Vydaje 1. rok 2. rok 3. rok
Nakup materialu 3878700 4043413 4218826
Nakup
majetku @t. do spoteby 68 000 0 0
Splatka G¢ru 100 009 100 000 100 000
Mzdy wetrg pojiseni 531 606 548 394 563 015
Pojis&ni OSWC
Povinné rdeni 9 200 9 200 9 200
Silni¢ni dai 4 800 4 800 4 800
Néakup pohonnych hmot 75 000 80 000 85 000
Reklama 30 000 20 000 20 000
Telefon, internet 24 000 25 000 26 000
Nakladové uroky ( 0 0
Opravy a udrzovani 40 000 42 000 44 000
Daii z prijmi
Celkem 4761306 4872807 5070841
Rozdil | 604204 727462 779734

*je predpokladano, ze 5 % z celkovy&hstek vydanych faktur nebude
uhrazeno do konce roku
Zdrdastni

Sazby pojistného na socialni pgjisi ¢ini: dichodové pojigni 28 %, pispsvek
na statni politiku zagstnanosti 1,2 % a nemocenské peéjistL, 4 %.
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Pro Gely zdravotniho poji&ni jsou za osoby samostatmydslecns ¢inné (OS\C)
povazovany osoby, které majfijmy uvedené v § 7 odst. 1 a 2 zakona o danich
Z piijmu, a osoby s nimi spolupracujici. VySe pojistnéhozdeavotni pojidtni ¢ini
13,5 % z vymdtovaciho zékladu. Vystovacim zakladem pro odvod pojistného
na zdravotni pojighi u OS\W je 50 % pijma z podnikani a z jiné samostatné
vydéle¢né ¢innosti po odpétu vydaji vynalozenych na jeho dosazeni, zajist

a udrzeni.

Tabulka 32: Rehled pojistného OSVv jednotlivych letech

Sazba 1. rok 2. rok 3. rok

Vymeérovaci zaklad 302 147 363 731 389 867,
Pojistné celkem 133247 160 405 171 931

socialni pojisni
dichodové pojigni 28,009 84601 101845 109 163
nemocenské pojisti 1,40% 4 230 5092 5 458
prispivek na st.pol.zam 1,20% 3626 4 365 4678
zdravotni pojisini 13,50% 40790 49104 52632
Zdroj:vlastni

» ostatni naklady

DalSimi naklady jsou:

- spofeba pohonnych hmoge odvisla od vySe ceny nafty vihu roku,
od geografického rozloZzeni jednotlivychiijatych zakazek, vitsledku
predpokladaného zvySeni cen pohonnych hmot &upprijatych zakédzek se
v jednotlivych letech p&ta s navySenim spetby pohonnych hmot)

- ostatni sluzby - telefon, intern@bude vyuzivano sluzeb Telefénica O2, aby
podnikatel mohl s& notebook vyuzivat i mimo kancélaa byl tak pruzny
pii jednanich se zakazniky, bude sjednana sluzbabilmi@iipojeni O2 Internet
Mobil 1024 Plus za 900 #meésic, z dalSich sluzeb bude vyuzit O2 Tandem
pro vyhodrjSi komunikaci se za#éstnanci, se zvysujicim se ¢tem gijatych
zakazek rostou v dalSich letech i naklady na kokaa)

- opravy a udrZzovanfzahrnuje Udrzbu vozidel a dalSich siraj z&izeni a jejich
opravy, v disledku ¥tSiho opatebeni je péitano v dalSich letech s navySenim

téchto naklad)
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ostatni sluzby — reklama a propagagiezerce, letaky, v 1. roce tyto naklady
zahrnuji ndklady na zpracovani reklam na autecpracpvani visaci reklamy
na stavby)
dare
o dai z prijmu fyzickych osob (ve vSech 3 letech se pouZzije 15&4ba,
viz. vypctet daiové povinnosti)
o silnicni dai (dle zakona o dani sikni ve vysi 2400 K na 1 osobni
automobil)
ostatni provozni naklady — povinné&‘emi (sjednané eské pojigovny, rani
povinné ri@eni na 1 osobni automolsihi 4 600 K)
nakladové arokyvelkou gilezitosti bylo vyhlaSeni Programu podpory malého
a stedniho podnikani START, které vyhlasilo Ministesgimyslu a obchodu
dnem 29.cervna 2007 formou kontinualnihdasow¥ vSak omezenéhoiijpmu
Z&dosti. Fljem Zadosti o poskytnuti bezdreho U¥ru byl zahajen 2¢ervence
2007 a ndl byt ukorten 31. prosince 2008.
Podnikatel zazadal o bezdrny Owr jiz vlednu 2008, jeho Zadost byla
schvalena, ziskal tak bezdny Gwr ve vysi 700 000 K na maximalni dobu
splatnosti, tj. 7 let. Program je z#&fen na realizaci podnikatelskych projiekt
osob vstupujicich do podnikani poprvé nebo s det&isovym odstupem, a to
poskytnutim podpory ve forénbezar@ného U¥ru. Fijemci mohou byt pouze
drobni podnikatelé. Poskytovatelem podpory (&skomoravska zakni
a rozvojova banka, a. s. @obilymi vydaji, ke kterym mize byt ¢erpan
bezur@ny Gwr, jsou:
- potizeni a rekonstrukce dlouhodobého hmotného majétkuprijemai
podpory vedoucich d&tnictvi), resp. hmotného majetku a pozémk
(u prijemaa podpory vedoucich davou evidenci), piizeni dlouhodobého
nehmotného majetku,
- porizeni zasob, et drobného hmotného majetku, pokud nefifjepncem
podpory veden jako dlouhodoby hmotny majetek, raapjetek,
- porizeni drobného nehmotného majetku, pokud f§emcem podpory
vykazovan jako néklad/vydaj.
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71 Vypocet daioveé povinnosti

Pri vypoctu daiové povinnosti podnikatele, tj. darz prijma FO, bylo upu&no
od moznosti uplagni oditatelnych polozek od zakladu dardle zakona o dani
Z piijmu, nag. dary, penzijni ppojisténi, soukromé Zivotni poji&hi apod. Byla pouzita
jen zakladni sleva na dani, na poplatnika ve V340 K. V disledku této skutaosti

a v disledku vysokého zé&kladu daje vypaitena da (ve vysi 15 %) znéné vysoka.

Tabulka 33: Rehled vynos a naklad jako podklad pro vyptet dar z pijmu fyzickych osob

\Vynosy 1. rok 2. rok 3. rok
Trzby za sluzby 5648000 5895020 6 158 500

Naklady 1. rok 2. rok 3. rok
Spoteba materialu 3878700 4043413 4218 826
Spoteba materialu-nakup
majetku @t. do spoteby 68 00d 0 0
Odpisy 225 67( 302 470 251 260
Mzdy véetrg pojiseni 531 606 548 394 563 015
Pojiseéni OSW nedai.ndklad| nedai.néklad| nedai.naklad
Povinné rdeni 9 200 9 200 9 200
Silni¢ni dai 4 800 4 800 4 800
Spoteba pohonnych hmot 75 000 80 000 85 000
Reklama 30 00D 20 000 20 000
Telefon, internet 24 000 25 000 26 000
Nakladové Uroky ( 0 0
Opravy a udrzovani 40 000 42 000 44 000
Dan z pgijmi
Celkem 4886976 5075277 5222101
Rozdil 761024 819743 936 399

Zdroj:vlastni

Tabulka 34: Da z pijmu fyzickych osob v jednotlivych letech

Zaklad dan 761000 819700 936 300
Dai 114150 122 955 140 445
Sleva na dani - poplatnik 24 840 24 840, 24840
Daii po slew 89310 98115 115605
Zdroj:vlastni
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[ Vysledek hospod#eni

V nize uvedené tabulce jsou uvederigdpokladané vysledky hospddai, resp.
cisté zisky bez jakékoliv osobni spelby podnikatele v jednotlivych letech podnikani.
V 1. roce je pedpokladan takto vyj&dny cisty zisk ve vySi 538 467 & ve druhém
roce se zisk zvysi 0 4 % a ve 3. roce jiZ 0 16 poovnani s fedchozimi roky. Na tato
skokové zvySeni zisku ve 3. roce podnikani méa tdivskuténost, Ze ve 2. roce se

e

naklady zvysi o 224 264&(v disledku nejvysSich odpisvysokého navysSeni poj&ti
podnikatele), ale ve 3. roce jiz jen o 175 840 (KizSi odpisy, niZSi navySeni pogist
podnikatele). DalSi nemaly vliv na uvedeny vyvojskgku hospodani ma
piedpokladany vyvoj vynds které se zvySi ve 2. roce o 247 020 & ve 3. roce jiz

0 263 480 K.

Tabulka 35: Rehled vysledi hospod#eni v jednotlivych letech

Vynosy 1.rok 2.rok 3.rok
TrZzby za sluzby 5648000 5895020 6 158500
Naklady 1.rok 2.rok 3.rok
Spoteba materialu 3878700 4043413 4218 826
Spoteba materialu-nakup
majetku @t. do spoteby 68 00d 0 0
Odpisy 225 67( 302 470 251 260
Mzdy wetrg pojiseni 531 606 548 394 563 015
Pojiseéni OSW 133 247 160 405 171 931
Povinné rdeni 9 200 9 200 9 200
Silni¢ni dai 4 800 4 800 4 800
Spoteba pohonnych hmot 75 000 80 000 85 000
Reklama 30 000 20 000 20 000
Telefon, internet 24 000 25 000 26 000
Néakladové aroky ( 0 0
Opravy a udrzovani 40 000 42 000 44 000
Dai z prijmi 89 310 98 115 115 605
Celkem 5109538 5333797 5509 637
| Rozdil (zisk/ztrata) | 538467 561223 648863
Zdroj:vlastni
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71 Disponibilni zisk

V néasledujicich tabulkach, resp. kongch rozvahach jsou jiz uvedeny
piedpokladané vysledky hospdédni, resp. disponibilni zisky po atleni osobni
spoteby podnikatele v jednotlivych letech podnikanilVroce je pedpokladano, Ze
osobni spdtba podnikatele budg&nit 25 000 K mésicné. V nasledujicich letech se
jeho osobni spétba zvySi v zavislosti na procentickém zvySémdtého zisku,
tj. ve 2. roce na 26 000K(4 %) a ve 3. roce na 30 00@& KL6 %). Raéni vySe vyplat
podnikatele tedyini 300 000 K, 312 000 K a 360 000 K.

Tabulka 36: Kon&na rozvaha 2009

Rozvaha k 31.12.2009

Aktiva celkem 1368 467 Pasiva celkem 1368 467
K¢é K¢é
Dlouhodoby majetek Vlastni kapital
Samostatné movitéasi Zakladni kapital 530 000
osobni automaobily 640 000 Vysledek hospodeni min.let 0
stroje a Z&zeni (DHM) 293 00d Vysledek hospodeni zného obdobi 238 447
Opravky k dlouhodobému majetku -225 §70
Obézna aktiva Cizi zdroje 0
Material 0 Zavazky k dodavatiain 0
Pohledavky k odipateiim 282 400 Zavazky k zagstnaném 0
Perzni prostedky v poklada 8737 Zavazky k finaétnimu Gadu 0
Bankovni ity 370 000 Bankovni Ggry 600 000

Zdroj:vlastni

Nakumulované peizni prostedky na bankovnim du a v poklads za 3 roky
podnikani ve vysi 1 245 028cKbudou pouzity na nakup nového hmotného majetku
a k navraceni investovaného vlastniho kapitalu.

Vzhledem k tomu, Ze podnik byl financovani vlastnkapitalem, lze propist
rentabilitu vlastniho kapitalu jako podil&riho zisku po zdami a vioZenych vlastnich
prostedki. Na 1 K investovanou podnikatelem do podnikiippda 0,45 K cistého
zisku, ve druhém roce 0,47¢ka ve tetim jiz 0,55 K. Béhem tetiho roku podnikéni

tedy dojde k navraceni investovaného vlastnihot&api
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Tabulka 37: Konéna rozvaha 2010

Aktiva celkem

Rozvaha k 31.12.2010

1517 690 Pasiva celkem 1517 690
Ke Ke
Dlouhodoby majetek Vlastni kapital
Samostatné movitéasi Zakladni kapital 530 000
osobni automobily 640 000 Vysledek hospodeni min.let 238 4671
stroje a z&zeni (DHM) 293 00d Vysledek hospodeni zného obdobi 249 223
Opravky k dlouhodobému majetku -528 140
Obézné aktiva Cizi zdroje 0
Material 0 Zavazky k dodavatiain 0
Pohledavky k odipateiim 294 751 Zavazky k zagstnaném 0
Perzni prostedky v poklada 9079 Zavazky k finaétnimu Gadu 0
Bankovni ity 809 000 Bankovni Ggry 500 000

Tabulka 38: Konéna rozvaha 2011

Aktiva celkem

Rozv

aha k 31.12.2011

Zdroj:vlastni

1706 553 Pasiva celkem 1706 553
Ke Ke
Dlouhodoby majetek Vlastni kapital
Samostatné movitéasi Zakladni kapitél 530 000
osobni automobily 640 000 Vysledek hospodeni min.let 487 69
stroje a z&zeni (DHM) 293 00d Vysledek hospodeni zného obdobi 288 863
Opravky k dlouhodobému majetku -779 400
Obézné aktiva Cizi zdroje
Material 0 Zéavazky k dodavatiain 0
Pohledavky k odipateiim 307 925 Zavazky k zagstnaném 0
Perzni prostedky v poklada 7028 Zavazky k finatnimu Gadu 0
Bankovni ity 1238000 Bankovni Ggry 400 000

Zdroj:vlastni

Dale byl podnik financovani cizim kapitalem, |zedyeprop@ist zadluZzenost
podniku jako podil cizich zdrdjna celkovych aktivech. Na 1cKcelkovych pasiv
piipada 0,44 K cizich zdroji, ve druhém roce 0,33&a ve tetim jiz jen 0,23 K.
Zadluzenost podniku se pohybuje pod dopenou mirou zadluzenosti, tj. 50 %.

Zadluzenost podniku se néjde snizila o 25 %, ve 3. roce jiz 0 30 %.

-82 -



4 N w s

Finaréni paka je 1,78 (nizSi nez 2, zadluZzenost je mi&&i 50 %), to znamena, Ze
1,78 K& celkovych aktiv na sebe vaze T Mlastnich zdraj. Dopori@ovana hodnota se

pohybuje v rozmezi hodnot 1,7 — 2,00.

[l Cash-flow

Perezni tok, nebo také cash flow, je jednodi&egeno fFijem nebo vydej petinich
prostedki. PerZni tok za wité obdobi pedstavuje tedy rozdil meziipny a vydaji
peréznich prostdki za toto obdobi. V podnikové praxi je @&ni tok dilezitou
veli¢inou, ktera vypovida o schopnosti podniku generpeatize. Ukolem podnikatele
neni jen vytvéet zisk, ale i dostatey stav hotovosti. Cash-flow si podnikatel musi
pozorré planovat a sledovat, jinak seibe dostat do vaznych finémich problén,

piestoze se jevi celkova bilance jako dobra.

Tabulka 39: Vykaz cash-flow

Stav pegiznich progtedki na z&. obdobi 1.rok 2.rok 3.rok

297 000 378 737 818 079
Zisk pred zdagnim 627 7771 659 338 764 468
odpisy (+) 225 670 302 470 251 260
Ubytek zavazk (-) 100 000 100 000 100 000
zvyseni pohledavek (-) 282 4p0 12 351 13174
dai (-) 89 310 98 115 115 605
osobni spdeba (-) 300 000 312 000 360 000
cash flow 81737 439 342 426 949
+ perézni prostedky na z& obdobi 297 000 378 737 818 079
perezni prostedky na konci obdobi 378 787 818 079 1245 028

Zdroj:vlastni

Predpokladany fijem perznich prosiedka v 1. roce podnikani je vyraZmizsi nez
v nasledujicich letech, coz jetgmbeno velkym navySenim pohledavek kddteiim
ke konci 1. roku podnikéni. V zajmu si udrZeni soltnosti bude podnikatel upiatvat
tyto principy fizeni: sledovat litu splatnosti vystavenych i obdrzenych faktuawy

fakturovat, vést latnik zakaznik a sledovat vypadky dodavaiel
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5.ZAVER

Z davodu planovaného zaloZeni podniku byl vyem podnikatelsky plan. Vedle
charakteristiky podniku, podnikatelsk@nosti a finadniho planu tvéi podstatnogast
tohoto podnikatelského planu peamarketingova analyza, kterd ma v podnikatelském
planu a pedevSim pro podnikatelskotinnost swij podstatny a velky vyznam.
Prostednictvim marketingové analyzy bylo zhodnocengjSinprostedi, trh, odtvi,
konkurence, dodavatelé, zakaznicijlgZitosti a ohrozeni vzhledem k zakladanému
podniku.

Ziskané informace slouzily jako podklad pfapro zpracovani podnikatelského
planu a zhodnoceni Gsmosti podnikatelskéinnosti. Podnikatelsky plan bude slouzit
piedevsim jako filoha k Zadosti o ziskani bezdneého U¥¢ru ve vysi 700 000 K
z Programu START, ktery je vyhlaSen Ministerstveranpyslu a obchodu, dale bude
voditkem pro planovactinnost podnikatele a nastrojem proilpfZznou kontrolu
podnikatelskych aktivit.

Vyhodou pro podnikatele jsou jeho dlouholeté zkoeS@na ziskana ogdceni
o odborné kvalifikaci v oboru elektro.résto bylo nutné zjistit si Udaje tykajici se
cilového trhu a subjektna tomto trhu, fedevSim zédkaznik bez nichZz nelze z#
podnikat. Nej¥¢tSi paateeni problém pro podnikatele bude p¢avavazani kontaktu se
zakazniky. Kratkodobym cilem je dostat se co ifiegddo po¢domi Siroké viejnosti
a ziskat si dobré reference, na zaklarthZ bude postugrozsiovan trzni podil.

Pomoci STEP analyzy bylo zhodnocencsjsh prostedi, jeho sociakkulturni,
technologické, ekonomické a politicko-pravni podkyinZ takto zjiSénych informaci
vyplynuly pro podnikatele dle SWOT analyzy Zné @ilezitosti, kterymi jsou zvysujici
se trzni segment (pet obyvatel Ceskych Budjovic, predevsim w¥kové kategorie
30-34 let, kterd je pro podnikatele nejatrak#en z hlediska potenciondlni poptavky),
zvysujici se kupni sila obyvatelstva, isirinvestic obyvatel do nakupu a rekonstrukci
nemovitosti a v neposleditack zvySujici se draz kladeny na Zivot v materialnim
dostatku a pohodli bydlenRadu vyhod pro podnikatelefipesla novela Zakona
o0 Zivnostenském podnikani amt&a reforma.

-84 -



JelikoZ elektromontaZni a elektroinstala prace spadaji dle OKEdo odwtvi
stavebnictvi a nespagniyto prace souvisi s bytovou adalmskou vystavbou, resp. na ni
zavisi, byla provedena jeji analyza. V Jbském kraji (pedevSim
na Ceskobudjovicku a Prachaticku) byl zji& rostouci trend v ptu jak
zahajovanych, tak rozestavenych rodinnych d@l@bytovych dom. DalSim pozitivem
je skut&nost, Ze v Jihgeském kraji se stavi nadpnérné veliké rodinné domy, to méa
vliv na zvySovani trzeb, ale na druhé strama zvySovani natmosti na materiakkas
a praci.

Trh byl zanalyzovan prosdnictvim Porterova modeluép sil, a to z pohledu
konkurence, saiasné i potencionalni, dodavdielzakaznik a substitui. Na trhu
pusobi velké mnozstvi podnikate(Zivnostniki), jejichz gednetem cinnosti jsou také
elektroinstalace. ProtoZe nabizenym produktem jgbsl a ceny jsou stanoveny
na zéklad jednotlivych zakézek individu&in neni mozné i@dem zhodnotit Urowe
poskytovanych sluzeb, ani ceny. Tyto aspekty mobloodnotit az zakaznici, u nichz
byly prace provedeny. Proto se podnikatehdm svécinnosti zandti na ziskavani
téchto dilezitych informaci od zékaznik prostednictvim dotaznik, aby mohl
zhodnotit vliv konkurence. Intenzivni konkurencedbupro podnikatele vyzvou
a motivaci k sowti a ziskani si dobrého jména na trhu.

DalSim subjektem trhu jsou dodavatelé elektroiastého materialu, na jejichz
spolehlivosti a vasnosti dodavek zavisi realizace zakazek, hpbdnikatel nema sklad
materialu. Po zhodnoceni sluzaledh moznych dodavatelse gednim dodavatelem
stane spolaost Elektro S.M.S., s.r.o.
¢innost smysl. Podnikatel si je této skiresti wdom, a proto v centru jeho pozornosti
budou pateby, @Fani a pozadavky zakaziiik Marketing bude tedy uplkabvan
na urovni individudlnich zakaznik a to jak samotnym podnikatelem, tategevsim
jeho zangstnanci. Na z&kladdotaznikového S&ni byla zhodnocena mozné poptavka
po nabizenych sluzbach. Ta se jevi jako do&tatsilna na to, aby mohlo byt zahajeno
podnikani. V 1. roce sa@dpoklada ziskat 88 zakazek o celkové vysi 5 648KI0

Podnikatel patbuje k zahajeni podnikatels&@nosti kapital ve vysi 1 230 000¢K
ktery bude z 43 % hrazen z vlastnich zdlraj57 % za pomoci cizich zdioj
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Cisty zisk (disponibilni) v 1. roce je odhadovan288 467 K. V dalich letech je
predpokladano jeho zvySeni 0 5 % a o 16 %, a to Read&ézvysujici se poptavky
a mstu objemu zakazek. Dle vygteného cash-flow je odvozeno navraceni
investovaného vlastniho kapitalu jiz vipéhu 3. roku podnikani. Vzhledem k tomu, Ze
vétSina stroji a z&izeni ma dobu pouzitelnosti pga@ roky, jevi se tato investice jako
vyhodna.

Rentabilita celkového kapitald¢ini v 1. roce 17,43 %, ve 2. roce 16,42 %
a ve 3. roce 16,93 %. Ve srovnani s rentabilitdkose€ho kapitalu ve stavebnictvi (dle
Finartni analyzy pimyslu a stavebnictvi za rok 2007 zpracované Mirgstem
pramyslu a obchodu, kde jsou ale dostupné komplexioirimace pouze za podniky
s vice nez 250 zatstnanci), kter&ini priblizné 8 %, se jevi podnikatelskénnost jako
vysoce ziskova.

Na zéklad znalosti o lokalnim trhuCleské Budjovice a okoli) a jeho subjektech,
tedy o konkurenci, dodavatelich &gevSim o zakaznicich, roste Sance podnikatele
obstéat v konkurenci, moznost flexibiimeagovat na podnikatelskéilpzitosti, rychleji
a citlivéji reagovat na individualni ptgby a prominliva prani zakaznik a hledat
drobné mezery na trhu. Z&kaznik chcedevsim wdét jaké vyhody mu sluzby
podnikatele finesou a¢im se odliSuje od konkurence. Pokud se o podnikieho
produktech a sluzbach na trhu a mezi zakazniky, nakd by ani neexistoval. Proto
bude pro podnikatele kKibvé ziskavat dobré reference a na zaklacch budovat
konkurenceschopnost a zvySovat trzni podil.

Predpokladem usg$ného rozvoje€innosti podnikatele je tedy:

- zvySeny draz na kvalitu pouzivaného materidlu a pravéadh praci,

- trvalé gizpusobovani se ptgbam trhu a individuélnim peatbam zakaznik
- trvalé zvySovani vlastni kvalifikace, i kvalifikaezaméstnang,

- vysSi citlivost k patebam trhu nez u konkurence,

- osobni kontakt se zatstnanci a zakazniky

- a marketingova orientace celého podniku.
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6. SUMMARY

The aim of thesis on the toplmportance of marketing analysis for creating
a business plan small enterprisés the marketing analysis in relation to the enreggi
enterprise and creating a business plan. In additto the characteristics
of the enterprise, business and financial plannisnéegral part of this business plan
the marketing analysis, which has substantial aedtgmportance in the business plan
and especially for business activity.

Through a marketing analysis were examined thermeaiteenvironment, market,
branch, competitors, suppliers, customers, oppiiesn and threats in relation
to the emerging enterprise. STEP analysis, SWOTIlysisa Porter's model
and questionnaire were used. The obtained datedew the basis for the processing
of a business plan and evaluating the succes®dfubiness activity.

The business plan will serve as a supplement toagh@ication for obtaining
interest-free credit from START Program, which isorpulgated by Ministry
of Industry and Trade, and will guide the planniagtivities and business tool
for monitoring business activities.

On the basis of knowledge about the local marketze¢G Budweis
and surroundings) and its bodies, namely the catipet suppliers and especially
the customers, grow enterpriser’s chance to competee competition, the possibility
to flexibly respond to business opportunities, gasand more sensitive respond
to individual needs and variable wishes of custenaed find small gaps in the market.

Key words:

- Business plan

- Small and medium enterprises
- Marketing analysis

- Consumer

- Service
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Piiloha 1: Vybrané makroekonomické ukazatele MSP za obdd®7-P®07

Graf 1: Vyvoj pa@tu MSP vCR v letech 1997-2007

1100000
1000000
900000
800000
700000
600000
500000
400000
300000
200000
100000
0

V¥vojpoétu MSP v CR vletech 1997-2007

1997 1998 1999 2000 2001 2002 2003 2004

rok

OPocet podniki (ks)

Graf 2: Vyvoj p@tu zangstnané MSP vCR v letech 1997-2007
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Graf 3: Vyvoj vykorii a gidané hodnoty MSP ¢R v letech 1997-2007
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Graf 4: Vyvoj mzdovych a investiich naklad MSP vCR v letech 1997-2007
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Graf 5: Vyvoj zahrariinino obchodu MSP ¢R v letech 1997-2007

Vyvoj zahraniéniho obchodu MSPv CR v letech 1997-2007
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Priloha 2: Struktura podnikatelského planu

Obecna struktura podnikatelského planu podle basiserveru PODNIKATEL.CZ:

1.

exekutivni sumé- striény popis podnikatelského z&m, cilové skupiny zakaznik
na trhu, strategie a jeji implementace, zhodnoeeanhazerskych a jinych
dovednosti, existujici a pebné finadni prostedky

popis byznysu charakteristika odivi podnikani v makroekonomickém priwsdi,
charakteristika oboru a jeho specifikiwady pro podnikéni

marketing— vyzkum trhu a analyza dat (potencialni zakaznielikost celkového
trhu pro dany produkti sluzbu, velikost trzniho podilu), analyza konkwe
(kdo jsou vaSi konkurenti, jejich silné a slabéasky, charakteristika
souwasnych a budoucich dodavateh jejich zdroj), marketingovy plan
(SWOT analyza, formulace vychozi strategie)

misto podnikard- zmapovani mista podnikani, vzdalenost dodavatuace na
trhu prace z hlediska pgeby pracovnii

finanéni plan— trzby (a jejich vyvoj ve dvou letech), @eini provozni prosedky,
vydaje, cash flow, f@dkézny vykaz vynog a naklad, propaet zakladnich
pongrovych ukazatei, vypaiet bodu zvratu (stanoveni vySe trzeb, od které
dochazi k vytvéeni zisku), plan financovani

management klicovi pracovnici, pedpokladana pt¢ba zamstnand, hruby
propaet mzdovych progedki, organizéni struktura a postaveni jednotlivych
lidi v ni

kritickd mista— potencialni riziko nefenivého vyvoje na trhu dodavaielvliv
konkurence, néklady vstupu na trhy EU, zakladniisepy prace s
jednotlivymi druhy podnikatelskych rizik

hlavni projekty podporujici podnikatelsky z&m Zadosti o dotace, stav a plan
vyvoje novych produkt, plan zngny

vlivy socialni odpo&dnosti na firmu- Zivotni prostedi (kontrola zn&stovani,
obaly, recyklace, likvidace odpad energie (opaeni k Uspée energii,
alternativni zdroje energie), produkt (bespest produkiu a pozadované
normy), pée o pracovniky (z&kladni sociélni benefity pro #simance),
zapojeni firmy do socialnich projeéktokalni komunity (sponzoring lokalnich
sportovnich tym, dary vzdlavacim a kulturnim institucim, ¢ast na
projektech ochrany Zivotniho proedli)

Mriviw s

Podnikatelsky plan podle BARROWA:

1.

2.

Podnik a jeho management

1.1.Poslani

1.2.Cile kratkodobé

1.3.Cile dlouhodobé

1.4.Vedeni a manazersky tym

1.5. Pravni podstata a struktura kapitalu
Vyrobky a sluzby

2.1.Popis a pouZziti

2.2. Pripravenost trhu na noveé vyrobky a sluzby



2.3. Odhadovany vyvoj naklad

2.4.VVyhodné postaveni argkazky vstupu

2.5. Srovnani s konkurenci, produktivita a ekonomika
2.6.Zaruky a opravéni

2.7.Budouci moznosti, zdokonalovani vyragibk

2.8. Zdroje a dodavatelé (vyroby a montaz)

. Trh a konkurence

3.1.Popis poptavky sptebiteli a giinos k jejimu uspokojeni
3.2.Trh a jeho segmentaceigopokladané roz&ni
3.3. Rozhodovaci kritéria spibitel
3.4.Cilovy segment trhu (odliSeni od konkutafho)
3.5. Cile marketingu
3.6. Silné a slabé stranky konkurence, daifliegitosti a hrozby
3.7. Strategie marketingu
3.7.1. Cenova politika
3.7.2. Plany reklamy
3.7.3. Vybér prostoru a jehoiedpoklady
3.7.4. Distribweni kanaly
3.7.5. Prijatelna marze
3.7.6. Reakce konkurence
3.7.7. Zastoupeni na trhu
3.7.8. Ekonomické, politické, socialni a legislativni fakg, které mohou
ovlivnit strategii
3.8.Prognodza trhu
. Odbyt
4.1. Predpokladané metody odbytu
4.2. Tym zabyvajici se odbytem
. Management a zafatnanci
5.1. Specifické poslani managementu v pldnovaném obsazevbecné schéma
fizeni podniku
5.2.Plan néaboru a vyiu
5.3.Zpuasob odngnovani, mzdovy systém a jeho vliv na fsity podnikani
. Vyroba
6.1. Predpoklady vyroby nebo nakupu
6.2.VVyrobni proces
6.3. Pottebné vyrobni prostory
6.4. Pofebné vybaveni a strojniizzeni
6.5. Vyrobni omezeni a mozny rozsah vyroby
6.6.Vyvojové a konstruéni zabezp&eni
6.7.Plantizeni kvality
6.8. Potreba pracovnich sil
6.9. Zdroje dodavek rozhodujicich matetial
. Progndézy a ekonomické udaje
7.1. Souhrn finainich moznosti (navratnost investic)
7.2.Souhrn prognéz odbytu
7.3. Predpoklady a opory finami prognozy



7.4.Ucet ziski a ztrat
7.5.Progndza finagnich toka
7.6.Rozvaha
7.7.Doba navratnosti vSech rozhodujicich investic
8. Pozadavky na financovani
8.1.Souwasni titelé
8.2. Potreba investic &asovy plan vetre planu leasingu
8.3. PouZiti vynosé
8.4. Prijatelna zadluZzenost a pokryti Gifiok

Mohou nasledovat rejgky a pehledy:
Technické Udaje a nay
Seznam objednavek a stav poptavky
Detailni popis metod pekumu trhu a jeho vysledky
Organiz&ni schéma

StruengjSiverzi podnikatelského planu poskytuje JIHOMORIKRE INOVACNI
CENTRUM:

1. strucné shrnuti

podnikatelska mysSlenka, cile, konku¢ah vyhoda, jedinénost produktu a jeho
ochrana, cilové segmenty trhu, figanhcile, potencialni zisk

2. popis projektu

popis produktu a jehoifmosu (zda se jedna o vyrobé&ksluzbu, vyhody, jedingost),
identifikace zakaznickych segménfpro koho je vyrobek/sluzba dena, jaké paeby
produkt uspokojuje), ochrana duSevniho vlastnic(patenty, obchodni ztky,
copyright a jina prava), tym (zkuSenosti, ¥l&hi a dosazené Usghy ¢lena tymu),
definice cili projektu

3. analyzy

trh (jednotlivé segmenty, konkur&m produkty, sila konkuretf, dodavatelé,
odkeratelé, vyrobni proces a nakladova rozvaha, vyz&umvoj

4. SWOT analyza

shrnuti a vyhodnoceni projektu

5. navrhovacast

cile (definice cil projektu vcase), strategie (produktu, ceny, distribuce, prapag
proces a lidi)

6. finance

naklady, pedpoklad vynos, projekce naklatla vynosi, aktiv a pasiv a cash-flow

7. analyzarizik

vnitini rizika projektu (ta, ktera éixete ovlivnit), vigjSi rizika projektu (nap pravni
prostedi, konkurence vyvijejici podobny produkt apodpateni k minimalizaci rizik




Piiloha 3: Dotaznik

Dobry den, cilem gizkumu je zjistitpotencialni poptavku po elektroinstal@&nich sluzbach.
Vysledky vyzkumu budou pouzity jen jako podklad ppracovani diplomové prace na téma:
Vyznam marketingové analyzy pro tvorbu podnikatélek planu malé firmy.

1. Jaky je druh VaSeho sotiasného bydleniqpovinna, seznam - pr&yedna - polouzaena)

rodinny dim cihlovy

panelovy byt

zdkny byt

jiné

2. Jak stara je VaSe stavajici elektroinstalace(povinna, seznam - préayedna)

vice nez 10 let

5-10 let

mére nez 4 roky

3. Jak &astoreSite problémy s Vasi elektroinstalaci®ovinnd, seznam - préyedna - rozdlujici)

viibec(prejdéte na otazku'. 6)

minimalns (1x do roka)

ngkolikrat do roka

4. Jak reSite drobné zavady elektroinstalacefpovinna, seznam - pr&jedna - polouzaena)

svépomoci

vyhleddm odbornou pomoc

jiné

5. JakieSite ¥tSi zavady elektroinstalace{povinnd, seznam - préyedna - polouzaena)

svépomoci

vyhledam odbornou pomoc

jiné

6. Planujete v nejblizsi dol, cca do 1 roku ...... {povinna, seznam - alespfedna)

cast&nou rekonstrukcei stavajici elektroinstalace

rozSteni/doplni stavajici elektroinstalace o nové prvky

instalaci hromosvodu

neuvazuji ani o jedné variant




7. Jak&asto si nechavate provadt revizi Vasi elektroinstalace?
(povinna, seznam - préyedna - polouzaena)

1 x za gt let

1 x za dva roky

mére ¢asto

jiné

8. Kolik jste ochotni investovat do ¥izeni nové elektroinstalace€i do rekonstrukce?

povinna,gislo)

0 K¢

do 20 000 K

do 30 000 K

do 40 000 K

do 50 000 K

vice nez 50 000 K

9. Co si myslite o nasledujicich specifickych nabtdch? (povinna, maticova: 1/2/3/4/5)

1=nikdy jsem o tom neslySel
2=slySel jsem, ale neuvaZzuji o tom
3=nevim

4=uvazuji o tom

5=mam vybudovano

zabezpé&ovaci systémy

zabezpeéovaci systémy, pragdnictvim nichz
je mozné ovladani VasSich el.spaltict nebo vytapni mobilnim telefonem nebo jinym
ovlad&em

pozarni hlasie

rozvod pdaitasové sit v byts/dom

centralni vysause

10. Mate-li zajem o jiné dalSi elektroinstal@ni sluzby, uvalte prosim, o které?(nepovinna, delSi text)

11. Jaky je hruby p¥ijem VaSi domécnosti(povinna, seznam - préyedna)

do 10 000 K

11 000-20 000 K

21 000-30 000 K

31 000-40 000 K

41 000-50 000 K

vice nez 51 000 K




12. Jaké je VaSe nejvySsi dosazené ¥#hi? (povinnd, seznam - préyedna)

sttredni bez maturity/vyten(a)

sttedni s maturitou

vySSi odborné

vysokoskolské

13. V jakém Zivotnim cyklu Vasi rodiny se nachazit®(povinnd, seznam - pr&jedna - polouzaena)

rodina, nejmladsSi ditdo 6 let

rodina, nejmladsi ditstarSi 6 let

starSi manzelé,éti z domu

samostaté bydlici, nezavisle na ratich

bydlici s rodti, zavisly na rodiich

mlady par, bez &i

jiné

14. Jaky je Vas ¥k (povinnd,gislo) I:'
15. Jste muz/zenafPpovinna, seznam - préyedna)

muz

Zena

Dékuji za VaSi ochotu das [ vypliiovani tohoto dotazniku.
Jana Pradkova



Priloha 4: Vyhodnoceni vysledkz dotazniku a jejich grafické znazénh

Graf 1: Jaky je druh VaSeho so@asného bydleni? v% pcet
rodinny dim cihlovy 54 %
panelovy byt 27 %
zdkny byt 13 %
jiné rodinny dim cihlovy a kamenny 6 %

® rodinny dtm cihlovy
Hpanelovy byt

= zdeny byt

Hjin¢
Graf 2: Jak stara je VaSe stavajici elektroinstalae?
vice nez 10 let 67 %
5-10 let 20 %
mére nez 4 roky 13 %

B yvicenez 10 let
| S-10 et

B meénenez 4 roky

Graf 3: Jak ¢astoreSite problémy s VaSi elektroinstalaci?

vibec 60 % 60
minimalng (1x do roka) 33 % 33
nékolikrat do roka 7 % 7

néelolikrat doroka
minimalne (1x do roka)

vibec

0 10 20 30 40 30 60

mpocet dotizany ch v dané skupine dle cetnosti zavad



Graf 4: Jak reSite drobné zavady elektroinstalace?

svépomoci 67 %

vyhleddm odbornou pomoc 17 %
zavoldm zndmému, ktery se v tom

jiné vyzna 16 %

Graf 4: Jak resSite ¥tSi zavady elektroinstalace?

svépomoci 17 %
vyhledam odbornou pomoc 83 %
jiné 0 %
vetd zavady
drobné zavady
0 3 10 15 20 25 30 35 40

Bavépmoci  Byvhledam odbomoupomoc  ®jme

>

Graf 5: Planujete v nejblizsi dok¥, cca do 1 roku ...... ?

cast&nou rekonstrukci stavajici elektroinstalace 12 X
rozSteni/dopli@ni stavajici elektroinstalace o nové prvky 20
instalaci hromosvodu 15 x
neuvazuji ani o jedné variant 60 X

60
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stévajici elektrninstalace r0Z5Fend doplnéni ) )
stdvajicl elektroinstalace  instalacihromosvody
onové prvky newvaiui ani ojedng
variarnté

mpocet dotazany ch. kteri £1 mimo jiné svbrali tuto variantu
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Graf 6: Jak ¢asto si nechavate provaét revizi Vasi elektroinstalace?

1 x za (gt let

1 x za dva roky

mére ¢asto

jiné:

neni teba, jsem byvaly revizni technik
sam jsem revizni technik

statni byt-neméamighled

nevim

W] xzapeét let
m | xza dvaroky
B mene ¢asto
technik
B ganm jrem revizid technik

® gtatni by t-nemam piehled

B nevim

Graf 7: Co si myslite o nasledujicich specifickychabidkach?

(1=nikdy jsem o tom neslySel, 2=slySel jsem, ale
neuvaZzuji o tom, 3=nevim, 4=uvazuji o tom, 5=mam
vybudovano)

zabezpeovaci systémy

zabezpeéovaci systémy, pragdnictvim nichz

je mozné ovladani Vasich el.spatbicti nebo vytapni
mobilnim telefonem nebo jinym ovlagem

pozarni hlasie

rozvod paitasove sit v byts/dom

centralni vysause
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centralnivysavace

rozvod politadové sitév byté/domé

pozarnihlasice
zabezpedovaci systémy prostrednictvimnichz
jemoZné ovladani VaZich el spotfebif nebovytapéni

mobilnimtelefonemnebo jingm ovladacem

zabezpedovaci systémy

o 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100
Enikdy jsemotomneslyiel ®slyiel jsem, aleneuvaZuji otom ®nevim ®uvaZujl otom ®mamvybudovano

Méate-li zajem o jiné dalSi elektroinstal@ni sluzby, uvarte prosim, o které?
nikdo z dotazanych nevyuzil moznost oddétvna
tuto otdzku

nelze vyhotovit zadny graf

Graf 8: Kolik jste ochotni investovat do #izeni nové elektroinstalacéi do rekonstrukce?

0 K¢ 20 %
do 20 000 K 37 %
do 30 000 kK 14 %
do 40 000 K 15 %
do 50 000 k 10 %
vice nez 50 000 K 4 %
vice nez 50 000 K¢
do 50000 Ke
do 40000 Ké
do 30000 Ke
do 20000 Ké
O KC T T T I/ T T T 1
0 5 10 15 20 25 30 35 40

W podet dotazanyeh, kteri jsou ochotni investovat danou ¢astku



Graf 9: Jaky je hruby p¥ijem Vasi domacnosti?

do 10 000 K 6 %
11 000-20 000 K 20 %
21 000-30 000 K 13 %
31 000-40 000 K 40 %
41 000-50 000 K 14 %
vice nez 51 000 K 7 %

W do 10000 K

W 11000-20000KC
W 21000-30000KE
W 31 000-40 000 KE
W 41 000-50 000 KE
W vicenez 51 000 Ke

Graf 10: Jaké je VaSe nejvySsi dosazené wdni?

sttredni bez maturity/vyten(a) 7 %
stfedni s maturitou 67 %
vySSi odborné 6 %
vysokoSkolské 20 %

IRRRRAN

stfednibez stfedni s maturitou vyiE{ odbomeé vysokoikolské
maturity/fryucen(a)

mpocet dotizany ch s nejvyadim dosazenyim vzdelinim



Graf 11: V jakém zivotnim cyklu Vasi rodiny se naclzite?

rodina, nejmladsi ditdo 6 let 38 %
rodina, nejmladsSi ditstarsi 6 let 24 %
starSi manzelé sti z domu 7 %
samostaté bydlici, nezavisle na ratich 8 %
bydlici s rodéi, zavisly na rodiich 6 %
mlady par, bez &ti 9 %
jiné 0 %
Erodina, nejmladsi dité do & let
Brodina, nejmladsi ditéstarsi 6 let
W stariimanZelé, détiz domu
W samostatnébydlici, nezavislena
rodidich
Bbydlicisrodiél, zavisly narodicich
Bmlady par, bez déti
Graf 12; Jaky je Vas &k?
do 25 let 6 %
26-30 let 10 %
31-35 let 27 %
36-40 let 18 %
41-45 let 13 %
46-50 let 11 %
51-55 let 8 %
56-60 let 5%
nad 60 let 2 %
nad 60 let
36-60 let
51-33 let
46-30 let
4145 let
36-40let
31-35let
26-30 let
do 25 let )

o 2 4 6 8 10 12 14 16 18 20 22 24 26 28 30

B pocet dotazany ch v dané veloveéskupine



Graf 13: Jste muz/Zzena?
muz 46 %
zena 54 %

B muz Wiena



Priloha 5: Ukazky rozpéta na rodinny dm, zabezpg&vaci systém a hromosvod

Stehlik ELEKTRO NABIDKA ¢. NA08040
Dodavatel: Odbeératel: [o3
Stehlik ELEKTRO DIC:
Vaclav Stehlik
Brusna 171
384 11 Netolice
IC: 705 16 588

DIC: CZ 8011061641
Mobil: 602 220 481
E-mail: stehlik.elektro@seznam.cz

Tel.:

Fax:
Nabidka &.: NA08040 —
Datum zapisu: 27.10.2008 Konecny piijemce:
Platno do: 27.11.2008

Rodinny ddm Libni¢-ZTV Za Humny,parc.¢. 105/7 elektroinstalace

Oznadeni dodavky Mnozstvi J.cena  Sleva Cena %DPH DPH Ké Celkem
kabel CYKY 3Cx1,5 véetné 550 m 26,00 14 300,00 9% 1287,00 15 587,00
montaze

kabel CYKY 3Cx2,5 v&etné 348 m 31,00 10788,00 9% 970,92 11 758,92
montaze

kabel CYKY 5Cx2,5 v&etné 45 m 56,00 2520,00 9% 226,80 2 746,80
montaze

kabel CY4 50 m 24,00 1200,00 9% 108,00 1.308,00
vypinag¢ €.5 véetné montaze 4 ks 318,00 1272,00 9% 114,48 1386,48
vypinac¢ €.6 véetné montaze 12 ks 297,00 3564,00 9% 320,76 3 884,76
vypinac ¢. 6+6 véetné montaze 9 ks 536,00 482400 9% 434,16 5258,16
vypina¢ &.7 véetné montaze 4 ks 321,00 1284,00 9% 115,56 1.399,56
jednozasuvka Moeller véetné 59 ks 245,00 14 455,00 9% 1300,95 15 755,95
montze

zvonkové tlacitko véetné montaze 1ks 215,00 215,00 9% 19,35 234,35
kabel 5Cx10 véetné montaze 17 m 170,00 2890,00 9% 260,10 3150,10
trubka PVC priim.23mm véetné 100 m 33,00 3300,00 9% 297,00 3 597,00
montaze

koax.kabel Belden vEetné motaze 60 m 25,00 1500,00 9% 135,00 1635,00
kabel SYKFY 5x2x0,5 v¢etné 65 m 23,00 149500 9% 134,55 1629,55
montaze

ukonéeni vodiél svorkou nebo 20 ks 38,00 760,00 9% 68,40 828,40
Zzarovkou

anténni zasuvka véetné montaze 5 ks 378,00 1890,00 9% 170,10 2 060,10
datova zasuvka vcetné montaze 9 ks 396,00 326961 9% 294,39 3 564,00
zasuvka GO véetné montaze 5 ks 252,00 1260,00 9% 113,40 1373,40
zasuvka 400V véetné montaze, 1ks 220,00 220,00 9% 19,80 239,80
sporakovy vyvod véetné montaze 1 ks 148,00 148,00 9% 13,32 161,32
rozvadé¢ 36mod v&etné pristroji 1ks 8 300,00 8300,00 9% 747,00 9 047,00
a montaze

ventilator prim.100mm véetné 1 ks 986,00 986,00 9% 88,74 1074,74
montaze

rezijni naklady (nadjem a 2 ks 500,00 1000,00 9% 90,00 1 090,00
opotiebeni stroju a zafizeni)

prace v hod.sazbé 6h 190,00 1140,00 9% 102,60 1242,60
podruzny material 1ks 1300,00 1300,00 9% 117,00 1417,00
revizni zprava 1ks 2 000,00 2000,00 9% 180,00 2 180,00
pohybové ¢idlo véetné montaze 4 ks 670,00 2680,00 9% 241,20 2921,20
dvojzasuvka Klasik véetné 5 ks 112,00 560,00 9% 50,40 610,40
montaze

krabice KU 68 v&etné montaze 113 ks 28,00 3164,00 9% 284,76 3 448,76
kabel UTP kat.5 véetné montaze 90 m 22,00 1980,00 9% 178,20 2 158,20

Ekonomicky systtm POHODA © STORMWARE s.r.o.



Oznaceni dodavky Mnozstvi J.cena  Sleva Cena %DPH DPH K¢ Celkem

Soucet polozek 94 264,61 8 483,94 102 748,55
Zaokrouhleni ) ; 0,45
CELKEM K UHRADE 102 749,00

Cenova nabidka neobsahuje dodavku a montaz svitidel,kabely k tomu uréené budou ukon&eny svorkou nebo
objimkou pokud nebude uréeno Investorem jinak.

Pro anteni rozvody bude provedeno zatrubkovani s kabely ,ukonéenymy anteni zasuvkou.Samotnou antenu si bude
zajistovat Investor sam.

Vystavil:

Ekonomicky systém POHODA © STORMWARE s.r.o. Strana 2 dokladu NA08040




Stehlik ELEKTRO NABIDKA &. NA08040,

Dodavatel: Odbératel: 1C:
Stehlik ELEKTRO DIC:
Vaclav Stehlik
Brusna 171
384 11 Netolice
1C: 705 16 588

DIC: CZ 8011061641
Mobil: 602 220 481
E-mail: stehlik.elektro@seznam.cz

Tel.:

Fax:
Nabidka ¢.: NA08040, —
Datum zapisu: 27.10.2008 Konegny pfijemce:
Platno do:

montéz elektronického zabespecovaciho systému(klasicky dratovy sistém)

Oznaceni dodavky Mnozstvi J.cena  Sleva Cena %DPH DPH K¢ Celkem
ustfedna JA:82K 1ks 1360,00 1360,00 9% 122,40 1482,40
modul 10 dréat vstupd JA82C 1ks 620,00 620,00 9% 55,80 675,80
komunikator GSM JA-80Y 1ks 5 891,00 5891,00 9% 530,19 6 421,19
klavesnice JA-80F 1ks 2 366,00 2366,00 9% 212,94 2 578,94
PIR detektor JS-20 LARGO 7 ks 445,00 311500 9% 280,35 3 395,35
venkovni zalohovana siréna 1ks 1320,00 1320,00 9% 118,80 1438,80
08S-365

interiérova siréna SA-913 1ks 220,00 220,00 9% 19,80 239,80
zavrtny magnet SA-210 1ks 84,00 84,00 9% 7,56 91,56
zavrtny magnet SA-211 7 ks 75,00 525,00 9% 47,25 572,25
kabel SYKFY 3x2x05 véetné 150 m 19,00 2850,00 9% 256,50 3 106,50
montaze

podruzny material 1ks 800,00 800,00 9% 72,00 872,00
montaz a uvedeni do provozu 1 4 500,00 4 500,00 9% 405,00 4 905,00
detektor koure SD-212SP 1ks 510,00 510,00 9% 45,90 555,90
Soucet polozek 24 161,00 2174,49 26 335,49
Zaokrouhleni 0,51
CELKEM K UHRADE 26 336,00

Tento sistém Ize dale rozsifovat o automatizacni prvky,které je mozno ovladat jak mobilnim telefonem tak pfimo z
klavesnice .

Témito prvky mlzete napf. ovladat kotel nebo rtizné zarizeni v byté.Dale je mozno napojitt kourové
detektory,detektor uniku plynu €i zaplavovy detektor které

mohou jek vyvolat tisfiovy poplach,tak vas budou informovat o udalostech formou SMS.

Vystavil:

Ekonomicky systtm POHODA © STORMWARE s.r.o.



Stehlik ELEKTRO NABIDKA &. NA08040.

Dodavatel: Odbératel: 1C:
Stehlik ELEKTRO DIC:
Vaclav Stehlik
Brusna 171
384 11 Netolice
1C: 705 16 588

DIC: CZ 8011061641
Mobil: 602 220 481
E-mail: stehlik.elektro@seznam.cz

Tel.:

Fax:
Nabidka ¢.: NA08040. —
Datum zapisu: 27.10.2008 Konegny pfijemce:
Platno do:

Montaz hromosvodu

Oznaceni dodavky Mnozstvi J.cena  Sleva Cena %DPH DPH K¢ Celkem
PV 15 v&etné& montaze 17 ks 48,00 816,00 9% 73,44 889,44
PV 22 v&etné montaze 4 ks 42,00 168,00 9% 15,12 183,12
PV 17 v&etné montaze 4 ks 48,00 192,00 9% 17,28 209,28
DOU véetné montaze 4 ks 55,00 220,00 9% 19,80 239,80
OU véetné montaze 2 ks 186,00 372,00 9% 33,48 405,48
SO véetné montaze 2 ks 52,00 104,00 9% 9,36 113,36
SK véetné montaze 2 ks 54,00 108,00 9% 9,72 117,72
SS véetné montaze 25 ks 35,00 875,00 9% 78,75 953,75
pomocny jima¢ véetné montaze 2 ks 186,00 372,00 9% 33,48 405,48
drat FeZn 8mm véetné motaze 42m 43,00 1806,00 9% 162,54 1968,54
revizni zprava 1ks 1 000,00 1000,00 9% 90,00 1090,00
oznaceni svodu 2 ks 40,00 80,00 9% 7,20 87,20
pfipojeni anteniho stozaru 1 ks 160,00 160,00 9% 14,40 174,40
Soucet polozek 6 273,00 564,57 6 837,57
Zaokrouhleni 0,43
CELKEM K UHRADE 6 838,00
Vystavil:

Ekonomicky systtm POHODA © STORMWARE s.r.o.



Priloha 6: Elektroinstaldni material «  Pramyslové zasuvky
Spojovaci material

Kabely a vodie *  Svorkovnice

* Vodice e Svorkyfadové

« Silové kabely . Vézaci'pé,sky

«  Scklovaci kabely *  |zolaeni pasky

« Datové kabely *  Vyvodky

+  Sadry «  Hmozdinky

«  ProdluZovaci fivody * Srouby

» Nehadlavé a samozhaseci kabely g Ka}belove spoje

+  Specialni kabely »  Prichytky

 Draty a lanka Swételné zdroje

»  BuzZirky, spojky . erlvr.ovky ] .
Piistroje a jiSténi *  Zarivkové trubice
Jisténi * Usporné zdroje

o Jistice * Halogenové zdroje

*  Proudové chrane »  Specialni zdroje

* Svodte e Tlumivky

+ Motorové spougte Svitidla

+  Pojistky, odpojovae * Interiérova svitidla

o Pisludenstvi » Dekorativni svitidla
Pristroje * Lustry

+ Stykate +  Stojaci lampy

* Relé + Stolni lampy

e Vypinae * Bodovky

* Koncové sping » Halogenova svitidla

* Ovladaci hlavice » Kanceldské os¥tleni

*  Vackové spinge * Poulieni oswtleni

»  Ostatni pistroje » Détska svitidla

+ Detekce Topné systéemy
Rozvadée Topné rohoZe a kabely

* Na omitku * Termostaty

* Pod omitku . Topr!é, tlesa

»  Elektrongrové . Ven,tllatory

»  Pripojkové o Ohrl\(aée

+  Stavenistni UloZni materil

o Skiinové »  LiSty, parapetni kandly

« Datové a telefonni © Trubky

e Pramyslové * Nosne sys}temy}

«  Prisluenstvi rozvag: * Podlahove systemy

o Kryty »  Elektroinstal&ni krabice

. Upe\flovaci SyStémy . ) Ochranné félie

Ostatni

« Nosné ramy

e Svorky, svorkovnice

»  Prichodky, ucpavky
Spinafe a zasuvky

* Material na hromosvody
* Doméci telefony
e Transformatory, napajeci zdroje

e Vypinaie bytové . Néfgdj o
+  Vypinae s vyssim krytim *  Meéfici pristroje
+ Cidla, stmivae + Baterie

«  Zasuvky bytové * Kondenzétory

e Zasuvky s vySSim krytim



