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Abstrakt

Bakalarska prace pojednava o vytvoreni realného podnikatelského planu pro zalozeni
obchodni spolecnosti na distribuci hygienického sortimentu a pfislusenstvi v Brng.
V prvni Casti prace jsou shrnuta teoreticka vychodiska a vymezeny pojmy tykajici se
podnikatelského planu. Navazuje komplexni analyza soucasného stavu. Na zaklade
poznatka z predchozich Casti je zpracovan samotny podnikatelsky plan. Zavérem jsou

hodnoceny celkové vysledky a uskutecnitelnost podnikatelského planu.

Klicova slova

podnikani, podnikatelsky plan, analyza, finan¢ni plan, obchodni spolecnost

Abstract

The bachelor thesis is about creating a real business plan for the establishment of a trading
company located in Brno distributing hygienic merchandise and it’s accessories. The first
part summarizes the theoretical basis of the thesis and defines terms related to business
plan. Follows complex analysis of the current state. Based on the findings in the previous
parts, the business plan itself is prepared. At the end of the thesis are estimated the overall

outcomes and feasibility of the business plan.
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UVOD

Podnikatelsky plan je zakladnim kamenem uspéSného podnikéani. Pokud je plan sestaven
konkrétné¢ a srealnymi informacemi, poskytne o zaméru uceleny obraz a odhali
problémy, jichz se mize podnikatel vyvarovat a uSetfit tak Cas i penize. V prvni fadé tedy
poskytuje podnikateli potfebné znalosti o podnikani, jez se chysta uskutecnit a je tak
nejlepSim moznym zpusobem, jak zjistit, zdali se podnik vyplati realizovat. V fadé druhé
je také ale jakymsi hnacim palivem. Podnik se totiz uskute¢ni mnohem snaze s planem
dil¢ich kroku, které vedou k naplnéni hlavniho cile. Podnikatel diky planu usetfi mnoho

sil potfebnych k zalozeni podniku.

Téma podnikatelského zdmeéru jsem si vybral proto, ze jiz dlouhou dobu touzim podnikat
a svym usilim néco vybudovat. Vlastni Cinnosti také ziskat dilezitou praxi a zkuSenosti

do budoucna a tieba 1 zajistit zivobyti a staly pfijem pro budouci rodinny zivot.

Pfi prazdninovych cestach do zapadni Evropy jsem cCasto hledal inspiraci a napady na
podnikani, které se do Ceské republiky jestd nedostalo a zaroveii by mélo potencial se
zde uchytit. Tato ocekavana idea pfisla na letiStnich toaletach, kde mél uzivatel moznost
pouziti jednorazovych papirovych sedatek. U nas jsem nikdy na podobny vyrobek
nenarazil a myglenka tento produkt v Cesku rozsifit se mi zalibila a uz mé nepustila. Pravé
v tom, ze zde neni tento produkt roz§ifen a piili§ znam, vidim hlavni potencial tohoto
podnikatelského zaméru. Hlavni piekazkou muze zase byt neochota vlastnikt toalet za
komfort zékaznika pfiplacet vice penéz nez doposud. Podnikatelsky zamér mize vSak
tyto a dalsi domnénky potvrdit nebo vyvratit a stava se tak zdkladem pro zalozeni tohoto

budouciho podniku.

Tato bakalarska prace se tedy zabyva sestavenim podnikatelského planu na zalozeni
obchodni spole¢nostt v Brng, ktera bude nakupovat zbozi ze zahranic¢i a dale jej
distribuovat v Ceské republice. Hlavnim produktem jsou jednorazova papirova sedatka
na toaletu ve dvou variantach, kterd pii pouziti zejména spolecnych toalet uspokojuji
hygienické 1 komfortni naroky uzivatele. S tim souvisi 1 zasobniky, které sedatka po

jednom uvoliiyji a jsou tak nezbytné dalSim nabizenym produktem.
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CILE PRACE, METODY A POSTUPY ZPRACOVANI

Hlavnim cilem této bakalarské prace je pfipravit realny podnikatelsky plan na zalozeni
obchodni spolecnosti se sidlem v Brnég, ktera se bude zabyvat nakupem zbozi ze zahranici

a dale jej distribuovat na trh v Ceské republice. Dil&imi cili pro tuto praci jsou:

e vhodny vybér teoretickych vychodisek pro podnikatelsky plan,
e komplexni zpracovani vlastnich navrhi,

e ckonomicka evaluace projektu.

Prace je rozdélena do tii hlavnich casti. Prvni Cast se vénuje teoretickym vychodiskiim
prace. V ni jsou pomoci odborné literatury a ¢lankt od Ceskych i zahrani¢nich autord
vymezeny souvisejici pojmy, pouzivané postupy a analyzy, které jsou Uzce spjaty

s ptipravou podnikatelského planu a podnikanim samotnym.

Cast druha se vénuje analyze sou¢asného stavu za pomoci analytickych metod, jez byly
teoreticky popsany v prvni ¢asti prace. Prvni uzitou analyzou je SLEPTE, ktera hodnoti
Sest hlavnich faktor vnéjsiho prostiedi a snazi se predikovat dalsi vyvoj. Dalsim v poradi
je Porteriv model. Ten slouzi k posouzeni konkuren¢niho prostfedi v odvétvi pomoci
péti sil. Analyzou vnitiniho prostfedi je model 7S firmy McKinsley, ktera sdruzuje a
hodnoti sedm vzajemné provazanych internach faktorti podniku. Posledni analyzou, ktera
sdruzuje a hodnoti poznatky z pfedchoziho zkouméani, je SWOT analyza. Podnikatelsky
plan hodnoti z hlediska silnych a slabych stranek a poukazuje na hrozby a prilezitosti.
V ramci analyzy soucasného stavu byl proveden také kvantitativni prazkum pomoci

dotazniku, ktery zkoumal situaci na trhu a zabyval se chovanim a z4jmem spotiebitele.

Treti Casti prace obsahuje vlastni navrhy feSeni na zakladé teoretickych vychodisek
z prvni ¢asti a také za pomoci vysledkt analyz z ¢asti druhé. Metodou syntézy ziskanych
dat je pripraven realny podnikatelsky plan pro konkrétni obchodni spole¢nost. Obsahuje
popis podniku, marketingovy a také financni plan, ktery predstavuje konkrétni plan
v Ciselné podobé a nasledné jej hodnoti. Zavérem prace jsou vSechny poznatky
z ptedchozich ¢asti hodnoceny a je tak ovérena realnost a proveditelnost podnikatelského

planu, ktery je timto zavrSen.
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1 TEORETICKA VYCHODISKA PRACE

Tato kapitola obsahuje seznameni se zakladnimi teoretickymi podklady, které jsou
potiebné k tvorbé podnikatelského planu. Zabyva se zakladnimi pojmy, pravnimi
formami podnikani, strukturou podnikatelského planu, marketingovou strategii,

finan¢nim planem a metodami analyz vnitfniho a vnéj$iho prostiedi podniku.

1.1 Vymezeni zakladnich pojmi

Pojmy jako podnikéani, podnik a podnikatel uzce souvisi s podnikatelskym zameérem,

proto nasledujici ¢ast obsahuje jejich ucelené vymezeni.

Podnikani

,, Proces vytvdreni cehosi jiného, cemuz ndlezi hodnota prostrednictvim vynakladdni
potiebného casu a usili, prebirani doprovodnych financnich psychologickych a
spolecenskych rizik a ziskdvani vysledné odmény v podobé penéziniho a osobniho

uspokojent. ““ (Hisrich, 1996, s. 19).

Podnik

Pojem podnik jiz ¢eské zakony neznaji a namisto néj piinasi pojem obchodni zavod.

Zakon ¢. 89/2012 Sb.: § 502 definuje pojem obchodni zavod takto: ,, Obchodni zavod
(ddle jen "zdvod") je organizovany soubor jméni, ktery podnikatel vytvoril a ktery z jeho
viile slouzi k provozovdni jeho Cinnosti. Md se za to, Ze zavod tvori vse, co zpravidla slouzi

k jeho provozu. “ (Elia$, 2017, s. 60).

Podnikatel

Obcansky zakonik, zakon €. 89/2012 Sb.: § 420, hovoii o osobé podnikatele takto: ,, Kdo
samostatné vykondva na viasmi ucet a odpovédnost vydélecnou cinnost Zivhostenskym
nebo obdobnym zpiisobem se zamérem cinit tak soustavné za ucelem dosazeni zisku, je

povazovan se zietelem k této cinnosti za podnikatele. “ (Elias§, 2017, s. 52).

Srpova (2010, s. 30) rozlisSuje primarniho podnikatele jako vlastnika podniku, a

sekundarniho podnikatele, ktery podnika v zajmu vlastnika podniku s jeho pravy.
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1.2 Pravni formy podnikani

Pti tvorbé podnikatelského planu a pti zakladani podniku je dilezité se rozhodnout pro
vhodnou pravni formu podnikani a s tim souvisejici obchodni nadzev. Vhodnym vybérem

na zaCatku vSak podnikatel usetii Cas 1 penize (Veber, 2012, s. 68).

Pro vhodny vybér pravni formy pro podnik je tfeba zvazit vyhody a nevyhody plynouci

z jednotlivych podob podnikani, kterym se vénuje nasledujici kapitola.

1.2.1 Podnikani fyzickych osob

Zakon €. 455/1991 Sb. upravuje podminky zivnostenského podnikéani a § 10 definuje
tento pojem jako: , Zivnosti je soustavnd cinnost provozovand samostatné, viastnim
Jménem, na viastni odpovédnost, za ucelem dosazeni zisku a za podminek stanovenych

timto zakonem. *“ (Zakon €. 455/1991 Sb.).

OhlaSovaci zivnost

Veber (2012, s. 78) na zakladé zakona o zivnostenském podnikani fika, ze ohlaSovaci
zivnosti sméji byt provozovany na zakladé splnéni vS§eobecnych podminek, a pfipadné i

zvlastnich podminek, pii ohlaseni na zivnostenském uradé. OhlaSovaci zivnost déli na:

e Zivnost volnou,
e Zivnost Femeslnou,

e Zivnost vazanou.

K provozovani volné zivnosti se vyzaduje pouze splnéni vSeobecnych podminek, coz je
plnoletost, pravni zpasobilost a bezithonnost. U Zivnosti Femeslné a vazané je k ziskani
zivnostenského opravnéni tfeba se prokazat potiebnym vzdelanim a praxi, ze je osoba
k vykonu této zivnosti zpusobila. Odborné profesni pozadavky na jednotliva povolani

obsahuji prilohy zivnostenského zakona (Veber, 2012, s. 78).

Koncesovana zivnost

Koncesované zivnosti lze provozovat na zakladé udéleni koncese. I zde odbornou
zpusobilost k jednotlivym zivnostem jmenuji pfilohy Zivnostenského zakona a je tieba ji

radn€ dolozit (Veber, 2012, s. 78).
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1.2.2 Podnikani pravnickych osob

Jak Veber uvadi (2012, s. 69), vSechny typy pravnickych osob museji byt zapsany

v obchodnim rejstfiku. Nasleduje vymezeni jednotlivych forem pravnickych osob.

Verejna obchodni spolecnost

Zakon o obchodnich korporacich § 95 tika: ,, Verejnd obchodni spolecnost je spolecnost
alespori dvou osob, které se iicasmni na jejim podnikani nebo spravé jejiho majetku a ruci

za jeji dluhy spolecné a nerozdilné. “ (Zakon €. 90/2012 Sb.).

Podle zdkona o obchodnich korporacich dale nazev obsahuje oznaceni ,, verejna obchodni
spolecnost “, které mize byt nahrazeno zkratkami ,,ver. obch. spol. “ a ,,v.o.s. “. Pokud
spoleCenska smlouva nestanovi jinak, podily spolecnikli jsou stejné a kazdy ma jeden

hlas. Statutarnim organem jsou vsichni spolec¢nici.

Komanditni spolecnost

V komanditni spoleCnosti alesponl jeden spoleCnik ruci za jeji dluhy omezené, to je
., komanditista“, a alespon jeden spoleCnik neomezeng, ten se nazyva ,, komplementdr “.
Role spole¢nik urci spoleCenska smlouva. Ta také stanovuje vysi vkladu kazdého
komanditisty a podle toho urcuje podily ve spolecnosti. Pokud spoleCenska smlouva
nestanovi jinak, vysledek hospodareni se mezi spoleCnost a komplementare déli rovnym

dilem. Statutarnim organem jsou vSichni komplementafti (Zakon ¢. 90/2012 Sb.).

Spole¢nost s ru¢enim omezenym
Jedna se o nejobliben&j§i a nejrozsifengjsi formu podnikani v Ceské republice jiz od
ptijeti obchodniho zakoniku. Pfedpisy jsou v podstaté zalozeny na stejnych zasadach jako

v jinych zemich. Jako inspirace byl pouzit némecky model (Havel, 2005, s. 611)

§ 132 zakona o obchodnich korporacich stanovuje ze: , Spolecnost s rucenim
omezenym je spolecnost, za jejiz dluhy ruci spolecnici spolecné a nerozdilné do vyse, v
Jjaké nesplnili vkladové povinnosti podle stavu zapsaného v obchodnim rejstriku v dobé,

kdy byli véritelem vyzvani k plnéni. “ (Zakon ¢. 90/2012 Sb.).

15



Tento zakon dale uvadi, Ze ndzev musi obsahovat oznaceni ,,spolecnost s rucenim
omezenym “, které mize byt nahrazeno zkratkou ,, spol. s r.o. “ nebo ,,s.r.o. “. Minimalni
vyse vkladu je 1 K¢. SpoleCenska smlouva je sepsana formou notarského zapisu a maze
minimalni vklad navysit. Nejvys§im organem spolecnosti je valna hromada, ktera dohlizi
na Cinnost jednateld a jejimi Cleny jsou vSichni spolecnici. Jednatelé jsou statutarnim
organem a piislusi jim obchodni vedeni spolecnosti. Pokud neni sjednéano jinak, zisk je

mezi spoleCniky délen podle jejich obchodniho podilu ve spolecnosti.

Akciova spolecnost

Akciova spolecnost predstavuje jednu z nejstarSich pravnich norem, ale pro svou

administrativni a kapitalovou naro¢nost neni tak casta (Veber, 2012, s. 70).

Spolecnost muze byt zalozena jednou pravnickou osobou anebo dvéma a vice zakladateli.
Nazev obsahuje oznaceni ,, akciova spolecnost “, které 1ze nahradit zkratkou ,, akc. spol.
nebo ,,a.s. “. VySe zakladniho kapitalu je alespon 2 000 000 K¢&. Ten je rozvrzen na urcity
pocet akcii ve jmenovité hodnote. Akciova spolecnost odpovida celym svym majetkem a
akcionafi neboli spoleCnici za zavazky spolecnosti neruci. Statutarnim organem muze byt
v dualistickém sytému piredstavenstvo a dozor¢i rada, v monistickém systému zase

spravni rada a statutarni feditel (Zakon ¢. 90/2012 Sb.).

Druzstvo

Jde o méné¢ Castou pravni formu podnikani. Druzstvo je spolecCenstvi neuzavieného poctu
osob, které bylo zalozeno za ucelem podnikani nebo zaji§tovani hospodaiskych,

socialnich a jinych potfeb pro své Cleny (Veber, 2012, s. 71).

1.3 Podnikatelsky plan

v

., Podnikatelsky pldn je pisemny dokument, ktery popisuje vSechny podstatné vnéjsi i
vnitrni  okolnosti  souvisejici s podnikatelskym zamérem. Je to formdlni shrnuti
podnikatelskych cilii, ditvodii jejich redlnosti a dosaZitelnosti a shrnuti jednotlivych krokii

vedoucich k dosazeni téchto cilu. “ (Orlik, 2011).

Je hned nékolik divodu, pro¢ by mél byt podnikatelsky plan sestaven. Mezi né patii

kuprikladu ziskani chyb¢jicich financnich prostfedkl nebo naleznuti spolecnika.
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Podnikatel tak pomoci zpracovaného podnikatelského planu zjisti celkovou potiebu
finan¢nich prostiedku, potiebu cizich zdroji a moznosti jejich zhodnoceni. Velky ptinos
ma podnikatelsky plan i pro samotného podnikatele, ktery si ujasni, jaké kroky je tfeba
ucinit v jednotlivych oblastech, jak oslovi zakazniky, na kterych trzich bude produkt

nabizet nebo jak silna je konkurence a jak se od ni odlisi (Srpova, 2011, s. 14-33).

Kawasaki (2010, s. 70) hovoii o tom, Ze prace na podnikatelském zameéru pfiinuti
zakladatele, aby pracovali spolecné, coz vede k vytvoreni silného a soudrzného tymu.
Tvorba zaméru také dovede tym k tématiim, ktera v ivodnim nadseni ignoroval. Cennym

poznatkem muze byt také odhaleni mezer a nedostatkli v tymu, které je tfeba odstranit.

1.3.1 Zasady pro zpracovani podnikatelského planu

Podle Vebra (2012, s. 96-97) je uicelem téchto zasad ukazat smér, jakym podnikatelsky
plan formulovat a zvysit jeho hodnotu v ofich osob mimo podnik. Pfi sestavovani

podnikatelského planu by se dle autora mélo dbat na to, aby byl:

e Srozumitelny — je vhodné vyjadiovat se jednoduSe, opatrné vybirat pfidavna
jména a neplytvat jimi. Pro prehlednost je vhodné sestavovat tabulky,

e Logicky — uvedené myslenky a skuteCnosti na sebe musi navazovat, byt
podlozeny fakty a nesmi si odporovat. Casové pribéhy znazoriiovat graficky,

e Uvazené stru¢ny — myslenky a zavéry by mély byt uvadény strucné, ale nikoli na
ukor faktt. K textu je vhodné se s odstupem vratit a skladbu prehodnotit,

e Pravdivy a realny — pravdivost i realnost zaznamt uvedenych v podnikatelském
planu by méla byt samoziejmosti,

¢ Respektovani rizika — davéryhodnost planu zvysi i orientace v respektovani rizik

a jejich identifikace nebo moznosti feSeni kritickych momenta v budoucnosti.

1.3.2 Druhy podnikatelskych planu

Cerveny (2014, s. 8) jmenuje tfi druhy podnikatelskych pland podle zpasobu jeho vyuziti:

e Zpracovani pro existujici podnik nebo zacinajiciho podnikatele — motivem je
dikladné naplanovani realizace nového podnikani. Podnikatelsky plan je

zpracovavan na zaklad€ analyz a jeho plany umozni kontrolu pfi realizaci,
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e Zpracovani s cilem ziskat pro podnikdni partnera — jde tfeba o fuzi dvou
obchodnich partnerti jako vytvoreni nové a silnéjsi obchodni jednotky, za ucelem
ziskani novych zakaznik, pfistupu k novym zdrojim nebo firemnim postuptim,

e Zpracovani pro banku nebo investora — cilem tohoto druhu podnikatelského
planu je ziskani potfebnych financi na rozvoj podnikani. Nékteré banky totiz

pozaduji podnikatelsky zdmér v jimi pfedem stanovené struktufe.

1.3.3 Struktura podnikatelského planu

Tato kapitola popisuje strukturu podnikatelského planu podle Srpové (2011, s. 14). Ta
uvadi jednu z moznosti obsahu podnikatelského planu a dodava, ze se struktura

podnikatelského planu muze vyskytovat v riznych formach.

Titulni list

Uvadi obchodni nazev podniku, reprezentativni logo, nazev podnikatelského zaméru,

jméno autora a kliCovych osob, zakladateld a datum zalozeni (Srpova, 2011, s. 15).

Obsah

Umozfiuje cCtenafi snaz$i orientaci v dokumentu a leps§i vyhledavani konkrétnich

informaci (Srpova, 2011, s. 15).

Uvod uéel a pozice dokumentu

Zacatek dokumentu obsahuje také uvod, ktery objasiiuje ucel podnikatelského planu,
rozsah, podrobnosti a uplnosti. Doporucuje se uvést, ze je plan uren potencialnimu

investorovi a zdali se jedna o Uplnou a kone¢nou verzi (Srpova, 2011, s. 15).

Shrnuti

Slouzi jako hruba osnova a nesmi byt chapan jako uvod, nybrz jako zhustény popis toho,

co je na dalSich strankach zpracovano podrobné&ji (Srpova, 2011, s. 16).

Popis podnikatelské ¢innosti

Objasnuje, v ¢em podnikatel spatfuje prilezitost. Muze se jednat napiiklad o nalezeni

mezery na trhu nebo objeveni nového technického principu. Prave tady by mél byt ¢tenar
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presvédcen o tom, ze nyni je ten spravny okamzik k realizaci podnikatelova napadu a ze
praveé on ma k uskutecnéni podniku nejlepsi predpoklady. K tomuto ucelu slouzi popis
produktu, vyrobku nebo sluzby, konkurenéni vyhoda produktu a uzitek produktu pro
zakaznika (Srpové, 2011, s. 16).

Cile podniku a vlastniki

Srpova (2011, s. 17-19) tika, ze u cile podniku je tfeba definovat vizi neboli predstavu o
tom, kam bude podnikani sméfovat. Od vize se pak odviji cile podniku, které¢ by mély byt

sestaveny podle metody SMART, ktera stru¢né popisuje vlastnosti stanovenych cili:

e Specific — specifické, presné popsané,

e Measurable — méfitelné,

e Achievable — atraktivni, akceptovatelné,
e Realistic — realné,

e Timed — terminované.

Podle Pinsonové (2008, s. 26) by po piedstaveni podniku mél nasledovat alespori jeden

odstavec, ktery se bude vénovat nasledujicim tématim:

e Uvedeni poslani celého podniku, tedy jeho cile ohledné jeho budouciho mista na
trhu, kde se pohybuje,

e Popis podnikového obchodniho modelu a proc je jedinecny,

e Piehled podnikové strategie, ktera obsahuje jak kratkodobé, tak i dlouhodobé cile
a jakym zpusobem bude téchto cilt dosazeno,

e Dale také popis strategickych vztahu s osobami, které jsou pro podnik dalezité

a maji pro né&j vyhodu.

Potencialni trhy

Uspéch podnikatelského planu zavisi hlavné na tom, jestli existuje trh, ktery o produkty
podniku bude mit zajem. Investory a piipadné spoleCniky zajimaji fakta a moznosti
uplatnéni na potencialnich trzich. Je tfeba presné urcit, co je celkovy trh a na ktery cilovy
trh se v ramci celkového trhu chce podnikatel zaméfit. Cilovy trh je tieba vymezit a

popsat jeho charakteristické znaky. Jmenovat zejména skupiny zakaznik(, ktefi maji
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z vyrobku znacny uzitek, maji k vyrobku snadny pfistup a jsou ochotni za n¢j zaplatit.
Cim 1épe je cilovy trh popsan, tim lépe se vyrobek piizptsobuje potiebam a pranim

zakaznika.

Ptrizptsobovat vyrobek a reklamu kazdému jednotlivému zakaznikovi se vSak nevyplaci,
a tak je nutné trh segmentovat. Kritéria, podle kterych lze trh segmentovat mohou byt
oblasti pouziti, pozadavky zakaznika na cenu a jakost, regiony nebo nakupni motivy.
Velikost vysledného trhu musi umoznit ziskové podnikani. V avahu by méli pfijit 1
kritéria typu a modifikace produktu, tvorba ceny, zaméfeni reklamy a zptsoby prodeje.
Cilovy trh tvoti potom takové segmenty, které jsou pro podnikatele nejzajimavéjsi a ze

kterych bude mit v budoucnu nejvétsi uzitek (Srpova, 2011, s. 19-20).

Srpova (2011, s. 21) tika, ze u mladych trht a inovaci Casto nebyva k dispozici dostatek
dat. Malé podniky si vétSinou nenechéavaji vypracovavat trzni studie, a tak ¢asto provadeji
pruzkum trhu samy, aby uSetfily penize. Takto nejen Ze 1épe poznaji trzni segment, ale

mohou také navazat dilezité kontakty. Pfi pruzkumu trhu se voli tento postup:

e Sestaveni seznamu otazek, na které je tieba znat odpoved'.

e Sepsani potiebnych informaci ke zodpovézeni zminénych otazek, dokud nejsou
ziskany potiebné udaje.

e Pfipraveni dotazniku ¢i kontrolniho seznamu a absolvovani co nejvice pohovort
s klienty, dodavateli a odborniky.

e Popsani cilového trhu, oboru a jejich budouciho vyvoje a dale zjisténi faktort

ovlivilyjicich vyvoj a jejich vyznamu pro podnik.

Analyza konkurence

Spousta tvarci podnikatelského zaméru si mysli, Ze pro né neexistuje konkurence,
protoze prichazeji s novym pirevratnym produktem. Velice ¢asto se ale myli. Neuvazuji

totiZ o tom, ze dany problém se da vyfesit rtiznymi zpusoby.

V prvnim kroku je tfeba si ur€it podniky predstavujici konkurenci. Jednotky, které ptisobi
na stejnych cilovych trzich a prodavaji ty stejné produkty predstavuji skute¢né
konkurenty. Dalsi subjekty, které nepredstavuji konkurenci dnes, ale mohou ji byt

v budoucnu jsou potencialni konkurenti. V dal§im kroku je tfeba prozkoumat pfednosti a
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nedostatky konkurentd. Na zakladé srovnani konkurenti podle té€chto kritérii mtzeme

urcit konkurenéni vyhody jednotlivych firem (Srpova, 2011, s. 21-22).

Marketingova a obchodni strategie

Marketing a nasledné i prodej maji na budouci uspéch podniku velky vliv. Dobra
marketingova a obchodni strategie je tedy velmi dulezita (Srpova, 2011, s. 22). Tomuto

tématu se dale vénuje kapitola 1.4 Marketingova a obchodni strategie.

Realizacni projektovy plan

Jedna se o Casovy harmonogram vSech cCinnosti a dodavatelského zajisténi. Urcuje
vSechny dualezité kroky a aktivity, které museji byt realizovany pfii uskutecnéni
podnikatelského planu, milniky, kterych chceme dosahnout a terminy jejich dosazeni

(Srpova, 2011, s. 27).

Finan¢ni plan
., Financni plan transformuje predchozi casti podnikatelského pldnu do ciselné podoby.

Prokazuje  tak redlnost  podnikatelského  pldnu 7 ekonomického  hlediska.

(Srpova, 2011, s. 28)

Autorka dale uvadi, ze zacinajici podnik potiebuje prostiedky na zalozeni spolecnosti,
prostfedky na potizeni dlouhodobého a ob&zného majetku a prostfedky na financovani
nakladii do doby, nez obdrzi penize ze své vlastni Cinnosti. Dale o finan¢nim planu

pojednava samostatna kapitola 1.5 Financni plan.

Hlavni predpoklady uspésnosti projektu, rizika projektu

V posledni kapitole by mélo byt uvedeno, ze podnik ma silné i slabé stranky a také Celi
prilezitostem i hrozbam. Vyuzita mtize byt SWOT analyza (Srpova, 2011, s. 31). O tomto

tématu pojednava kapitola 1.6 Metody analyz vnéjsiho a vnitiniho prostfedi.

Piilohy
Tato kapitola obsahuje podklady, které nejsou v plném rozsahu uvedeny v predeslych

kapitolach podnikatelského zaméru. Mlize se jednat o zivotopisy klicovych osobnosti,

vypis z obchodniho rejstfiku nebo tieba také o technické vykresy (Srpova, 2011, s. 33).

21



1.4 Marketingova a obchodni strategie

,, Cilem marketingu je poznat zakaznika a jeho potreby tak dokonale, aby se vyrobky pro
néj urcené prodavaly samy. Idealni marketing musi dosdhnout toho, aby zdkaznik byl piné

pripraven koupit si dany vyrobek. “ (Drucker, 2002, s. 29).

1.4.1 Cilovy trh a trzni pozice

Marketingova strategie fesi podle Srpové (2011, s. 21) v zasadé tfi typy rozhodnuti:

e Vybér cilového trhu,
e Urceni trzni pozice produktu,

e Rozhodnuti o marketingovém mixu.

Pro vybér cilového trhu podniku je vychodiskem segmentace trhu, ktera je popsana jako

potencialni trhy v kapitole 1.3.3 Struktura podnikatelského planu.

Dal$im okruhem je uréeni trzni pozice. To je vyjadifenim postaveni konkrétniho
produktu mezi ostatnimi konkurencnimi produkty na trhu. Cilem by mélo byt odliseni
podniku od konkurence a dosazeni specifického vniméani produktu zakazniky. Trzni

pozice lze dle Srpové (2011, s. 22) urcit ve tfech krocich:

o Identifikace mozné konkuren¢ni vyhody produktu, na které Ize pozici budovat,
o Selekce optimalni konkurencni vyhody dillezité pro spotfebitele,

e Volba efektivniho zptisobu komunikace a propagace této vyhody.

1.4.2 Marketingovy mix

Nasleduje rozhodnuti o marketingovém mixu, které bere v uvahu jak vybrany trzni
segment, tak 1 zvolenou trzni pozici. Nejznaméjsi marketingovy mix nese nazev 4P.

Srpova (2011, s. 23) definuje jeho Ctyfi nastroje takto:

e Product — produkt,
e Price—cena,
e Place — distribuce,

e Promotion — propagace, marketingova komunikace.
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Produkt

Srpova (2011, s. 23) tika, ze v ramci marketingového mixu by méla byt nejvétsi pozornost
vénovana produktu. Ten tvofi jadro marketingu, je podstatou nabidky podniku a

bezprostiedné uspokojuje potieby zakazniki. Produktova politika feSeni Ctyfi problémy:

e Jaké produkty budou nabizeny, jaké nové produkty uvedeme na trh a které starsi
produkty budeme z trhu stahovat,

e Jaké ma produkt atributy. Jde o design, znacku, baleni a dodate¢né sluzby,

e V jakych objemech a sortimentu budeme konkrétni produkty vyrabét. Jedna se o
produktovy mix,

e Jaky bude zivotni cyklus produktu. To je vyvoj produktu, uvedeni na trh, faze

zralosti a utlumu, postup pfi inovaci nebo uvedeni produktu nové generace.

Zakaznici nekupuji produkty, nybrz uzitek a zajima je hlavné feSeni jejich problémi.
Obrazek ¢. 1 znazornuje Ctyfi urovné produktu pro uspokojeni zakaznickych potteb.
Prvni, zékladni uroven odpovida zakaznikovi na primarni otazku, co chce koupit. Druha
vrstva prestavuje formalni produkt, ktery je vyjadien zvlasté technickymi parametry a jest
predmétem nabidky. Nasleduje produkt rozsifeny. Ten urcuje zpusob, jakym bude
prodavan a jak bude pak vyuzivan. Posledni vrstva, a tedy uplny produkt, pak vznika
spojenim vSech vrstev a vytvaii plnohodnotny vyrobek schopny konkurenc¢niho boje

(Kanovska, 2015, s. 42-43).

znacka

kvalita platebni

servis ‘
podminky

doplikové

funkce

specialni ‘ o
Y design distribuce
sluzby c

image

Obrizek & 1: Urovné produktu

(Zdroj: Vlastni zpracovani dle: Kanovska, 2015, s. 43)
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Cena

Druhym néastrojem marketingového mixu je cena. Cenové politice je potieba také vénovat
velkou pozornost, protoze na vysce a stabilité ceny zavisi existence a prosperita podniku.
Stanovena cena ovliviiuje nakupni rozhodovani spotiebitelt a také urcuje konkurencni

pozici. Podle Srpové (2011, s. 24) by mél pfi tvorbé ceny podnikatel dbat na:

e Firemni cile a cile cenové politiky,
e Naklady,

e Poptavku,

e Konkurenci,

e Faze zivotniho cyklu produktu,

e Pravni a regulacni opatieni.

Cena by méla byt vytvarena na zakladé cenové politiky a méla by by podiizena i cilim
podniku. Cili cenové politiky miZe byt napfiklad orientace na preziti, pokud podnik celi
velkému poctu konkurentd, dale orientace na maximalizaci zisku nebo orientace na

zvétSeni podilu na trhu (Srpova, 2011, s. 24).

Na spotiebitele pusobi také samotna Cisla v cené. Psychologie tvorby ceny nam fika,
jaky efekt ma vysledna cena na zakaznika. Aby nabizené produkty vypadaly kvalitné a
exkluzivng, pouzivaji se suda Cisla. Opacny efekt maji Cisla licha, ktera vyvolavaji dojem
niz8i ceny. Psychologicky efekt ma také posloupnost ¢isel. Naptiklad u ceny 1 568 K¢
clovek vénuje nejvéEtsi pozornost prvni Cislici, o polovinu méné pozornosti vénuje druhé
Cislici a desitky a jednotky uz skoro nebere v potaz. Zakaznik tedy vidi cenu kolem

1 500 K¢ (Vysekalova, 2004, s. 194).

Distribuce
V podnikatelském planu je také dulezité vysvétlit prodejni strategii a popsat vyuZziti

distribucnich cest. K tomu dle Srpové (2011, s. 25) poslouzi odpovédi na tyto otazky:

e Bude vSechny prodejni aktivity zajisStovat podnik sam a bude prodej probihat
pfimo konecnym zakaznikiim? Tato varianta je vyhodna napfiklad pfi velkém

poctu odebiranych jednotek produktu,
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e Jaké osoby, instituce nebo subjekty jsou nejvyhodnéjsi, pokud bude podnik pfi
prodeji vyuzivat meziclanky?
e Bude pii vyuziti meziclanki dochazet ke spolupraci s velkoobchodnimi

organizacemi nebo bude zasobovan jen maloobchod?

Propagace

Podle Srpové (2011, s. 26) je marketingova komunikace nejspiSe nejviditeln€jsi slozkou
marketingového mixu. Jeji snahou je stimulovat poptavku k nakupu, poskytovat
informace o produktu a vytvaret u spotiebitelti pozitivni minéni a preference k produktu.

Mezi nastroje komunikaéniho mixu patfi:

e Reklama,

e Podpora prodeje,

e Vztahy s verejnosti (public relations),
e Osobni prodej,

¢ Primy marketing.

Nejznaméjsi slozkou komunikacniho mixu je reklama. Jedna se o neosobni formu
komunikace hromadného pisobeni prostifednictvim riznych médii. Nejvyhodnéjsi je
reklamu pouzivat tehdy, kdyz je potfeba rychle oslovit velké mnozstvi lidi.
Jednosmérnost komunikace reklamy je vSak nevyhodou a trpi tim zejména jeji naléhavost
a presveédcivost. U konenych spotiebiteltt a u obchodnich zprostiedkovateli muze byt
realizovana podpora prodeje. U spotiebiteli se Casto jedna o cenova zvyhodnéni,
kuponovy prodej, vzorky zdarma, vé€rnostni programy nebo o spotiebitelské soutéze. U
zprostiedkovatelt jsou to napiiklad slevy z katalogovych cen, prodejni soutéze pro
obchodni partery, priplatky za reklamu nebo umisténi plakatu v prodejné, bezplatna

nabidka néjakého zbozi nebo darkové propagacni predméty (Srpova, 2011, s. 26).

Osobni prodej je sice forma finanén€ naro¢néjsi, zato ale nejefektivnéjsi. Jde o ziskavani
zakaznika formou pfimého dialogu. Prodejci tento druh prodeje umoziiuje hned na misté
sledovat reakce spotiebitele, na jeho potieby a vlastnosti ihned reagovat a zdurazinovat
vlastnosti produktu, na kterych spottebiteli zalezi. Do osobniho prodeje mohou byt

zafazeny obchodni setkani, veletrhy a vystavy ¢i neformalni setkani (Srpova, 2011, s. 26).
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Nejen jako vztah k existujicim spotfebiteliim, ale i ke vSem trznim subjektiim a zajmovym
skupinam lze chapat nastroj marketingového mixu s nazvem vztahy s verejnosti neboli
public relations. Ulohou této slozky je piispét ke zlepseni predstavy o podniku v oich
vefejnosti, jeji image, a nepfimo tak povzbuzovat zajem o podnik a jeho produkty. Dobré
vztahy s vefejnosti mohou podniku pomoci pfi ziskani zakazek nebo vyhodnych avért a
naklady na n& jsou minimalni. Casto se jedn4 o charitativni akce, sponzoring, poskytovani
informaci vefejnosti ve formé tiskovych konferenci nebo vyro¢nich zprav, komunikace

s médii nebo vydavani podnikovych Casopist (Srpova, 2011, s. 27).

Pirimy marketing slouzi k poskytovani informaci a k prizkumu nazorti od urcitych
zakaznikd. Ke sbéru odpovédi mohou byt vyuzity postovni zasilky, telefon nebo e-mail

(Srpova, 2011, s. 27).

1.5 Financni plan

Jedna se o zavrSeni tvorby podnikatelského planu. Financéni plan promita piedchozi
vysledky do penéznich tokti a je spojovacim clankem mezi predstavami vlastnikt
podniku a skutecnosti. Jeho hlavnim ukolem je ovéfit realnost podnikatelského zaméru a
ptipadné presvédCit investora o vynosnosti projektu, ktery ma podnikatel v imyslu

uskute¢nit (Korab, 2007, s. 127).

1.5.1 Financ¢ni vykazy

Dle Srpové (2011, s. 29) investofi a zejména bankéfi oCekavaji, ze budou sestaveny
finan¢ni vykazy. V téchto vykazech se dobfe orientuji a ocenuyji jejich zpracovani. Jedna

se o plan penéznich tokt, planovanou rozvahu a planovany vykaz ziska a ztrat.

Plan penéznich toku

Neboli planovany vykaz cash flow ukazuje predpokladané prijmy a vydaje souvisejici
s podnikatelskou Cinnosti. Pfijmy jsou penézni ¢astky, které podnik skute¢né ziskal za
prodané vyrobky. PocateCni faze podnikani by mély byt zpracovany podrobnéji, a to
alespon v rozsahu prvniho ptlroku podnikani. Plan penéznich tokia specifikuje, zda bude
mit podnikatel v jednotlivych obdobich dostatek financnich prostiedkl k realizaci jeho

zaméru (Srpova, 2011, s. 29-30).
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Planovana rozvaha

Planovana rozvaha zobrazuje ocekavany vyvoj majetku podniku a zdroji jeho
financovani. Nejlépe by meéla byt sestavena za prvni pololeti podnikatelské ¢innosti a
v dalsich obdobich k 31.12, aby tak informovala Ctenafe o struktufe majetku a planovani
jeho obnovy. Informuje také o zdrojich financovani pfi zahajeni podnikatelské ¢innosti,
o predpokladaném splaceni cizich zdroju, planovanou kumulaci nerozdéleného zisku a

podobné (Srpova, 2011, s. 30).

Tabulka ¢. 1: Rozvaha ve zkriaceném rozsahu
(Zdroj: Vlastni zpracovani dle: Kordb, 2007, s.128)

A Stala aktiva A Vlastni kapital

A.1  Dlouhodoby nehmotny majetek A.1 Zakladni kapital

A.2  Dlouhodoby hmotny majetek A.2 Kapitalové fondy

A.3  Dlouhodoby finan¢ni majetek A.3 Fondy tvorené ze zisku

A.4 Vysledek hospodareni minulych let
Vysledek hospodareni bézné¢ho

AS ucetniho obdobi

B Obézna aktiva B  Cizi zdroje
B.1  Zasoby B.1 Rezervy
B.2  Dlouhodob¢ pohledavky B.2 Dlouhodobé zavazky
B.3  Kratkodobé pohledavky B.3 Kratkodob¢ zavazky
B.4  Finanéni majetek B.4 Bankovni uvéry a vypomoci
D Ostatni aktiva D  Ostatni pasiva

AKTIVA CELKEM = PASIVA CELKEM

Aktiva podniku predstavuji jeho majetek a jsou disledkem minulych investi¢nich
rozhodnuti. Obsahuji stala aktiva neboli dlouhodoby hmotny a nehmotny majetek, ktery
se pofizovan jako investice a je uzivan po delsi dobu. Charakterizuje provozni kapacity
podniku, opotiebeni vyjadiuji odpisy. Obézna aktiva mohou mit vécnou podobu jako
napiiklad zasoby, nebo penézni podobu jako penize v pokladn€ nebo na uctu. Pasiva jsou
zdroje financovani aktiv a zachycuji strukturu podnikového kapitalu. Vlastni kapital
v pasivech obsahuje vklady vlastniki do podnikani a hospodarsky vysledek vytvoreny
podnikatelskou aktivitou zadrzeny v podniku k dalSimu vyuziti. Cizi zdroje predstavuji
vysi zavazkl podniku k subjektim mimo néj. Jsou to vétSinou zavazky k dodavatelim,

uvéry od bank nebo jiné penize zapijceny podniku (Korab, 2007, s. 128-131).
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Planovany vykaz zisku a ztrat

Vykaz informuje o tom, jaké budou vysledky hospodareni v jednotlivych letech a jestli
bude podnik schopen hradit splatky uvéru. Predstavuje vycCisleni vynosu a naklada a
nasledny vysledek hospodateni v jednotlivych letech. Pokud podnik uskute¢nil dodavku
na fakturu, ktera jesté nebyla zaplacena, vynosy se nemuseji shodovat s piijmy. Vhodné
je konkrétné zpracovat alespon prvni pul roku podnikani, dale by mély stacit ro¢ni udaje

(Srpova, 2011, s. 30).

1.5.2 Nastroje hodnoceni investic

Mezi nastroje, které mohou podnikateli poslouzit k dosazeni konkrétnich ciselnych
vysledkt a ziskani lepsi predstavy o realnosti podnikatelského planu patii bod zvratu a

zejména také nastroje hodnoceni efektivnosti investic.

Bod zvratu

Korab (2007, s. 133) uvadi vypocet bodu zvratu, ktery odhali takové mnozstvi produkce,
pii kterém se naklady rovnaji trzbam, pro jeden vyrobek jako podil fixnich nakladi a
rozdilu prodejni ceny a variabilnich nakladi. Vétsina firem ale nema pouze homogenni
produkci, a tak je tfeba vychazet z procentniho podilu variabilnich nakladl na trzbach.
Bod zvratu mize usnadnit rozhodovani napfiiklad pfi urCeni objemu vyroby nebo

stanoveni minimalni prodejni ceny. Vypocet pro heterogenni produkci vypada takto:

 FN  FN
~ TI-PVN*T PKP*T

Qg [K¢]

Rovnice ¢. 1: Bod zvratu

(Zdroj: Vlastni zpracovani dle: Korab, 2007, s. 133)

kde:

Oz — mnozstvi produkce bodu zvratu,

FN — fixni naklady za obdobi,

T — trzby za obdobi,

PVN — procentni podil variabilnich ndkladii,

PKP — procentni podil prispévku ke kryti fixnich nakladu a zisku na trzbach.
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Vyvoj trzeb

Vyvoj celkovych
nakladu

Trzby, naklady, zisk v K&

Variabilni naklady

Zithta Fixni naklady v kratkém ¢asovém horizontu

| J

0 Bod zvratu - Qsz Objem vyroby - Q

Graf ¢. 1: Grafické vyjadreni bodu zvratu

(Zdroj: Vlastni zpracovani dle: Korab, 2007, s. 134)

Pokud maji fixni naklady velky podil na celkovych nakladech podniku, tak i mala zména
ve vysi trzeb zpasobi velkou zménu v provoznim zisku. Podilem fixnich nakladi na
celkovych nakladech lze vyjadrfit velikost provezni paky. Podnik s vysokym stupném
provozni paky muaze po prekroCeni bodu zvratu rychle zvySovat zisk

(Veber, 2012, s. 134).

Hodnoceni efektivnosti investice

U investi¢nich projektd investici nejlépe zhodnotime pomoci doby navratnosti, Cisté

soucasné hodnoty a vnitiniho vynosového procenta (Srpova, 2011, s. 30).

Korab (2007, s. 177) uvadi, ze doba navratnosti investice predstavuje dobu, za kterou
se investovany kapital vrati. UrCuje se pomoci kumulativniho souctu predpokladanych

diskontovanych piijmt v jednotlivych obdobich jako:

DN p
KV=;(1HY [K¢]

Rovnice ¢. 2: Doba navratnosti investice

(Zdroj: Vlastni zpracovani dle Korab, 2007, s. 177)
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kde:

P: — prijem z investice v jednotlivych letech Zivotnosti,
KV — kapitdlovy vydaj v K¢,

DN — doba navratnosti investicniho projektu,

t — jednotlivé roky Zivotnosti projektu,

i — poZadovand vynosnost investicniho projektu.

Autor dale popisuje také Ccistou soucasnou hodnotu. Ta je rozdilem mezi
diskontovanymi penéznimi piijmy =z investicniho projektu a kapitalovymi vydaji,

nutnymi pro jeho realizaci. Vzorec pro vypocet vypada nasledovng¢:

N
. CF,
CSH= Z L Ke]
(1+1)
=1
Rovnice & 3: Cistd soutasna hodnota

(Zdroj: Vlastni zpracovani dle Korab, 2007, s. 177)

kde:

CSH — cistd soucasnd hodnota,

CF;— plan cash flow z investicniho projektu v jednotlivych letech v K¢ (také jako rozdil
prijmu z investice v jednotlivych letech a kapitdlovych vydaji),

N — doba Zivotnosti investicniho projektu,

t — jednotlivé roky Zivotnosti investicniho projektu,

i — poZadovand vynosnost investicniho projektu.

Posledni metodou je vnitini vynosové procento, které autor definuje jako skuteCnou
miru vynosnosti projektu, ktera se dosahne z planovanych piijmu a kapitalovych vydajt.
Vychazi z vypoctu Cisté soucasné hodnoty a predstavuje jeho vynosovou miru, pii niz se

diskontované prijmy rovnaji kapitalovym vydajam. Vypocist ho lze jako:

v

CSH,

VVP =i f e
CSH,-CSH,

>k(l.v'l.n)

Rovnice ¢. 4: Vnitini vynosové procento

(Zdroj: Vlastni zpracovani dle Korab, 2007, s. 177)
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kde:

VVP — vnitrni vynosové procento,

iv— vy$8i hodnota poZadované vynosnosti,

in — niz8i hodnota poZadované vynosnosti,

CSH, — ¢ista soucasna hodnota projektu pri vyssi diskontni mire (zapornd),

CSH, — cista soucasnd hodnota projektu pri nizsi diskontni mire (kladna).

1.5.3 Zdroje financovani

Pottebu zékladniho kapitalu udava zejména oborové zaméfeni a objem produkce.
Nejcasteji se zdroje financovani déli z hlediska vlastnictvi na vlastni a cizi, z hlediska
casového pak na kratkodobé a dlouhodobé. Pti planovani by mélo byt dbano na to, aby
dlouhodoby majetek byl financovan z dlouhodobych zdroju a kratkodoby majetek zase
zdroji kratkodobymi (Veber, 2012, s. 105).

Cizi zdroje financovani

Podle Vebera (2012, s. 108) existuje pro pouZiti cizich zdroju spousta davodu. Patii mezi
né napfiklad to, ze podnik nema dostatek vlastnich zdrojii pfi zalozeni nebo rozsifovani
anebo také ze cizi kapital zvySuje rentabilitu podnikani. Ovsem cizi kapital také snizuje
finan¢ni stabilitu podniku a kazdy dalsi dluh je obvykle drazsi. Autor také uvadi druhy
cizich zdroji. Mezi ty nejfrekventovanéjsi patii aveéry, které mizeme délit na bankovni
a obchodni. Za poskytnuti bankovniho avéru plati podnikatel v podobé uroku, které jsou
danovée uznatelnym nakladem, pti kladném vysledku hospodateni snizuji danovy zaklad,
a tak vznika danovy efekt. Obchodni uvér poskytuji dodavatelé nebo odbératelé.
Bézn¢jsi dodavatelsky uveér mize vypadat jako odklad platby za provedenou dodavku.
Dal§imi zdroji ciziho financovani mohou byt dluhopisy, tiché spoleenstvi nebo rizikovy
kapital. Obdobn€ mohou investovat Business Angels, ktefi jako jednotlivci poskytuji

vlastni kapital pro podniky s ristovym potencialem.

Vlastni zdroje financovani

Vlastni zdroj financovani predstavuji zejména vklady vlastnika. Bez pocatecniho vkladu
se neobejde témet zadné podnikani. Vyse zakladniho kapitalu zavisi zejména na pravni

forme podnikani a tedy na tom, jestli zakon udava jeho povinnost pii zalozeni a jeho vysi.
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Pocatecni vklad mize mit penézni i nepenézni podobu. O samofinancovani hovoiime
tehdy, pokud je jako zdroj financovani pouzit zisk. Vyhodou jeho pouziti je bezesporu
to, ze nevznikaji Zadné naklady na cizi zdroje a nezvySuje se objem zavazkl, nevyhodou
zase, ze je to zdroj nestabilni. Internim finan¢nim zdrojem jsou odpisy. Ty zabezpecuji

postupny pienos ceny dlouhodobého majetku do naklada (Veber, 2012, s. 107).

Dalsi zdroje financovani
Dal§imi zdroji financovani muze byt leasing, ktery umoziiuje podniku pofidit
dlouhodoby majetek bez vyrazného dlouhodobého zadluzeni, nebo faktoring a

forfaiting, kdy podnik ziska prostfedky prodejem pohledavek (Veber, 2012, s. 110-111).

1.6 Metody analyz vnéjSiho a vnitimiho prostredi

Tato kapitola shrnuje metody analyz vyuzivané pifi tvorbé podnikatelského zameéru.

Zkoumaji oborové prostiedi podniku a analyzuji podnik také interné.

1.6.1 SLEPTE analyza

Cerveny (2014, s. 54) o této analyze fika, 7e by mé&la byt pfedevsim zaméfena na odhaleni
budouciho vyvoje vn¢jsiho prostiedi podniku a existujicich trendd, které mohou
predstavovat jak hrozby, tak 1 ptilezitosti. Mél by byt diskutovan minuly vyvoj, soucasny
stav a predikovan budouci vyvoj pro jednotlivé faktory analyzy. Nékteré mozné zmény

totiz mohou byt pro konkrétni podnikani zasadni. Méla by tedy byt vénovana pozornost:

e Social — spolecenské a demografické faktory,
e Legal — pravni faktory,

e Economic — ekonomické faktory,

e Political — politické faktory,

e Technological — technologické faktory,

¢ Enviromental — faktory zivotniho prostiedi.

U spolecenskych faktoru se hodnoti aspekty jako je spoleCensko-politicky systém a
klima ve spoleCnosti ve vztahu k zaméstnavani pracovniku. Dale zivotni styl, zivotni

urovei a jejich zmény a demografické faktory a struktura populace vcetné kvalifikacni
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struktury. U pravnich faktoru jde predev§im o to, pfedvidat vyvoj pravnich norem
tykajicich se konkrétniho podnikani a hodnotit, zda mohou predstavovat hrozby nebo
prilezitosti. Souc¢asnymi a budoucimi ekonomickymi faktory, které ovliviiuji situaci
podniku, maze byt studium hospodarského cyklu nasi i svétové ekonomiky, hospodarska
politika vlady nebo monetarni politika statu. Souvisejici politické faktory informuji
naptiklad o vitézich voleb a podobé jejich programd, jestli nehrozi na trhu valka ¢i
embarga nebo tfeba zmény v zaméstnavani. Technologické faktory monitoruji nové
technologie, které mize podnik vyuzit ve svij prospéch pfii zlepSovani kvality vyroby a
produkce, ke zkvalitnéni komunikace se zakazniky ¢i dodavateli nebo dal$i technologie
pozitivné ovliviiujici podminky vykonu prace. Faktory zivotniho prostiedi pak kladou

diiraz na ekologii a dopady podnikani na Zivotni prostiedi (Cerveny, 2014, s. 54-68).

1.6.2 Porteruv pétifaktorovy model

Porterav model poskytuje ramec pro analyzu konkurenénich podminek v pramyslu a jeho
vztahu k ziskovosti prumyslu. Ve svém modelu Porter identifikoval pét konkuren¢nich
sil, které mohou celkove vést konkurenci nebo urcit ziskovy potencial nebo silu pramyslu

(Saji, 2014, s. 351). Sily identifikované Porterem v jeho studii znazoriiuje Obrazek ¢. 2.

Potencidlni konkurenti
hrozba novych konkurentu
Oborovia konkurence
Dodavatelé Zakaznici
vyjednavaci sila dodavatelu rivalita mezi vyjednavaci sila zakazniku
existujicimi firmami

Substituty
hrozba nahradnich produktu

Obrizek €. 2: Schéma Porterova pétifaktorového modelu
(Zdroj: Vlastni zpracovani dle: Kanovska, 2015, s. 22)

Do oborové konkurence patii naptiklad velikost a rist odvétvi, rozmanitost konkurentt,
diferenciace produktu. Pokud potencidlni konkurenti piekonaji bariéry vstupu na trh,

mohou pak ovlivnit cenu nebo mnozstvi nabizeného zbozi. Dodavatelé zase mohou
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vyjednavat o cen€ s existenci nahradnich a diferenciovanych vstupt. Cenu a mnozstvi
poptavaného zbozi ovliviiuji zdkaznici. Hraji tu roli tfeba naklady na prechod odbératele
k jinému podniku v odvétvi nebo existence substituti a ochotu zakaznika pfejit na novy

produkt ¢i o pomér ceny a uzitku (Karnovska, 2015, s. 22-24).

1.6.3 Model McKinsley 7S

Jedna se o analyzu vnitiniho prostfedi podniku, pfi¢emz jednim z cild je odhaleni
takzvanych klicovych faktoru uspéchu. Jak jiz nazev napovida a jak ukazuje
Obrazek ¢. 3, model se sklada ze sedmi vzajemné se podmitiujicich a ovliviiujicich se
faktort, které v souhrnu rozhoduji o naplnéni vytyCené firemni strategie. Méla by byt
vyvazené popisna a kriticka. Konkrétni fakta minulého a soucasného stavu uvedena

k jednotlivym oblastem, jsou i nasledng i kriticky hodnocena (Cerveny, 2014, s. 122).

<R

Obrazek €. 3: Schéma modelu McKisley 7S
(Zdroj: Vlastni zpracovani dle: Cerveny, 2014, s. 123)

0.0

Autor dale popisuje jednotlivé faktory modelu. Strategii se rozumi hlavni mise podniku
a jakym zpusobem bude udrzovat konkurencni vyhodu. Strukturou se chape organizacni
usporadani ve smyslu nadfizenosti, spoluprace nebo sdileni informaci. Systémy jsou
prostfedky, procedury, fidici systémy jako napiiklad komunikacni nebo dopravni. Jak
management pristupuje k fizeni a k feSeni problémua popisuje styl vedeni. Mezi

spolupracovniky patii jak Tdici, tak i fadovi pracovnici. Resi jejich vztahy, funkce,



motivaci nebo chovani vic¢i podniku. Schopnosti popisuji profesni zdatnost pracovniho
kolektivu podniku jako celku a je nutno brat v tvahu i synergické efekty dané arovni
organizace prace a fizenim. Sdilené hodnoty obsahuji zakladni skutecnosti, ideje a

principy, které respektuji pracovnici v podniku a vSechny tak spojuji.

1.6.4 SWOT analyza

Srpova (2011, s. 31) o této posledni analyze, ktera obsahuje vysledky predchozich analyz,

fika, ze posuzuje vSechny aspekty podnikatelského planu z hlediska Ctyt oblasti:

e Strengths — silné stranky,
e Weaknesses — slabé stranky,
e Opportunities — piilezitosti,

e Threats — hrozby.

Cim vice silnych stranek je identifikovano, tim 1épe. Mtze se mezi né fadit zkugeny
management, kvalifikovani pracovnici a dalsi véci, ve kterych podnik vynika oproti
konkurenci. Opakem jsou slabé stranky. Jejich vy¢tem podnikatel prokazuje, ze si jich
je védom a ze se nad nimi zamyslel. U kazdé slabiny je vhodné na ni vzapéti uvést jeji
kladné feseni. Prikladem muze byt kapitalova sila, nedostatek zkusSenosti nebo cenova
politika. Prilezitosti a hrozby se soustiedi spiSe na okoli podniku. Zduraziiuji jak
atraktivni ptilezitosti pfinaSejici vyhody, tak i problémy zadouci feSeni. Piilezitosti jsou
posuzovany z hlediska atraktivnosti a hrozby z hlediska zavaznosti (Srpova, 2011, s. 31).

Tabulka €. 2: Schéma SWOT analyzy
(Zdroj: Vlastni zpracovani dle: Katiovska, 2015, s. 25)

Strengths Weaknesses

Opportunities SO strategie | WO strategie

Threats ST strategie | WT strategie

kde:

SO — vyuzit silné stranky a ziskat vyhody,
WO — prekonat slabiny vyuzitim prileZitosti,
ST — vyuZzit silné stranky na celeni hrozbdm,

WT — minimalizovat naklady Celit hrozbam (Katiovska, 2015, s. 25).
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2 ANYLYZA SOUCASNEHO STAVU

V této druhé casti bakalaiské prace bude pozornost vé€novana analyzadm vnéjsiho a
vnitiniho prostfedi, a predikci dalsiho vyvoje, jez byly teoreticky popsany v prvni
kapitole. Jedna se o analyzy vnéjsiho 1 vnitiniho prostfedi podniku. Analyza soucasné¢ho

stavu je zakoncena SWOT analyzou, ktera odhali dilezité silné a slabé stranky podniku.

2.1 Analyzy vnéjSiho prostredi

Tato kapitola obsahuje analyzy okoli podniku. Vypracovana je zde SLEPTE analyza a

Porterav pétifaktorovy model konkuren¢niho prostiedi.

2.1.1 SLEPTE analyza

Tato analyza se se vénuje okolnim faktorim podniku v misté jeho zalozeni ale i v celé
Ceské republice, diskutuje jejich stav a snazi se predikovat budouci vyvoj. Jsou to faktory

spoleCenské, pravni, ekonomické, politické, technologické a faktory zivotniho prostiedi.

Socialni faktory

Z geografického hlediska je toto nové podnikani zasazeno do druhého nejvétSiho mésta
Ceské republiky, statutirniho mésta Brna. Jeho strategicka lokace ve stiedni Evropé
poskytuje skvélou dopravni dostupnost jak autem, protoze lezi na kfizovatce dalnic D1 a
D2, tak i pomoci vlakii nebo i mezinarodniho letisté. Nabizi také propracovanym
systémem hromadné dopravy do mésta i v ném. Brno je rychle se rozvijejici centrum

prumyslu, obchodu, védy a vyzkumu (Pro¢ investovat v Brné?, 2018).

Demografické hledisko je dalsim z dilezitych socialnich faktord. Brno ma témér
400 000 obyvatel, k tomu do mésta piijizdéji lidé za praci a za studiem, coz je piiblizné

dalSich 150 000 osob (Pro¢ investovat v Brné?, 2018).

Tabulka €. 3: Pocet obyvatel v oblasti Brno-mésto

(Zdroj: Vlastni zpracovani dle: Cesky statisticky uiad, 2019)

Datum | 31.12.2014| 31.12.2015| 31.12.2016| 31.12.2017| 31.12.2018
Pocctobyvatel | 377508  377440| 377028 377973 379527
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Z tabulky ¢. 3 1ze vycist, ze vyraznéjsi narast obyvatel Brna nastal az v poslednim méteni
k 31. 12. 2018. Do roku 2016 dochazelo k pribéznému, avSak mirnému snizovani poctu

obyvatel, od tohoto roku dale v§ak dochazi k rychlému nartstu.

Tabulka &, 4: Polet obyvatel v oblasti Ceska republika
(Zdroj: Vlastni zpracovani dle: Cesky statisticky uiad, 2019)

Datum | 31.12. 2014| 31.12. 2015\ 31.12. 2016‘ 31.12. 2017\ 31.12. 2018
Podet obyvatel | 10538 275\ 10 553 843\ 10 578 820\ 10610 055\ 10 649 800

Na trovni celé Ceské republiky lze jednoznagné vysledovat rostouci trend. Nardst
obyvatel nejen na lokélni ale 1 na celorepublikové trovni je pro podnikani dobrym

znamenim, protoze indikuje vice potencialnich zakazniku.

Tabulka ¢. 5: Slozeni obyvatelstva podle véku za rok 2018

(Zdroj: Vlastni zpracovani dle: Cesky statisticky uiad, 2019)

Vék 0-14 15-64 65 a vice
Ceska republika 1693060 6870123 2086617
Brno-mésto 58 672 243 614 78 395

Tabulka ¢. 6: SloZeni obyvatelstva podle pohlavi za rok 2018

(Zdroj: Vlastni zpracovani dle: Cesky statisticky uiad, 2019)

Pohlavi muzi Zeny
Ceska republika | 5244 194 | 5405 606
Brno-mésto 184 048 196 633

Nejpocetnéjsi skupinou jsou lidé ve véku od 15 do 64 let, tedy lidé v produktivnim véku,
a to jak v Bmé tak i v celé Ceské republice. Druhou skupinou jsou lidé v dichodovém
veku a nésledné az déti a mladistvi do 14 let. Dlouhodoby trend je ale takovy, ze
obyvatelstvo starne a tim se zvysuje ekonomicka zatéz v populaci, a to nejen u nas, ale i

ve vét§iné zemi Evropy.

Co se pohlavi tyka, obecné jsou zeny pocetné€jsi nez muzi. Na urovni CR pievazuje pocet

zen o vice jak 150 000, v Brné je zen vice asi o 10 000 osob (Statistiky VDB, 2019).
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Pokud jsou zahrnuty osoby starsi 15 let, obecna mira nezaméstnanosti od roku 2012
prubézné klesa. Zatim co v letech 2012 a 2013 byla jeji hodnota 7,0 %, v roce 2017 klesla
nezaméstnanost na 2,9 %. Za rok 2018 je obecna mira nezaméstnanosti dokonce na

hodnoté 2,2 % (Statistiky VDB, 2019).

Pravni faktory

Pti podnikatelské Cinnosti je dilezité fidit se platnymi legislativnimi nafizenimi, které
v platnost uvadi jak Ceska republika, tak i Evropské unie. Zakond a vyhlasek je cela fada
a na podnikatele jsou stale kladeny vétsi a vétsi naroky. Zakladnim pravnim predpisem
pro podnikani je novy ob¢ansky zakonik neboli zékon €. 89/2012 Sb. a dale v ptfipadé
spoleCnosti s rucenim omezenym pak zakon ¢. 90/2012 Sb. o obchodnich korporacich.
Dale zakon, ktery upravuje pracovnépravni vztahy, tedy zdkon €. 262/2006 Sb. Jisté je
tteba také zminit zakony o nemocenském pojisténi a o vefejném zdravotnim pojisténi a
dale pojistné na socialni zabezpeCeni a piispévek na statni politiku zaméstnanosti.
Podnikatele se dale tyka zakon o GCetnictvi, zakon o dani z pfijmu, dani silni¢ni nebo dani
z pridané hodnoty. Dllezitym zakonem je i zakon ¢. 634/1992 Sb. o ochrané spotiebitele

(Nejpouzivangjsi predpisy, 2019).

Castym tématem je v dob& hospodatského ristu i zakonem dana minimalni mzda, ktera
je postupné navysovana a je aktualné na 13 250 K¢ mésicné, nebo 79,80 K¢ za hodinu
(Informace o minimalni mzd¢, 2019). Ptikladem z Evropské unie z posledni doby muize
byt nafizeni o ochrané osobnich tdaji GDPR, nebo planovany zakaz jednorazovych

plastovych vyrobka (Stys, 2019).

Da se ocekavat, ze pravni faktory se budou neustadle obménovat a aktualizovat. Proto je
velice dilezité, aby byly novinky v zakonech sledovany, aby kvili této nedbalosti nedoslo
k poruSeni zakona. Nova omezeni nebo nafizeni se mohou objevit napiiklad jak
v dafiovych zakonech, tak i v zakoné o ochrané spottebitele jako je informacni povinnost

prodejce na obalech jeho produkta.

Ekonomické faktory

V této Casti bude pozornost vénovana ekonomickym faktoram, konkrétné HDP, inflaci a

ménovym kurziim K¢ viici svétovym meénam.
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Graf & 2: Vivoj a prognéza HDP v CR

(Zdroj: Vlastni zpracovani dle: Ceska narodni banka, 2019)

Graf & 2 ukazuje vyvoj a prognézu CNB hrubého domdaciho produktu v Ceské
republice od prvniho kvartalu roku 2017, kdy byl nartst oproti stejnému obdobi minulého
roku 2,9 %. Nevyssi nartst byl zaznamenan na konci téhoz roku na hodnoté 5,5 %. Poté
nasledoval pokles, ktery se zastavil ve druhém obdobi roku 2018 na hodnoté 2,4 %.
Nadale se zména HDP oproti stejnému obdobi minulého roku drzela nad 2 %. Odhad
dalsiho vyvoje podle CNB pogita s mirnym vzestupem HDP aZ nad 3 % koncem
nasledujiciho roku 2020. Pfi pohledu na tuto progndzu se tedy da fici, 7e se Ceské
republice pomérné dafi. Samotna vySe HDP sice neovliviiuje podnikatele samotného,
urCuje vSak celkovou naladu ve spoleCnosti, ktera uz do podniku svym zptisobem

zasahuje (Ceska narodni banka, 2019).

Oproti ostatnim statim Ochrany hospodaiské spoluprace a rozvoje (OECD) na tom CR
neni piili§ dobfe, co se tyka vySe odvodu a dani ze mzdy. Ze vSech 35 Clent se umistila
na 8. misté nevys§iho zdanéni. Obecné je znamo, ze velikost zdanéni je u nas problémem,
bohuzel se tento problém vladé zatim nedafi vyfesit a je vétSinou jen schovavan za
ekonomicky rast. Na jedné stran€ je tak podnikatel tlaten zvySujicimi se mzdami, na

druhé zase vysokym zdanénim. (Gola, 2017).

39



Horizont
ménove
politiky

/17 I m I1v 118 1 m I1v /19 1 m I1v 120 I 1

90% 70% 50% m30% interval spolehlivosti
Graf & 3: Vyvoj a prognéza inflace v CR

(Zdroj: Ceské narodni banka, 2019)

Graf & 3 pomoci kiivky znazorfiuje vyvoj a prognozu inflace v Ceské republice dle
CNB. Na zatatku roku 2017 vidime inflaci na hodnotd 2,5 %. Postupné muzeme
pozorovat klesani pribéznych hodnot a s mensimi vykyvy ma inflace na konci roku 2018
hodnotu 2 %. V poslednich obdobich by se dala povazovat za Gspéch snaha CNB drzet
inflaci na urovni 2 % a jeji prognoza pro dalsi rok se drzi ve stejném duchu, kdy pocita
s obdobnou hodnotou inflace kolem 2 %. V poslednich letech se i celkoveé neprojevuji
zadné vyrazné vykyvy hodnot a tak se inflace neprojevuje negativnimi dopady do
ekonomiky (Ceska narodni banka, 2019).
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(Zdroj: Vlastni zpracovani dle: Kurzy.cz, 2019)
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Graf ¢. 4 ukazuje ménové kurzy eura a dolaru vici nasi domaci méné. Od roku 2015
dochazi k posilovani koruny vii¢i obéma svétovym ménam. Obchodni spolecnost, jez je
pfedmétem této prace, ma v planu nakupovat zbozi za zahranici v kurzu dolaru, a tak je
pro toto podnikani posilujici koruna dobrym znamenim. CNB nadale predikuje posilovani
koruny, nicméné jeji odhady se do dneska potvrdily spiSe jako pfili§ optimistické

(Ceska narodni banka, 2019).

Politické faktory

Ceska republika je statnim zfizenim parlamentni republikou, je &lenem Evropské unie od
1.5. 2004 a diky schengenskému prostoru a Jednotnému trhu zde plati volny pohyb zbozi
sluzeb a kapitalu. CR je také &lenem OSN a NATO.

Po vitézstvi ve volbach do Poslanecké snémovny Parlamentu CR v roce 2017 je v ele
strana ANO se soucCasnym premiérem Ing. Andrejem BabiSem. V soucasnosti se tato
vlada opira o podporu Komunistické strany Cech a Moravy, coz by jistym zptisobem
mohlo v budoucnu znamenat ohrozeni podnikani. I kdyz vlada fungovala v demist a stale
se objevuji nové medialni kauzy, prostor pro podnikani je stale stabilni. Z politickych
programu stran je mozno vycist, ze demografické starnuti populace jim neunika, a tak
vétsina z nich do programil zahrnuje zvedani dichodii nebo piispévky od zdravotnich
pojistoven, coz znamena vice potencialnich kupcti. Vlednu roku 2018 probéhla
historicky druha pfima volby prezidenta, kde post hlavy republiky obhéjil Ing. Milo§
Zeman. V roce 2018 také probehly volby do zastupitelstev obci a v n€kterych volebnich
obvodech 1 volby do Senatu. Pro oblast podnikani nema zadna z téchto zmén vyraznéjsi

vliv a jedna se tak o relativné stalou oblast.

Ze svétového pohledu je CR velice stabilnim statem jiz od roku 1989 a diky stalému
rezimu a zadnym valeCnym sporum se tak z politického hlediska jedna o bezpecny stat

pro podnikani.

Technologické faktory

Neustaly technologicky vyvoj vpied je tieba sledovat, a to v riznych oblastech. V prvni
radé jsou to inovace v oblasti vyroby, které mohou dodavateli poskytovat konkurencni

vyhodu a pro nase podnikani tak potencialné levnéjsi zbozi. Dale to mize byt zavedeni
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elektronické evidence trzeb a s tim spojené naklady na pofizeni potfebného vybaveni.
Naseho podniku se EET netykd, protoze zatim nehodlame piijimat penize v hotovosti.
Déle je potieba sledovat internetové trendy v marketingu. I zde cCasto dochazi
k obménovani  technologii v online marketingu a tém je pro udrzeni
konkurenceschopnosti tieba se piizptisobovat. Jde zejména o propagaci na socialnich

sitich. S technologiemi a inovacemi je jisté€ spojen 1 e-shop slouzici jako centrum prodeje.

Faktory Zivotniho prostredi

V dnesni dob¢ je zivotniho prostiedi ¢astym tématem objevujicim se vSude kolem nés a
stalo se dulezitym faktorem v béznych zivotech, ale i ve sféfe podnikani. Podnikatel nese
zodpovédnost za svoje pocinani vzhledem k zivotnimu prostfedi a dodavatelé 1 zakaznici
mohou taktéz tomuto tématu prikladat velkou dilezitost. V prvni fadé jde o to, jestli
samotné nami nabizené zbozi neposkozuje zivotni prostredi. Papirova sedatka jsou pouze
z papiru, a tak se po splachnuti chovaji jako obycejny toaletni papir. Mala kapesni baleni
sedatek zobrazuji zpusob likvidace samotného obalu, ktery je z plastu, ktery lze
jednoduse recyklovat, ovS§em jak zakaznik nalozi s obalem je pouze na ném. DalSim
faktorem muze byt nakladani s odpadem v podniku, ten by se mél snazit vytvaret ho co
nejméné a odevzdat k recyklaci vSechen, ktery lze. Dale jde o uzivani automobill se
spalovacimi motory nebo 1 odpovédnost za to, od koho je zbozi kupovano a jak je samotny

vyrobek vytvaren.

2.1.2 Porteruv pétifaktorovy model

Pomoci této analyzy bude zmapovano externi prostiedi pro nové zakladany podnik a

poskytne tak nahled na konkurenéni podminky v odvétvi.

Oborova konkurence

Produkt jako takovy, tedy pfesné jednorazova papirova sedatka na toaletu, by nebyl na
tuzemském trhu uplnou novinkou, respektive je 1 nyni k dostani. Jak ale ukazuje kapitola
2.2 dotaznikové Setfeni, zdjem o produkt jednoznacné existuje, avSak neni mu uspésné
vyhovovano. Tady spatiuji nejveétsi potencial tohoto vyrobku, kviili malému povédomi o

ném v kontrastu s velkym zajmem. Uspokojeni této poptavky muze byt dosazeno
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spravnym rozdilnym pfistupem k obéma variantam produkti a zaméfenim pouze na ne,

spravnou reklamou a modernim marketingem a pohodlnym nakupem.

Varianta s pevnym umisténim na stén¢ toalety je na trhu k sehnani sndze a nabizi ji i vice
prodejct. Nejvétsim z nich je Essity Czech Republic s.r.o., ktera prodava hygienické
vyrobky a vybaveni toalet pod velkou globalni znackou Tork. V jejich Siroké nabidce
jsou zasobniky 1 papirova sedatka jako naplné do nich. Na jejich webovych strankach se
vSak produkt neda jednoduse koupit ani objednat, ovS§em piednosti jejich nabidky je
design samotnych zasobnikt, ktery vypada moderné a elegantné. Ceny nejsou na
strankach uvedeny (Tork, 2017). Jako dal§i subjekt, ktery tuto variantu nabizi, bych
jmenoval internetovy obchod Pany.cz. Ve svém sortimentu spolu se zasobniky nabizi 1
naplné do nich urcené. Na strankach uvadi, ze sedatka nabizeji jiz od roku 2005, ovSem
jak je vidét, tak bez uspéchu. Napli do zasobniku nabizi za 217,80 K¢, samotné zasobniky
srovnatelné kvality pak plastovy za 240,79 K¢ a nerezovy za 943,80 K& (Pany.cz, 2019).
Zasobniky a jejich naplné nabizeji jesté dalsi dva e-shopy. Stranky vSech, co produkt

nabizi, jsou ov§em $patné optimalizovany a produkt se na internetu celkové Spatné hleda.

Malou kapesni variantu nabizeji tfi internetové obchody. Jmenoval bych konkrétné jen
jeden, protoze vSechny se vyznacuji stejnymi vlastnostmi. Campi-shop.cz se specializuje
na prodej pomtcek pro kempovani. Ma velmi Siroké a obsahlé produktové portfolio a
v ném 1 papirova sedatka v cestovnim provedeni. Na strankach ve velkém mnozstvi
produktt sedatka zaniknou. Samotny produkt je nemoderni, co se designu i funkénosti
obalu tyCe. Obal v tomto pfipadé neplni reklamni funkci a ani neusnadriuje manipulaci se
sedatky. Nutno také zdaraznit, ze za poStovné by zakaznik zaplatil dvakrat vice nez za
jedno baleni, které stoji 35 K¢&. Campi-shop mé ale sidlo v Brné a tak se po tspéchu tohoto
podnikatelského zaméru muze v budoucnu stat zasadnim hraCem na tomto trhu

(Campi-shop.cz, 2019).

U varianty s pevnym uchycenim zasobniku nachazim nejvétsi potencial v pfimé a osobni
komunikaci s moznymi budoucimi i stalymi zdkazniky. U malé kapesni varianty je
podstatné pristoupit moderné k obalu vyrobku ze stranky jeho vzhledu i funk¢nosti, dale
pak snizit naklady na postovné, aby byl produkt dostupnéjsi pro vice lidi. Kli¢ova je pro
uspech obou variant dobra optimalizace stranek pro vyhledavani, dobfe cileny online

marketing a odlisny pfistup k zakaznikovi. Obecné je pro uspéch podniku dulezité dostat
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do povédomi co nejsirsi verejnosti vlastni existenci tohoto produktu, coz se zatim jesté

nikomu nepodafilo.

Potencialni konkurenti

Jak je jiz vySe zminéno, podnik by nebyl prvnim, ktery se s t€émito vyrobky pokousel na
trhu uspét. Hrozba novych konkurentt je tedy v tomto piipadé ponékud vysoka, jelikoz
bariéry vstupu na tento trh, konkrétné tedy k prodeji hygienickych papirovych sedatek na
toaletu, jsou pomérné nizké. Jedna se zejména o nutnost relativné malého pocate¢niho
kapitalu a velkého prostoru na inovace, nové napady a odliSny piistup. Naro¢né&jsi, a
hlavné zdlouhavé, se muze jevit uzavirani vyhodného obchodu se zahrani¢nimi
dodavateli a feSeni dopravy. Casova naro¢nost spolu s na prvni pohled ne tak lakavym
vydélkem muze potencialniho konkurenta lehce odradit. Sou¢asnou mezeru na tomto trhu
v podobé nedostatecného marketingu a kvality vyrobku by jiz nyni, pomoci odliSného

pristupu a soustfedénosti na jeden produkt, zaplnil planovany podnik.

Pokud by podnik dostal tento produkt uspésné do povédomi lidi, je pfichod konkurence
nevyhnutelny. Do doby, nez se objevi konkuren¢ni produkty je tfeba, aby si podnik
uspésné vybudoval dobré jméno znacky a zakladnu svych vémych zakaznikd a
pravidelnych odbérateld. Novi prodejci pfichozi na trh by se nejspise snazili uspét nizsi

cenou a mohli by tak vyvolat cenovy boj.

Vyjednavaci sila dodavatela

Dodavatel, ktery bude zbozim zasobovat tento podnik sidli v Cing, kde je pii obchodu
naprosto bézné o cené jednat. Pfi obchodovani s ¢inskymi dodavateli je tedy absolutni
nutnosti o cen¢ vyjednavat, kdy idealni strategii pro obé strany je snaha o vzajemny
prospéch, tedy aby byly vysledkem jednani zajmy vSech zucastnénych co nejlépe
uspokojeny bez konfliktu s pozadavky druhych. Na pocatku podnikani je vyjednavaci sila
dodavatele pomérné vysoka, protoze planované mnozstvi zbozi v prvni objednavce neni

na poméry Cinskych obchodnikl nikterak vysoké.

Neopatrné, roztrzité ¢i nepozorné jednani s dodavateli mize skoncit také vyhrou jen jedné
strany a naklady na dodavku mohou byt zbytecné vysoké. Nebezpeci obchodovani

s Cinou se muze skryvat v podvodnych nabidkach, a tak je provéreni dodavatele a ziskani
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referenci velmi dulezitym krokem. Podstatnym faktorem zahrani¢nich obchodl jsou

meénové kurzy, které je tieba sledovat, v tomto piipadé se jedna o americky dolar.

Vyjednavaci sila zakazniku

Odlisny zpuasob prodeje se odrazi i ve vyjednavaci sile zakaznikt. Prodej obou kategorii
produktt bude uskute¢iiovan s moznosti jak pies internetovy obchod, tak i skrze osobni
jednani a schuzky. Klienti objednavajici pres internetovy obchod nemaji témér zadnou
moznost vyjednavat. O vyjednavani s timto segmentem se da hovofit az tehdy, pokud pfi
nakupu vétsiho poc¢tu kusti bude pozadovana mnozstevni sleva, nebo pokud bude produkt

nabizen individualné k dal§imu prodeji jinou osobou.

Odbératelé, ktefi budou kupovat produkty na zékladé osobniho jednani, maji diky
individudlnimu pfistupu mnohem vyraznéjsi moznost vyjednavat. 1 pres predem
stanovenou prodejni cenu mohou byt ob& zuc¢astnéné strany ochotny jednat jak o cené,
tak naptiklad i o mnozstvi, a tak je zde pro vyjednavani pomérné velky prostor. Osoby

s vétSim odbérem budou mit tendenci zredukovat co nejvice jejich naklady na pofizeni.

Hrozba substitutu

U varianty sedatek s pevnym uchycenim na toaleté je hrozba nahradnich produktt vétsi
nez u varianty malého kapesniho balicku. Majitel toalety mize naroky zakaznika na
hygienu vyfesit pomoci automatického davkovace dezinfekce. Dezinfekci nanesenou na
toaletnim papife si pak uzivatel toalety muze sedatko ocistit. Tento systém je pfimym
substitutem pro papirova sedatka, fesi problém hygienickych narokl uzivatele toalety
jinym zpusobem a pomoci dezinfekce je eliminace bakterii jist€jsi. I pfes tuto prednost
vsak spatiuji v dezinfek¢nim zafizeni jisté nevyhody oproti papirovym sedatktim. Pfi uziti
dezinfek¢niho zafizeni jsou po uzivateli toalety vyzadovany kroky navic v podobé
naneseni dezinfekce a ocisténi sedatka. Uziti sedatek také z velké ¢asti vylucuje primy
kontakt uzivatele se zdchodovym prkénkem a tento faktor prispiva k pocitu pohodli pii
uziti. Dale existuje prkénko na toaletu, které automaticky otaci plastovou pokryvku po
jeho obvodu. Toto zafizeni je v§ak mnohem nakladnéjsi, nez vySe zminéné produkty, a

vznika také prebyte¢ny plastovy odpad.
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Pokud budeme hovotit o malych kapesnich bali¢cich papirovych sedatek, hrozba
substitutil je velmi mala. Zakaznik je mize mit neustale u sebe, pouzit je na jakékoli
toaleté a bude se tak citit jistéji a pohodInéji at’ je kdekoli. Tento problém zatim nefesi

zadny jiny vyrobek.

Vysledky Porterova pétifaktorového modelu

V tabulce ¢. 7 jsou piehledné hodnoceny jednotlivé faktory Porterova pétifaktorového
modelu. Kazdy z nich je hodnocena na stupnici od jedné do péti, pfiCemz jedna znamena
nizkou hrozbu/silu, a pét vysokou hrozbu/silu. Hodnoceni jednotlivych faktort bylo dle

dostupnych informaci stanoveno odhadem.

Tabulka ¢. 7: Hodnoceni Porterova modelu

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Faktory Hodnoceni

Rivalita oborové konkurence 3

Hrozba potencialnich konkurenta 4

Vyjednavaci sila dodavatelu nizka 4 vysoka
Vyjednavaci sila zakazniku 3

Hrozba substituti 2

Z tabulkového hodnoceni a predchoziho popisu faktorti vyplyva, ze vyraznym faktorem
je vyjednavaci sila dodavatelti. Naopak mensi slovo maji zakaznici. Dal§im faktorem
muze byt konkurence zejména v budoucnu, a to jak jiz ta stavajici, tak i na trh nové
pfichozi a konkurence tak muize byt celkové silnym faktorem. Nakonec hrozba substitutt

je sice pfitomna, nicméné neni na nijak vysoké urovni.

2.2 Dotaznikové Setreni
V ramci analyzy soucasného stavu byl proveden kvantitativni prizkum, ktery si kladl za

cil zmapovat pomoci dotazniku z4jem o produkt, ktery bude podnik na trhu nabizet.

Vyzkum se zaméfil na konecné spotiebitele, pro které je urCeno kapesni baleni sedatek,
ale taktéz se dotazani vyjadrovali k varianté na sténu. Cilem prizkumu bylo zjistit

zejména chovani spotiebitelt na toaletach, a dale zajem, nazor a pohled na produkt.
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Dotaznik byl vytvoren s pomoci Formulaii Google a je v celém znéni s jeho 15 otazkami
1 moznostmi odpovedi uveden jako pfiloha ¢. 1. Odpovédi byly ziskavany elektronicky a
samotny dotaznik byl Sifen za pomoci socialnich siti (Formulafe Google, 2019). Data

ziskana dotaznikem byla vizualn€ zpracovana do grafii pomoci softwaru Power BI.

2.2.1 Vysledky dotaznikového Setfeni

Nyni budou shrnuty vyznamné poznatky vyplyvajici ze vzeSlych odpovédi, které
respondenti vyplnili do dotazniku.

Obecné informace

Jako prvni budou predstaveny ziskané zakladni informace o samotnych respondentech a

jejich slozeni, jako je pohlavi a vek.

Dotaznikového Setfeni se zucCastnilo celkem 634 respondentu. Vice jak tfi Ctvrtiny vSech
jsou Zeny, piesné 507 osob. Zbytek dotazanych jsou muzi, tedy poctem 127. Vétsi pocet

zen lze povazovat za dobry vysledek, protoze i samotny produkt je cilen zejména na zeny.
Zeny o

Muzi e

20,03%

79,97%

Graf ¢. 5: Slozeni respondentu dle pohlavi

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Na otazku vékového slozeni odpovida graf €. 6, kde ve svislé ose je pocet osob, které
uvedly stejny vék a ve vodorovné ose vék, ktery byl osobou uveden. Je ziejmé, ze nejvetsi
vékovou skupinou jsou lidé od 20 do 25 let, jelikoz byl dotaznik Sifen zejména mezi
vrstevniky. Dafilo se ovSem ziskat i trochu starsi respondenty, v jejich véku nad 25 rokt

az do pozdé&jsich 40 let. Ojedinélejsi jsou pak osoby ve veku vyssim, nez je 50 let.
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Graf ¢. 6: Slozeni respondentu dle véku
(Zdroj: Vlastni zpracovani)
Chovani zen
Jak jiz bylo feCeno, drtiva vétSina respondenttl jsou zeny v poctu 507 osob a jelikoz se

jedna o cilovy segment, bude mu také vénovano vice prostoru.

Dotazané se nejdiive vyjadrily k otdzce, za v pfipadé nutnosti pouziji vefejné toalety.
Vice jak 54 %, tedy 275 zen vyuzije vetejné toalety jen v krajnich situacich a dalsi 4 %
je nevyuziji nikdy. Zbylych 212 Zen, téméf 42 %, vyuziva vetejné toalet bez problému.

® Ano, ale opravdu v krajnich situacich. ® Ano. bez probléemu. © Nikdy, snazim se vydrzet domul.

Graf ¢. 7: Odpovédi na otazku o pouziti verejnych toalet, Zzeny

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Dale zeny uvedly, ze jim necini obtize posadit se na zachod doma, u kamaradky ¢i znamé

a v divadlech ¢i kinech a to zhruba 80 % dotazanych. Zbylé zeny se klidné posadi ve
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Skole ¢i praci a téméft kdekoli jinde. Slovni odpovédi ¢asto naznaCovaly, Ze si zeny sednou

na prkénko, které Cist€ vyhlizi a které neni o¢ividn€ znecisténo.

Dalsi otazky sméfovaly na polohu pii vykonu potteby. Graf €. 8 zobrazuje odpovédi zen
pfi vykonu ,,malé” potteby na vefejnych toaletach. Témét 37 dotazanych zen se na toaletu
bez véahani posadi. 81 zen se posadi, az po tom, co prkénko otfou toaletnim papirem.
DalSich 102 zen se posadi az po tom, co je prkénko otfeno a nasledné oblozeno toaletnim
papirem. 266 zen, coz je téméf 55 % se vSak na toaletu neposadi viibec a vykonaji potiebu
ve dfepu, aby se vyvarovaly kontaktu se zachodem. Ze slovnich odpovédi ale také
vyplyva, ze pravé pii této metodé dochazi nejcasteji ke znecisténi toalety.
Ve diepu @
Usednuti az po otfeni a obloZeni @

Usednuti az po otfeni ®
Usednuti bez vahani

7,61%
16,67%

54,73%

Graf €. 8: Odpovédi na otazku o ,,malé“ potiebé, Zeny

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

V piipadé podobné otazky pii konani ,velké“ potfeby na vefejnych toaletich jsou
vysledky ponékud obdobné, ovSem s nékolika odlisnostmi. Témét 9 %, coz je 41 Zen,
usedne bez del§iho vahani. Nyni pouze 17,5 % respondentek v tomto momentu neusedne
a vykonaji tak potfebu ve diepu. Témét 20 % usedne az po otieni a témet 54 % zen usedne
az po oblozeni sedatka toaletnim papirem. Slovni odpovédi dale naznacuji, ze spousta Zen

radéji s touto potiebou vydrzi domu a jinde ji zkratka nevykonaji.

Nejpocetnéjsi odpoved u obou otazek je téméf ve stejném pomeéru ovSem jeji znéni se
zasadné lisi. Lze tedy fici, ze nadpolovicni vétSina zen vykona , malou® potiebu ve diepu

bez kontaktu se sedatkem a taktéz oblozi sedatko toaletnim papirem pfi ,,velké* potiebé.
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Chovani muzu

Muzi jsou v tomto dotazniku oproti zenam v mensin€ v poctu 127, ovSem jejich vyjadieni
je taktéz dilezité a hodnotné pro vyzkum.

® Ano, bez problému. ® Ano, ale opravdu v krajnich situacich. ® Nikdy, snazim se vydrzet domu.

57,48%

Graf €. 9: Odpovédi na otazku o pouziti verejnych toalet, muzi

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

73 muzu, coz je asi 57,5 % odpovédélo, ze vetejné toalety pouZziji bez problému. 51 muza
se vyjadrilo tak, ze takové toalety uziji jen v krajnich pfipadech. Zbylé asi 2 % muza
nevyuzije verejné toalety nikdy.
Usednuti az po otfeni a oblozeni ¢
Usednuti az po otfeni @

Usednuti bez vahani ®
Ve diepu

40,34%

36,97%

Graf ¢. 10: Odpovédi na otazku o ,,velké“ potiebé, muzi

(Zdroj: Vlastni zpracovani)
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Muzi se dale vyjadrili, kde vSude jsou si ochotni sednout. Podobné jak u zen, tak i zde je
nejcastéjsi odpovéd doma. Dale pak sestupné dle poctu odpovédi u kamarada ¢i znamého,

v divadlech a kinech, v restauracich a hospodach a také témért vSude.

Dalsi graf €. 10 zobrazuje odpoveédi muzl, ktefi zodpovidali otazku ohledné pouziti
vefejné toalety pii vykonani , velké™ potfeby. Pouze 5 muzi odpovédélo tak, ze vykona
pottebu ve dfepu bez kontaktu s toaletou. Asi 18,5 % dotazanych so sedne bez del§iho
vahani. Dalsi dvé odpovédi jsou poctem odpoveédi jen trochu odlisné. 44 muzi pred
usednutim otfe prkénko toaletnim papirem a 48 muzd, coz je vice nez 40 %, poté jesté

prkénko oblozi papirem kolem dokola.

Z téchto odpoveédi lze usoudit, ze muzi jsou oproti zenam pii pouzivani toalet méné
vybiravi ale také vice nedbali, co se hygienickych opatfeni, pfi dostupnych moznostech,

tyka. I z tohoto divodu je produkt cilen na zeny.

Spolecné vysledky

Nyni byli v§ichni dotazani bez ohledu na uvedené pohlavi pozadani o odpovédi na otazky
ohledné konkrétnich produktd. Prvni otazka se tyka papirovych sedatek obecné, pficemz
doplnéna fotografii pro lep§i predstavu. O existenci produktu mélo dle odpovédi
povédomi necelych 43 % dotazanych, tedy vice nez polovina dotazanych o produktu do
ted’ neslySela. Jak ukazuje nasledujici graf €. 11, sedatko volné dostupné na toaleté by
nevyuzilo asi 23 % respondentd. Naopak vétsina dotazanych, 77 %, by sedatko vyuzila a
posadila se. Neékteré dopliujici slovni odpovédi vyjadiovaly, ze je sedatko vhodné jen
pro ,,velkou* potiebu, starsi lidé naopak ve diepu nevydrzi ani na kratkou dobu. Spousta
dotazanych taky uvedla, ze zalezi na stavu samotné toalety a jejiho okoli. Néktefi jsou
skepticti 1 k samotnému papirovému prkénku a pro jistotu by jej doplnili o dalsi papir

nebo pouzili rovnou dve.

Pti vyjadreni, ze by sedatko respondent nevyuzil byl pozadan, aby objasnil svou odpoved
slovy. Mezi Casté odpovédi patii nediveéra k papirovému sedatku a jeho nedostatecné
ochrané pred necistotami, nezvyk a slozita manipulace pii piipadném pouziti. Dale mezi
nejCastéjsi odpoveédi lze rtadit také ty, které kritizuji papirové sedatko kvuli
neekologi¢nosti. Pokud ov§em ¢lovek oblozi prkénko pred vykonanim potieby toaletnim

papirem, splachne tak vice papiru nez pfi vyuziti papirového sedatka (Vlastni métent).
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Sedatko bych vyuzil/a a posadil/a bych se @
Sedatko bych nevyuzil/a ®

Graf ¢. 11: Odpovédi na vyuziti sedatka dostupného na toaleté

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Druhé spolecna otazka se tykala kapesniho baleni papirovych sedatek po 10 kusech.
Respondenti byli pozadani o vyjadfeni nazoru a zda by uvazovali o koupi tohoto
produktu, aniz by byla vyjadrena cena pii uskuteCnéni nakupu. Vysledky hovoii tak, ze
jedna polovina dotazovanych by o koupi uvazovala, druha polovina nikoli. Rozdil je
pouze pul procenta ve prospéch pozitivni odpovédi. I pres to vSak lze konstatovat, ze
polovina dotazanych bych o koupi uvazovala.

O koupi bych uvazoval/a e

O koupi bych neuvazoval/a @

50,47%

Graf ¢. 12: Odpovédi na ziajem o kapesni baleni 10ks

(Zdroj: Vlastni zpracovani)
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Graf ¢. 13: Cena uvedena respondenty ke kapesnimu baleni

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Nakonec byli respondenti pozadani o uvedeni ceny, kterou by byli za baleni papirovych
sedatek ochotni zaplatit. Graf €. 13 uvadi na svislé ose pocet lidi, ktefi odpovédeli stejné,
a na vodorovné ose je zobrazena respondenty uvedena cena. Nejvice osob, tedy presnéji
celkem 148, uvedlo hodnotu 50 K¢. Hned za tim nasleduji ¢astky mensi, a sice 30 K¢ a
20 K¢&. Zajimavé je, ze se mezi ¢astkami objevuji i dosti vysoké, avSak stale rozumné

hodnoty, jako je napiiklad 80 K¢ a 100 K¢ a dalsi.

Shrnuti

Na dotaznik odpovédélo celkem 634 respondentti, z toho 507 zen a 127 muzi. Zejména
zeny jsou cilovymi zakazniky, takze jejich prevaha je ve prospéch Setfeni. Nejvice

dotazanych je ve véku 20-25 roku, pocetnou skupinou jsou pak starsi 25 a mladsi 35 let.

Z pruzkumu plyne, Ze Zeny jsou, co se hygieny na toaletach tyce, opatrnéjsi a obezietnéjsi
nez muzi. Muzi maji mensi potize pouZit v ptipadé potieby vefejné toalety. Zeny Gasto
fesi pocit necistoty tak, ze vykonaji potfebu bez jakéhokoli kontaktu s toaletou, tedy ve
dfepu. Tato metoda je vSak velmi nepohodlna, zvlasté jedna-li se o starSi osoby, a muze

pfi ni dochézet k jesté vétsSimu znecCisténi toalety.

Volné dostupné sedatku by vyuzila vice nez tfi ¢tvrtiny dotazanych. O koupi kapesniho
baleni by uvazovala polovina respondentd. Logicky se jako piizniva cena kapesniho

baleni 10 kust jevi do 50 K¢, jelikoz dalsi dvé nejpocetnéjsi odpoveédi byly nizsi.
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2.3 Analyza vnitiniho prostredi

Pro management podniku by se méla znalost vnitiniho prostiedi jevit jako klicova. Dalsi
Cast se tedy zameétuje na vnitini prostfedi planovaného subjektu tohoto podnikatelského
zameéru. Prvni uzitou analyzou je model 7S firmy McKinsley. K objektivnimu pohledu
na silné a slabé stranky podniku je v nasledujici kapitole provedena SWOT analyza, ktera

poznatky vSech analyz kombinuje

2.3.1 Model McKinsley 7S

Hlavnim cilem tohoto modelu je odhaleni klicovych faktort uspéchu. Pfi vypracovavani
bylo, kromé mych vlastnich poznatkl, taktéz vychazeno z kolektivnich znalosti s

budoucim spolecnikem podniku. Nasleduje jednotlivych sedm faktor tohoto modelu.

Strategie

Hlavnim cilem podniku je uspeésné ptivést na trh novy produkt a dostat ho do povédomi
co nejvice lidi a uspokojit tak jejich potieby. Vibec vlastni existence hlavniho produktu
totiz spousté lidi neni znama, a tak je na zacatku hlavni vyhodou tohoto podniku

exkluzivita. Neznamy produkt vSak muze byt naopak také obtizné prosadit.

Podnik se ze zaCatku sousttedi na jeden druh produktu ve dvou variantach, a tak se proti
konkurenci odli$i celkovym pfistupem. Prvni kapesni varianta vyrobku bude mit moderni
a zaroven funkcni design obalu, ktery tak bude pro zakazniky atraktivni. U druhé varianty
je hlavnim rozdilem osobni pfistup a komunikace s potencialnimi 1 stavajicimi zékazniky,
ktery tak povede k budovani pratelskych vztahd. Prodej obou variant bude podpofen
internetovou reklamou s cilem seznamit co nejvétsi mnozstvi lidi s vyrobkem, zvysit
prodeje a budovat dobré jméno znacky. Diky témto zalezitostem bude podnik vycCnivat

nad soucasnou konkurenci a udrzi si i v budoucnu konkurencni vyhodu.

Struktura

Subjekt bude zakladan jako spoleCnost se dvéma spolecniky. Spolecenska smlouva
stanovi, ze jeden spoleCnik ma podil nastaven ve vysi 51 % a druhy 49 %. Tento pomeér
zachovava i vaha hlasu, aby pfi feseni konfliktl a zasadnich otazek spole¢nosti nedoslo

k patové situaci a jeden spolecnik mél tak vzdy pii hlasovani posledni slovo. V poméru
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51:49 je spole¢nikim i rozd€lovan zisk. Oba spoleCnici jsou zaroven jednateli
spoleCnosti. Oba tak budou mit stejna prava a povinnosti a budou tak moci oba jménem

podniku jednat a uzavirat smlouvy.

Na zacatku tohoto podniku neni v planu mit zaméstnance a vSechnu praci tak budou
odvadét spolecnici. At uz se jedna o komunikaci s dodavateli, spravu webovych stranek
a internetové reklamy, kontakt a jednani se zakazniky anebo napftiklad vedeni ucetnictvi.
Hlavnim divodem jsou jednoznaéné naklady, kterych tak bude pii zakladani samotného
podnikani velké mnozstvi uSetfeno. Naopak je ale nutnosti ze strany spole¢nikti vénovat
podniku spoustu jejich ¢asu. Nebezpeci se muze skryvat v nedostateéné odborné znalosti
spolecnikii v nékterych oblastech. Po uspé$ném zaCatku podnikani pak budou
obsazovany pozice zameéstnancu, ktefi budou komunikovat a jezdit za klienty, dale pak
pozice asistentky a ucetni nebo marketingového experta, ktery bude zpracovavat

internetové kampané tak zasadni pro tento zamér.

Systémy

Organizace kazdého dne nebude nijak presné dana, bude mit jen ramcové urCenu
strukturu a ukoly na kazdy den. Nespornou vyhodou je Casova a komunikacéni flexibilita
spolecniki, kteti mohou byt diky modernim technologiim téméf stale v kontaktu. Tyto
informacni systémy tak umoziuji pracovat naptiklad z domu nebo kdekoli s ptipojenim

na internet a poskytuji tak efektivni a stalé pracovni spojeni.

Pracovat spole¢né v jedné mistnosti je vSak stale nejlepsi zpasob, jak hodnotit splnéné
ukoly, ziskat zpétnou vazbu, feSit problémy nebo planovat dalsi strategicky postup.
Takové porady a setkani by se mély provadét minimalné jednou tydné a stat se nedilnou
soucasti a zab&éhlym zvykem organizacniho systému. Jesté€ Castéjsi setkavani vSak muze
byt k prospéchu podniku a muze tak podpofit jeho vykonnost jako takovou a zarover i

nadSeni spoleCniku.

Styl vedeni

Hned pii zakladani podniku, se ned4d hovofit o vztahu vedouciho pracovnika a
zameéstnance, protoze zadni zaméstnanci nebudou pfitomni, a o vSe se staraji dva

spolecCnici. Pokud na moment pomineme fakt, Ze jeden ma vetsi hlasovaci pravo a vétsi
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podil na zisku, maji jinak oba v organiza¢ni struktufe stejna prava a povinnosti. Mezi
spoleCniky panuje vrouci pratelsky vztah. Ten vzdy napomaha k uvolnéné a kamaradské
atmosféfe a umoziuje obéma spolecnikiim plné projevit jakékoli své nazory, napady ¢i
obavy. V tomto uvolnéném prostieni se vSak muze stat, ze se bude Castéji odbihat od
tématu. Oba spolecnici jsou si ale schopni uvédomit vaznost situace, a tedy kdy je potieba

jednat rozvazné a seridozné.

Pfi nastupu zaméstnanct v budoucnu je potieba nastavit urCité hranice. Mezi vedoucimi
pracovniky a zaméstnanci by méla téz panovat pratelska atmosféra, ovSem autorita a
organizacni postaveni managementu musi byt zfejmé& zachovano. Ob¢ strany si musi
uvédomovat, kdy se jedna o Cisté pracovni rozhovor, a kdy jde o uvolnénou konverzaci.
Pracovnici se zarovenl nesmi bat feSit problémy s vedenim osobné. Zameéstnanci pak
museji byt za dobfe odvedenou praci fadné odmeénovani a chvaleni pred ostatnimi
pracovniky, aby je jejich vykon motivoval k dalsi préci, naopak pti problémech s jejich

¢innosti zase méli byt pokarani mimo oci ostatnich.

Spolupracovnici

Jak vedouci pracovnici, tak zaméstnanci by méli byt orientovani jako spolecenstvi ke
stejnym cilim a vSichni se dohromady museji snazit o blaho podniku. Tim bude v prvni
radé spokojenost zakaznika, vyhovéni jeho potfebam a v fadé druhé maximalizace trzni
hodnoty. Zaméstnanci si museji byt védomi, ze jejich vykon a snaha dopada na vysledny
prospéch podniku jako celku a pokud oni sami odvedou dobrou praci, odrazi se to ve
vysledku 1 na jejich odménach. Vedouci zase museji spravnym vedenim tento pocit

v zaméstnancich podnécovat.

Pro vybér zaméstnancii na volné pracovni pozice budou v budoucnu preferovani lidé
z fad rodiny, pratel a znamych na zakladé osobnich zkuSenosti nebo doporuceni. Jejich
profesni zkuSenosti budou brany v potaz az na druhém misté. Tento systém jednoznacné
prispéje k dobré atmosfére a vztahim na pracovisti. Nedostatky se pak mohou objevit
prave pii mozné nedostatecné kvalifikaci pro danou pracovni pozici. Zaméstnanci by méli
byt efektivné motivovani k lep§im vykonim. Kromé mozného budouciho zvyseni mezd
budou moci pracovat z domu, pokud jim to jejich pozice ¢i aktualni kol dovoli, nebo si

vybrat nadstandardni volno, naptiklad v cirkevni svatky nebo na prodlouzeny vikend.
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Schopnosti

Oba spolecnici jiz nyni disponuji dostatenymi schopnostmi a zkuSenostmi k zalozeni
a vedeni podniku, hlavné v oblastech marketingu a managementu. Jazykova vybavenost,
ktera je pfi obchodovani se zahrani¢im nepostradatelna, je na dobré urovni se skvélou
znalosti angliCtiny a obstojnou znalosti némciny. Oblasti jako dané€ nebo ucetnictvi ale
mohou puasobit mensi potize. Spolecnici vSak ve svém volnu pracuji na sebevzdélavani a
nedostatky ve svych znalostech se snazi odstranit. Vyhodou je, ze spolecnici disponuji
rozdilnymi specifickymi dovednostmi, tudiz se kazdy muze starat o tu oblast v podnikani,

ve které se mu pfirozené dafi, které se rad vénuje a ve které se rad rozviji.

Pro zaméstnance plati podobny princip a prace je jednoduSe musi bavit. Méli by mit
alespon predpoklady nebo zakladni znalosti o pozici, kterou budou vykonavat. Pro jejich
vlastni prospéch, a také prospéch celého spoleCenstvi, by se méli snazit vzdélavat
v oblasti, ktera je bavi a ve které se jim dafi, a to nejlépe z vlastni iniciativy nebo alesporl
na zadost spole¢nosti. Silnou vlastnosti spolecenstvi by mela byt pospolitost a vytvoreni

skupiny, kde jsou lidé ochotni napfiklad zastoupit kolegu, kdyz sam nemuze pracovat.

Sdilené hodnoty

Spolecniky spojuje hned nékolik véci. Na ideu podnikani nahlizeji velmi obdobné
s touhou vybudovat vlastnimi silami fungujici a prosperujici spolecnost a zodpovidat se
jen sami sobé a dbat na spokojenost zakaznika, pficemz zisk stoji az na druhém miste.

Oba jsou tak pro podnik ochotni obétovat podobné mnozstvi Casu a energie.

Dale je spojuje dobré a dlouholeté pratelstvi a taktéz s tim spojené skautské hnuti, kde se
oba od détstvi angazuji. Ideje skautingu jsou jim obéma vlastni a to se promita i do jejich
zivotniho stylu a tedy do spole¢ného podnikani. Taktéz oba véti v Boha a sdileji tedy 1
kiestanské hodnoty. VSechny tyto spoleCné znaky pomahaji urCovat smér podniku,
usnadiuji praci, vzajemnou komunikaci, porozumeéni a feSeni problému. Existuje tedy jiz
ted jakasi firemni kultura. Pro uspé$ny chod spolecnosti by tedy bylo nejlepsi, kdyby 1
budouci zaméstnanci vyznavali stejné nebo alespori podobné hodnoty, protoze je tak

velmi usnadnéna prace jak na horizontalni trovni, tak i pfi komunikaci mezi urovnémi.
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24 SWOT analyza

Tato konecna analyza pomize odhalit silné a slabé stranky podniku a také prilezitosti a
hrozby, které byly ve spojeni s podnikem identifikovany. Pouziva k tomu také poznatky

plynouci z pfedchozi SLEPTE analyzy, Porterova modelu a modelu 7S.

2.4.1 Zhodnoceni SWOT analyzy

Tabulka ¢. 8 vypisuje silné a slabé stranky podniku a dale hrozby a prilezitosti, které

byly identifikovany pfi pfedchozim i nasledném zkoumani.

Tabulka €. 8: Silné a slabé stranky, hrozby a prilezitosti podniku

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Silné stranky Slabé stranky
e Novy produkt e Nova spolecnost
e Kbvalita a exkluzivita e Mala diverzifikace
e Flexibilita e Neznamost produktu
e Kapitalova nenaroc¢nost e Nezkusenost a praxe

e Sdilen¢ hodnoty

Prilezitosti Hrozby
e Zajem o produkt e Prichod konkurence
e Slaba konkurence e Komunikace se zahrani¢im
e Substituty e Legislativni upravy
e Posilovani Koruny e Podnikatelské prostredi
e Rust HDP

Za jednoznacné silnou stranku podniku Ize povazovat samotny produkt, ktery je dle
vysledkd dotaznikového Setfeni pro vétSinu dotazanych atraktivni. S tim se poji i
exkluzivita a pfi spravném pfistupu s vyuzitim moderniho designu produktu, image
podniku, cileného marketingu i kvalita a celkové vnimani produktu zdkaznikem. Potieba
relativné menS§iho pocatecniho kapitalu je dalsi velkou vyhodou tohoto podnikéani. Za
silnou stranku podniku se jisté da povazovat také Casova a komunikacni flexibilita

spolecniki a zajisté jejich sdilené hodnoty, které urcuji sméfovani celého podniku.

Nov¢ zalozeny podnik se musi vyporadat s tim, ze mezi vefejnosti neni znamy a musi tak
pracovat na dobrém jménu a znacce. Dalsi slabou strankou je diky soustfedénosti na

jeden produkt mal4 diverzifikace rizika, proto by bylo vhodné do budoucna pracovat na
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roz$ifovani portfolia. Vyzvou je jisté€ i popularizace produktu pro vefejnost, ktery se muze
setkat s odmitavymi reakcemi a postoji, a musi si tak postupné nachazet zakazniky,
roz§ifovat jejich fady a hlavné si je udrzet. Naprostou nutnosti je pro spoleCniky dale se

vzdélavat ve viech oblastech podnikani, nabirat zkuSenosti a sledovat trendy na trhu.

Nejvétsi prilezitosti je projeveny z4jem o produkt ze strany dotazanych, at' uz o béznou
dostupnost varianty se zasobnikem nebo o koupi vlastniho kapesniho baleni, jak opét
uvadi vysledky dotaznikového Setfeni. Pro podnik se jedna o nejvétsi prilezitost a je nutné
ji vyuzit. Dalsi pozitivni moznosti je pro podnik i1 slaba konkurence a jeji orientace na
jiné produkty. Pokud se podniku zadaii produkt spravné prezentovat jako kvalitni a
exkluzivni, bude to pro né obrovskou konkurenc¢ni vyhodou. Neexistence substitutt
zejména pro kapesni baleni je také faktorem, ktery pfilezitosti mnoho pftispiva. Import
zbozi ze zahrani¢i je podporovan dosavadnim 1 dle prognéz budoucim posilovanim
domaci mény. Celkovy ekonomicky rust a posilovani kupni sily zakaznikti znaci vhodnou

ptilezitost pro zahajeni tohoto podnikani.

Velkou hrozbou je pro tento podnik mozny piichod ¢i posileni konkurence, ktery je
podporovan zejmeéna potiebou malého pocatecniho kapitalu, a jak dokazuje 3.4 Finan¢ni
plan, nizka pocatecni investice se setkdva s pomérné velkym ziskovym potencialem.
Pravé tyto hodnoty mohou pfildkat novou konkurenci nebo presvédcit tu stavajici o
zmené strategie. Pro podnik by mohlo k nebezpecné situaci dojit tehdy, pokud by se
rozhodla konkurovat spole¢nost s moznosti vyuziti vé€tSich financnich prostiedki.
Obchodovani se zahrani¢im skyta rizna nebezpeci, které je tieba co nejlépe prosetiit a
fadné se na né& pripravit. Doprava produktd do CR miize byt také slozita a zdlouhava.
Dal$i hrozbou mohou byt také pripadné nové legislativni Upravy, které by z urcitého
hlediska omezovaly podnikéni stimto produktem a nepfili§ pfiznivé prostredi pro
provozovani podnikani. Nafizeni EU o zakazu pouzivani jednorazovych plastovych
vyrobkt miize mit v budoucnu dopad i na plastové obaly papirovych sedatek. V budoucnu

je planovano fesit tento problém, pokud nastane, pfechodem na obaly z odolného papiru.

SO strategie

Je strategii, kdy je pomoci silné stranky podniku zuzitkovana pftilezitost. Potencialu

prilezitosti, jakou je zajem o produkt, bude nejlépe vyuzito pomoci vyzdvihnuti kvalit
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produktu. Exkluzivita a kvalita produktu museji byt sttedem marketingové kampané a
zakaznik o nich bude propagaci informovan. Pfilezitost, jakou je slaba konkurence, bude
nejlépe uchopena pomoci silnych stranek jako jsou kvalita a exkluzivita produktu a také
flexibilita spole¢nikli. Zajmu o produkt k pevnému uchyceni zasobniku, pii kterych je
zéakladem osobni komunikace se zakazniky, bude nejlépe vyuzito silnou strankou, kterou

je flexibilita spole¢nikd.

WO strategie

Tato strategie hovoii o pfilezitostech, kterymi lze prekonavat slabé stranky podniku.
Slabou stranku, jako je neznamost nové spolecnosti 1ze prekonat pomoci zajmu o produkt.
Pokud zakaznikim bude nabizen kvalitni produkt, ktery je poptavan, podnik si dokaze
vybudovat v o€ich klienta dobré jméno. Pomoci této pfilezitosti bude postupné
redukovana i1 neznamost produktu. Pokud kapesni baleni nema substituty, jeho
exkluzivita prekona i slabou stranku, kterou je nabidka jednoho produktu. Slabé stranky
jako mala diverzifikace produktd nebo malé povédomi o produktu pomaha prekonavat

ptilezitost v podobé slabé konkurence.

ST strategie

Popisuyje, jakych silnych stranek muaze byt vyuzito k eliminaci hrozeb. V tomto pfipadé
by hrozby pfichodu konkurence mélo byt vzdorovano zakladnou odbérateld, ktefi si
k podniku vytvoti dobry vztah. Toho bude dosazeno silnou strankou samotného produktu,

jeho kvality a exkluzivity.

WT strategie

Problém muze pusobit stiet slabych stranek s hrozbami. Jako nebezpecna hrozba se jevi
ptichod konkurence v kombinaci s nezkusenosti a malou praxi ze strany spoleCnikd.
Taktéz je na tom s touto hrozbou slaba stranka nové spolecnosti. Pokud by s vyrobkem
konkurovala zakaznikim jiz dobfe znama spolecnost, mlady podnik by mél pied sebou
hodné naro¢nou ulohu uspét. Slaba stranka nezkuSenosti a nedostatecné praxe je
v konfliktu jak s komunikaci se zahrani¢nim, tak 1 s nehostinnosti podnikatelského

prostredi a nutnosti sledovat legislativni upravy.
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3 VLASTNI NAVRHY RESENI

Tato Cast prace je vénovana vlastnimu podnikatelskému zaméru na zalozeni obchodni
spoleCnosti. Diky nému bude rozhodnuto, jestli je dany podnikatelsky zamér vhodné
realizovat a za jakych podminek. Vlastni navrh bude vyhotoven také na zakladé poznatku

z Casti teoretickych vychodisek a vysledka analyzy soucasného stavu.

3.1 Predstaveni podniku

Podnikatelsky zamér se sousttedi na zalozeni obchodni spolecnosti, ktera bude nakupovat
zbozi ze zahranidi a dale jej distribuovat v Ceské republice. Tabulka &. 9 se zamé&fuje na

zakladni planovanou specifikaci podniku.

Tabulka €. 9: Zikladni informace o podniku

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Nazev spolecnosti Tolset s.r.0.
Sidlo Kotlanova, Brno
Pravni forma Spolecnost s ruéenim omezenym

Vyroba, obchod a sluzby neuvedené v prilohach 1 az 3

Predmét podnikani .. , ,
p zivnostenského zakona

Zakladni kapital 100 000 K¢

Spolecnici Oldrich Sedlacek, Vit Valenta

Spolecnost ponese nazev Tolset s.r.o. Sidlem podniku boudou kancelarské prostory
v Brné-Lisni na ulici Kotlanova, které bude sdilet s dalsi spolecnosti. Sidlo nebude slouzit
jako prodejna ani vydejna zbozi, takze lokace mimo centrum mésta neptiisobi obtize.
Prostory poskytuji dostatek mista jak pro kancelarskou praci, tak pro uskladnéni
veskerého zbozi. Za pravni formu podniku byla zvolena spolecnost srucenim
omezenym. Divodem pro volbu této formy jsou jeji vyhody v podobé nutnosti nizkého
zakladniho kapitalu a spole¢né ruceni spolecnika za dluhy spolecnosti do vySe, v jaké
nesplnili vkladové povinnosti. Pfedmétem podnikani je pro ucely tohoto zaméru dle
zakona €. 455/1991 Sb. zvolena vyroba, obchod a sluzby neuvedené v prilohach 1 az 3
zivnostenského zakona. Zakladni kapital byl stanoven na 100 000 K¢ a spolecnost bude

mit dva spolecniky, oba ve funkci jednatelt.
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3.2 Marketingova a obchodni strategie

Marketing je zejména u neznamého produktu zdsadni pro uspéch podniku. Jeho cilem je
dostat produkt do povédomi zakaznika a plné je pfipravil na jeho koupi. Marketingova a
obchodni strategie tohoto podnikatelského zaméru nejprve definuje cilovy trh, dale trzni

pozici produktu, a nakonec 4P marketingového mixu.

3.2.1 Cilovy trh

Zodpovézeni této otazky a samotna existence cilového trhu, na kterém bude podnik
produkty nabizet, se jevi jako jeden ze zasadnich faktord Gspéchu. Pokud neexistuje trh,
je podnik odsouzen k neuspéchu. Na tuto otazku jiz z vétsi Casti odpovida cela druha
kapitola pomoci analyz a zejména pruzkumem, ktery informuje hlavné o velikosti
cilového trhu, a poskytuje zakladni informace o potencialnich klientech. Ukolem této
kapitoly je definovat cilové zakazniky a segmenty. Podnik bude nabizet jeden produkt ve

dvou odli§nych variantach, a proto se i cilovy trh pro oba vyrobky trochu odlisuje.

Ze samotného vyrobku jako takového maji uzitek zejména zeny, protoze na rozdil od
muzu na toaletu usedaji vzdy. OvSem segment, kterému bude nabizena varianta se
zasobnikem, jsou vSichni majitelé podniki, kde se nachazeji spolecné toalety. Témi
mohou byt kina, divadla, muzea, ordinace 1ékatt, restauraCni zafizeni, kavarny, verejné
toalety, nadrazi, vlaky, letisté, kancelare, nakupni stiediska a dalsi zafizeni situovana v
CR. Majitel nakupem tohoto produktu zpiijemiiuje pouZiti toalet svym klientim nebo
piipadné zaméstnancim. Nabizi se pak logicky podniky, které dosahuji vétsiho zisku,
dbaji na pohodli a hygienu svych zakaznikd a v produktu vidi i uzitek pro sebe v podobé
spokojeného klienta. Dle mého nazoru vSak nebude moudré soustiedit se na tento cilovy
trh jako na jeden segment a vyplati se aplikovat osobni piistup ke kazdému zakaznikovi

zejména ve mésté Brné.

Jak jiz bylo fe€eno, vyrobek je urcen hlavné pro zeny, ovSem nikoli vyhradn€. Je tomu
tak 1 u druhé varianty produktu, u kapesniho baleni. Tento vyrobek je zaméfen na Sirokou
verejnost, a tak je dobré cilovy trh specifikovat zejména kvili propagaci a reklameé.
Geograficky je segment zejména charakterizovan viemi obyvateli Ceské republiky, pro
ucely lokalni reklamy pak naptfiklad na uzemi kraje nebo regionu, jehoz obyvatelé

ovladaji Cesky jazyk. Tento produkt cili tedy zeyjména na zeny. Uziti produktu neni vékem
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nijak omezeno. Mladsi uzivatelé se vSak s produktem mohou citit nekomfortné ve
spoleCnosti pratel, ti star§i zase mizou mit problém s manipulaci se samotnym sedatkem,
idealni se tak jevi Siroka vekova skupina od 20 do 50 let. S vékem souvisi také rodinny
stav, kdy se jako zajimavy znak jevi matefstvi. Pokud matka peclivé dba na svou osobni
hygienu a produkt se ji zalibi, je velice pravdépodobné, jej poridi sob& i svym détem,
¢imz tak pfivadi dalsi potencialni klienty. Rozhodujicim faktorem je vSak senzibilita
&lovéka na jeho osobni hygienu a pocit &istoty na vefejnych toaletach. Clovék v segmentu
musi mit jednozna¢né kladny vztah k hygiené a osobni ¢istoté, v opaéném piipadé nema

divod produkt uzivat.

Segment by mohla dale specifikovat mira vzdélani. S vys§im dosazenym vzdélanim si
lidé totiz 1 vice potrpi na hygienu. Souvisi i povolani, kde se k osobni Cistoté nejvice
priklan&ji pracovnici ve zdravotnictvi (Wisniewski, 2007, s. 88). Produkt je financné
dostupny, proto pfijem nehraje zase tak velkou roli, jeho Cisty pfijem by vSak pro
konkretizaci mél piesahnout dvacet tisic korun &istého piijmu. Casté cestovani jak do
zahraniCi, tak i vnitrostatn€, Casté navstévy restauraci, bara ¢i divadel nebo jinych
podnikt se spoleCnymi toaletami mohou byt zajmy, které kladné pfispivaji k motivaci ke
koupi. Pro snazsi praci a leps$i pfedstavu o segmentu malych baleni sedatek byl sestaven

osobni profil fiktivni potencialni zdkaznice, ktery je v celé délce jako piiloha €. 2.

3.2.2 Trzni pozice produktu

Trzni pozice vyjadifuje postaveni produktu mezi konkurennimi produkty na trhu.
Samotnym konkurentiim a substitutim se vénuje Portertv pétifaktorovy model v kapitole

2.1.2. Cilem trzni pozice je ur€it, jak se podnik odliSuje od konkurence.

V prvni fad€ je vyhodou samotna neznamost a neznalost produktu mezi spotiebiteli. T¢é
musi byt vyuzito a produkt spojit se jménem firmy. V fadé druhé bude vyhodou oproti
konkurenci funk¢ni obal s modernim designem, ktery produkt odlisi a navodi dojem
kvality a exkluzivity. Podnik od konkurence odlisi i to, Ze se bude soustiedit na jeden
produkt, se kterym budou zakaznici seznamovani zejména internetovym marketingem.
Webové stranky s e-shopem budou vynikat modernim zpracovanim a uzivatelskou

privétivosti. Vyhodné&jsi bude i doprava, ktera bude levnéj$i nez u konkurence.
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3.2.3 Marketingovy mix

Nasledujici kapitola je vénovana marketingovému mixu 4P, pomoci kterého budou

popsany Ctyti zasadni oblasti. Jsou jimi produkt, cena, distribuce a propagace.

Produkt

Podnik se soustfedi na jeden zakladni produkt, kterym jsou jednorazova papirova sedatka
na toaletu. Samotna sedatka pfi pouziti zabrariuji pfimému kontaktu s toaletou, a tak pro
jejich uzivatele zvySuji pocit ochrany proti bakteriim, pohodli a Cistotu. Splachuji se do
toalety jako obycejny toaletni papir, stejné tak se i v odpadu rozpoustéji. Da se fici, Ze se
jednd o novy produkt pro cesky trh, jak vyplyva jiz z predchozich zkoumani.
Dodavatelem vSech produktt bude jedina ¢inska obchodni spolecnost, ktera se zamétuje
na papirovou produkci. Samotny vyrobce by sice nabidl lepsi cenu, ov§em také pii vétSim
mnozstvi, neZ je planovano zakoupit. Dopravu do Ceské republiky bude zajistovat
tuzemska logisticka spoleCnost. Samotny produkt lze de€lit na dvé kategorie, jejichz

atributy jsou dale specifikovany. Obrazek nize schematicky samotny produkt ukazuje.

430 mm

355 mm

Obrazek €. 4: Schématicka vizualizace seditka a jeho pouziti s rozméry

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

V prvni kategorii se nachazeji produkty pro majitele podniki. Jedna se o zasobniky,
které jsou pevné uchyceny na stén¢ v ptimé blizkosti samotné toalety. Na zacatku bude
podnik nabizet dvé varianty, levnéjsi plastovou a drazsi nerezovou. Kazdy zasobnik je
vybaven nazornym obrazkovym navodem k pouziti a doplnén instrukcemi v CeStiné.
Zasobniky jsou po instalaci plné€ny balicky sedatek po 250 kusech z recyklovaného

papiru, které jsou prelozeny na pul. Zakaznik ze zasobniku jednoduchym pohybem
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nahoru a dolt vytahne jedno sedatko. Nasledné odtrhne tfi spoje, které u sebe drzi vnitini
a vne¢jSi Cast sedatka a umisti jej na toaletu tak, aby vnitini ¢ast papiru splyvala dovnitt
toalety. Diky této vnitini Casti je po pouziti toalety sedatko proudem vody splachnuto do
odpadu, aniz by se ho uzivatel musel jakkoli dotknout. Naklady na potizeni produktu této

kategorie nese majitel podniku, aby zakaznikiim zpfijemnil navstévu svého zafizeni.

290 mm

N mr;\A 410 mm

Obrazek €. 5: Schématicka vizualizace zasobniku s rozméry
(Zdroj: Vlastni zpracovani)
Druhou kategorii jsou balicky pro kazdodenni osobni pouziti. Jeden bali¢ek obsahuje
10 sedatek a zpusob jejich pouziti je obdobny, jako u predchozi kategorie. Jediny rozdil
je, ze jsou zde sedatka prelozena na Sestnactinu a papir je nerecyklovany. Obrazek ¢. 6
predstavuje podobu praktického baleni, které diky otevirani usnadriuje manipulaci
s jednotlivymi sedatky a zarover je chrani. Samotny vzhled obalu bude navrzen zkuSenou

designérkou s bohatymi zkuSenostmi ve svém oboru.

‘ 80 mm
Iy

|
'115*‘

Obrazek €. 6: Schématicka vizualizace kapesniho baleni s rozméry

14 mm

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

65



Cena

Ceny jednotlivych produktd jsou urCeny individualné a berou v potaz ceny konkurence,
naklady i poptavku po jednotlivych produktech. Spole¢nost bude dobrovolnym platcem

DPH, ceny jsou v tabulce €. 10 uvedeny se zapoctenou DPH i bez ni.

Tabulka ¢. 10: Pi‘ehled stanovenych cen jednotlivych produktu

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Produkt Cena s DPH Cena bez DPH
Papirova sedatka 250ks 129 K¢ 101,90 K¢
Zasobnik plastovy 229 K¢ 180, 90 K¢
Zasobnik nerezovy 899 K¢ 710,20 K¢
Kapesni baleni 10ks 39 K¢ 30,80 K¢

Ceny produkti pro pevné umisténi na toaletu, a to jak zasobniky, tak i naplné, jsou nizsi
nez u konkurence. U malého baleni je cena naopak stanovena na stejnou uroven.
Duivodem je zejména zajisténi levn€jsi dopravy, proto je v souctu oproti konkurenci cena
vyhodnéjsi. Ke stanoveni vysSi ceny prispéla i divéra v moderni obal, ktery celkové
pozvedne uroven produktu. Tyto ceny jsou stanoveny jako zakladni, vérnostni a jiné slevy
nejsou na zacatek podnikani planovany. Pii osobnich jednanich pak zalezi mira slevy na

uvazeni obchodniho zastupce.

Distribuce

Samotny prodej bude realizovan nékolika zptsoby, ovSem bez kamenné prodejny. Se
zakazniky bude moznost setkat se v sidle podniku. V prvni fadé bude probihat prodej
koneénym zakaznikum. Ten bude uskuteCnén vyhradné pies vlastni e-shop na
internetovych strankach podniku. Zakaznik si bude moci jednoduse objednat pozadované
mnozstvi a zaplatit pfimo na strankach platebni kartou, pfevodem nebo stale oblibenou
dobirkou pfi pfevzeti zbozi. Ocekavané prodeje touto cestou nebudou zavratné, mohou

vSak pti spravné propagaci predstavovat osloveni znacné Siroké klientely.

V tadé druhé se jedna o distribuci uskute¢iiovanou skrze obchodni schuzky. Na predem
domluvena setkani se bude vydavat obchodni zastupce podniku, na zacatku v osobach

samotnych jednateld. Potencialnimu zakaznikovi predstavi nabidku a cenik, zodpovi jeho
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dotazy, mize byt dohodnuta sleva a dal$i podminky tak, aby byly s uzavienym obchodem
spokojeny obé¢ strany. U varianty kapesnich baleni ma nejvétsi ziskovy potencial prodej
dalsim distributorim, ktefi nakoupi vétsi mnozstvi, pii kterém bude zase tfeba slevit na
cené. Lukrativni se jevi drogerie a zdravotnické potieby, dale pak cestovni kancelate,
které tak mohou zpiijemnit cestu svym klientim. Dalsi moznosti distribuce popsuje také

kapitola 3.2.1 Cilovy trh.

V obou pfipadech bude doruceni zbozi k zakaznikovi zajist€éno pomoci piepravnich
sluzeb tieti strany. Pro baliky mens§ich rozmért a vahy bude jako nevyhodnéjsi varianta
s vyhodami zakaznické karty vyuzito doporugené psani Ceské posty (Doporudené psani,
2018). Pi1 vétsich objednavkach vychazi nejlépe sluzba spolecnosti PPL, ktera také
nabizi vyhodnou sluzbu PPL ParcelShopu (PPL PARCEL CZ BUSINESS, 2019).

Propagace

Jako nastroj propagace pfi prodeji vyrobkt kone¢nym zakaznikiim poslouzi jednoznacné
internetovy marketing. Cilem této formy reklamy je osloveni co nejvétS§iho poctu
potencialnich zakaznikt. K tomuto tGc¢elu poslouzi inzerce ve vyhledavani Google Ads
pomoci kli¢ovych slov, ktera stranku fadi na prvni pozice (Google Ads, 2019). Dal§imi
efektivnimi nastroji online propagace jsou socialni sité, dnes zejména ty spadajici pod
Facebook. Vyhody této reklamy je zeyména personalizace a zacileni na urcity segment
podle jejich zajmu, lokace Ci zaméstnani. Reklama na samotném Facebooku cili dnes jiz
spiSe na veékove starsi. S Facebookem uzce souvisi Messenger a dnes u mladych velmi
oblibeny Instagram, s moznosti osloveni influenceri. Kromé reklamy je na téchto
platformach dulezita sprava také samotnych profili podniku (Facebook Business, 2019).
V budoucnu se muize stat uCinnym trendem online marketing vyuzivajici automatizované
Chatboty. Jsou dnes hojné¢ nasazovani v jednodussi formé jako zakaznicka podpora, ti

slozit&)§i vsak se zakaznikem simuluji béznou chatovou konverzaci anebo i hraji hry.

Obchodni schizky vyuzivaji ucinnou, avsak zejména ¢asove narocnou propagaci pomoci
osobniho prodeje, které predchazi telefonni ¢i emailova komunikace. Podnik bude také
prispivat na dobrocinné ucely, coz mimo jiné podpoii vztahy s verejnosti. Udrzeni

zakaznika bude po predchozim souhlasu probihat pomoci emailu nebo Messengeru.
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3.3 Realizacni projektovy plan

Pro uspésné uskutecnéni podnikatelského zaméru je principialni ucinit plan realizace
vSech zasadnich ¢innosti a ukolt, které je v prubéhu Casu nutno uskutecnit a rozvrhnout
je tak, aby harmonogram efektivné pracoval se silami vSech do podniku zapojenych. I
kdyz pfi samotné realizaci nastanou komplikace a skuteCny prubéh tak nebude naprosto
odpovidat nekdejsSimu ¢asovému planu, stale bude podnikatele sméfovat spravnym
smérem. Tabulka ¢. 11 predstavuje ¢asovy plan pro zalozeni podniku. Harmonogram byl

sestaven po rozhovoru se majitelem nové vzniklé obchodni spolecnosti (Lost'ak, 2019).

Tabulka €. 11: Harmonogram uskute¢néni podniku

(Zdroj: Vlastni zpracovani dle: Lostak, 2019)

Rok 2019 ZAvi Rijen | Listopad | Prosinec | Leden Unor

Pripravy

ZaloZeni s.r.o.

Registrace k danim

Image podniku

Dodavka zbozi

E-shop

Propagace

Zah3ajeni prodeje

Osobni jednani

Ptipravy k zalozeni podniku zapo€nou v zafi. Ve Ctyfech tydnech budou probihat vSechny
nutné ukony pred samotnym vznikem spoleCnosti mezi které patii sepsani spoleCenské
smlouvy u notafe, slozeni zékladniho kapitdlu nebo néavstéva zivnostenského uradu.
Nasleduje samotny vznik spoleCnosti zapsanim do obchodniho rejsttiku. Po vzniku
spoleCnosti je tfeba registrovat se k dani z pfijmu pravnickych osob a pro ucely podnikani
zaroven k dani z ptfidané hodnoty. Proces registrace zabere jeden az dva mésice, zejména
registrace k DPH muze byt pro nové vznikajici dobrovolné platce obtiznéjsi. Zaroven je
vhodné vénovat se dodavce zbozi. Domluva a vyjednavani s vyrobcem, kterému musi byt
predany navrhy designu a nasledna doprava, piicemz cely proces mize zabrat az dva
mesice. Kvuli designu vyrobku je potfeba vénovat se celé image podniku, coz je zejména
logo podniku, webové stranky, profily na socialnich sitich a tfeba vyfizeni carovych kodu.
Az dorazi zbozi, mohou byt za¢atkem nového roku zahajeny samotné prodeje. Je spustén

e-shop, elektronicky marketing a osobni jednani se zakazniky.
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3.4 Finan¢ni plan

Nasledujici kapitola pojednava o nejvyznamnéjsi ¢asti podnikatelského zadméru, kterou je
finan¢ni plan. Ten vSechny pfedchozi znalosti a poznatky zobrazuje v konkrétnich
¢iselnych podobach a diky tomu je mozno posoudit uskutecnitelnost a realnost celého
planovaného podniku. K tomu jsou uc¢inné sestavovany finanéni vykazy a dale vyuziva

vhodnych nastrojii finan¢niho planovani.

3.4.1 Zdroje financovani

Pti zalozeni podniku neni planovan zadny cizi kapital. VSe bude financovano spolecniky,
z jejich vlastnich zdroji, nasetfenych z predchozich pracovnich ¢innosti. Do toho spada
zakladni kapital ve vysi 100 000 K¢, dale také vklady spolecnikd do podniku v hodnoté
200 000 K¢. Celkové ma tedy podnik na zacatku k dispozici 300 000 K¢&. Z téchto
finan¢nich zdroji bude uskute¢nén zejména nakup zbozi a propagace. Prebytek penéz

bude ulozen pro pripad nenadalych ¢i neplanovanych vydaju nebo pfipad ztraty.

3.4.2 Predpokladané naklady

V této Casti jsou podrobné vycisleny predpokladané naklady, které budou pii zakladani
podniku vynalozeny. Nejvétsi z nic budou jednorazové naklady, do kterych spadaji ty na
zalozeni spoleCnosti a zejména na nakup a dovoz zbozi. Kazdy mésic se budou opakovat

1 dalsi naklady, které pocitaji s pravidelnymi platbami. Ceny jsou uvadény bez DPH.

Niklady na zalozZeni spolecnosti

Tyto pocatecni naklady musi uhradit kazdd nové vznikajici spolecnost s rucenim
omezenym, nehledé na predmét podnikani nebo jiné faktory. Informace o jejich vysi opét

poskytl jednatel jiz zalozené spolecnosti (Lostak, 2019).

Néklady na zalozeni spolecnosti Cini celkoveé 6 386 K¢ a jsou hrazeny jednorazové. Tato
suma obsahuje naklady, které jsou placeny pfevazné u notafe za sepsani zakladatelské
listiny, za stejnopisy a ovéfeni listin a podpist. Nasledujici tabulka tyto naklady za

jednotlivé sluzby prehledné vycisluje.
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Tabulka ¢. 12: Naklady na zaloZeni spole¢nosti

(Zdroj: Vlastni zpracovani dle: Lostak, 2019)

Polozka Vyse nakladu
Sepsani zakladatelské listiny u notare 3449 K¢
Stejnopisy a ovéreni listin notarfem 1 634 K¢
Ov¢éreni podpist notafem 73 K¢
Vypisy z rejstriku trestu 200 K¢
Ufedné ovéieny podpis 30 K¢
Ohlaseni Zivnosti 1 000 K¢
Celkem 6 386 K¢

Prvni tfi polozky v tabulce predstavuji naklady, které jsou hrazeny notafi za jeho sluzby.
Ceny jednotlivych notait za tyto sluzby jsou Casto velmi obdobné. Notafi je tfeba dodat
také vypis z trestniho rejstiiku kazdého spolecnika, ktery je ziskan na pobocce Czech
Pointu, pfi¢emz jeden vypis stoji 100 K¢. Za ufedné oveéfeny podpis vlastnika nemovité
véci o sidle spolednosti je tieba uradit poplatek ve vysi 30 K& napiiklad na pobodce Ceské
posty. Nakonec za samotné ohlaSeni zivnosti na zivnostenském ufade je nutno uhradit

1 000 K¢&. Samotné zalozeni spole¢nosti probéhne zhruba béhem dvou tydnda.

Po zapisu je nutno registrovat subjekt k dani z ptijma pravnickych osob, v pfipadé tohoto
podniku také dobrovolné k DPH. Finan¢ni ufad dikladné€ zkouma okolnosti vzniku
podniku, a tak je proces registrace DPH mozno urychlit pfilozenim kopii spolecenské
smlouvy a dalSich listin vzniklych pfi zakladani jiz pfi prvnim elektronickém podani

ptihlasky k registraci (Lostak, 2019).

Naklady na zbozi

Néklady na zbozi jsou ty nevyssi, které je nutno na zacatku tohoto podnikani vynalozit.
Tabulka ¢. 13 vycisluje naklady na prvni dodavku zbozi a na dalsi polozky, které se
zbozim uzce souvisi. Uvadi cenu za kus, mnozstvi a konecnou vysi nékladu za dané

mnozstvi. Kurz amerického dolaru je pro ucely prace stanoven na 23 K¢.
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Tabulka €. 13: Niklady na zbozi

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Polozka Cena za kus Mnozstvi| VySe nakladu
Papirova sedatka 250ks 29,90 K¢ 2 000 ks 59 800 K¢
Zasobnik plastovy 80,50 K¢ 180 ks 14 490 K¢
Zasobnik nerezovy 299 K¢ 120 ks 35 880 K¢
Kapesni baleni 10ks 4,60 K& 10 000 ks 46 000 K¢
Doprava 13 550 K&
CLO 2270 K¢
Nalepky 6,50 K& 300 ks 1950 K¢
Krabice 7Ke 150 ks 1 050 K¢
Obalky 0,75 K¢ 1 000 ks 750 K¢
Vizitky 1,3 K¢ 500 ks 646,30 K¢
Dalsi kancelatské potieby 4 000 K¢
Celkem 178 116 K¢

Celkova vyse nakladu na zbozi jest 178 116 K¢. Po internetovém vyjednavani s ¢inskym
dodavatelem vychazeji uvedené ceny prvnich ¢tyr polozek zbozi zjeho konecné
nabidky, ktera je v originalni podobé uvedena jako pftiloha ¢. 3. Dalsi dvé polozky
v tabulce se tykaji dopravy. Prvni znich je cena za dopravu stanovena brnénskou
logistickou spolecnosti za FOB (mezinarodni dolozka dle Incoterms, Cesky znamena
vyplacené na palubu), tedy kdy pfepravu na palubu lodi zajisti Cinsky dodavatel a na lodi
dodavku se vSemi néklady a riziky pfevezme pravé brnénsky piepravce (Podminky
Incoterms, 2017). Pti vstupu do EU je tieba uhradit celni poplatek. Ten se vztahuje vSak
jen na zasobniky z plastu a nerezu, za vyrobky z papiru se clo nehradi. VysSe celniho
poplatku byla stanovena dle platnych sazeb Celni spravy CR (Taric CZ, 2019). Naklady
na zbozi dale pocitaji s nalepkami na kazdy zasobnik, které budou zobrazovat navod
k pouziti sedatek a také jméno podniku a webové stranky. Je zapocitan také obalovy
material, ktery bude uzit pfi prepravé zbozi k zakaznikovi. Déle vizitky budou
predavany pfi osobnich jednanich nebo ptikladany do zasilek 1 s osobnim pozdravem a
také dalSi vybaveni pracovnich prostor, jako jsou naptiklad papiry, psaci potieby, naplné

do tiskarny a dalsi.
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Naklady na dlouhodoby majetek

Podnik planuje také pofidit dlouhodoby majetek ve formé ojetého automobilu a také

ucetni systém POHODA, jelikoz bude Gcetnictvi vedeno samotnymi spolecniky.

Tabulka ¢. 14: Naklady na dlouhodoby majetek a vyse odpisa

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Polozka Pofizovaci cena Osdlfli:)(:l‘;: VAR més(:’(élr[l)iil;l(;
Automobil 35000 K¢ 2 (5 let) 584 K¢
POHODA Premium 13 980 K¢ 1 (3 roky) 389 K¢
Celkem 48 980 K¢ - 973 K¢

Jak je vidét v tabulce, ojety automobil bude zakoupen v cené 35 000 K¢ a bude slouzit
zejména k usnadnéni prepravy na obchodni jednani vétSinou na malé vzdalenosti.
Pravidelné naklady pak zahrnuji také vydaje na udrzbu a pohonné hmoty. Dale je také
pofizen ucetni systém POHODA ve verzi Premium, ktera ma vSechny potifebné funkce
(Cenik programu POHODA, 2019). Obé polozky budou také mé&si¢né odpisovany dle

svych skupin, celkova vySe mési¢nich odpist prvnich tii let je 973 K¢.

Pravidelné naklady
Nyni jsou vycisleny naklady, které bude podnik platit pravidelné kazdy meésic. Jsou

nezavislé na objemu prodaného zbozi a tabulka ¢. 14 predstavuje jejich vycisleni.

Tabulka €. 15: Pravidelné mési¢ni naklady

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Polozka Vyse nakladu za roky 2020-2022
Prostory 1950 K¢
Mzdové naklady 15000 K¢
Propagace 4000 K&
Odpisy 973 K¢
Naklady na automobil 2900 K¢
Mobilni tarif 800 K¢
Celkem 25 623 K¢
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Prvni polozkou je naklad na prostory, kde je zaroven i sidlo spoleCnosti. Zde bude
realizovana samotna podnikatelska ¢innost a skladovano zbozi. Polozka obsahuje naklady
na energie a internet, které jsou vyhodné diky vyuziti spole¢nych menSich prostor
s dal§im podnikem. Mzdové naklady jsou feseny nasledovné. Oba spoleCnici budou na
zacatku podnikani ¢innost vykonavat zejména ve prospéch spolecnosti, proto je jejich
odmeénovani feSeno formou DPP (dohoda o provedeni prace dle § 75 zakoniku prace),
kdy mési¢ni vydélek nesmi piesahnout 10 000 K¢ a zaroveti rozsah prace nesmi prekrocit
300 hodin v kalendarnim roce. Oba spolecnici zastavaji status studenta, tudiz z jejich
osobniho vydélku nemusi byt odvadéno zdravotni ani socialni poji§téni. V piipadé
potfeby mohou byt penize znovu vlozeny do spoleCnosti ve formé vkladu spolecnika,
proto je pro ucely této prace v podminkach realné varianty stanovena Castka 15 000 K¢

(Zakon €. 262/2006 Sb., 2019).

Naklady na propagaci, kterou bliz popisuje 3.2.3 Marketingovy mix, se skladaji
z placené reklamy v internetovém vyhledavani, na socialnich sitich, a také poplatky
z web hostingu. Cena za tento druh marketingu se odviji od rozpoctu, ktery je k tomuto
ucelu vyclenén, a ktery je pres zaCatkem propagace nastaven. Podnik ma v planu potidit
dlouhodoby majetek, ktery bude odpisovan. Naklady na automobil predstavuji odhad
spotieby pohonnych hmot pii ujeté vzdalenosti 900 km, pramérné spotiebé 7 1/100 km a
cené pohonnych hmot pfi 32 K&/ Obsahuji také odhad Castky na opravy a udrzbu
vozidla. Dal$i polozkou je mobilni tarif, ktery bude vyuzivan zejména k pracovnim

hovoriim a mobilnimu internetu. Jeho cena je stanovena individualni nabidkou operatora.

3.4.3 Planované trzby

Nyni jsou vycisleny trzby z prodeje zbozi. O cenéach, za které se bude zbozi prodavat,
hovofi jiz kapitola 3.2.3 Marketingovy mix. Planované trzby jsou zobrazeny ve tfech
variantach — v pesimistické, realné a optimistické, za tfi roky podnikani od zahéjeni

prodeju na zacatku roku 2020.

Postup vypoctu jednotlivych hodnot planovanych trzeb, jak je popsan nize, byl stanoven
za pomoci expertnich odhadi zkuSenych pracovniki v uspéSné spoleCnosti se
zdravotnickymi potifebami. Pfi osobnim setkani byl expertim podnikatelsky zamér

detailné predstaven a nasledné sestaven plan trzeb ve tfech variantach (Vala, 2019).
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Tabulka €. 16: Plinované trzby v prvnich tiech letech

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Varianta 2020 2021 2022
Pesimisticka 314 855 K¢ 362 083 K¢ 416 396 K&
Realna 472 282 K& 566 738 K¢ 680 086 K¢
Optimisticka 629 709 K¢ 818 622 K¢| 1064 209 K&

Predpokladané trzby byly stanoveny dle zkuSenosti experti s podobnymi vyrobky
v jejich odvétvi pii stavajici obchodni strategii nasledovné. V prvnim roce podnikani
pocita optimisticka varianta s tim, ze se podniku podati prodat celou prvni dodavku zbozi,
realna varianta prvniho roku pocita s prodejem tfi Ctvrtin zbozi a pesimisticka varianta
s jednou polovinou. V dalsich letech je zlomek trzeb v jednotlivych variantach stejny jako
v prvnim roce, jsou vSak navySeny vzdy o procentualni narist (15 % u pesimistické

varianty, 20 % u realné varianty a 30 % u optimistické varianty).

3.4.4 Financni vykazy

Jsou sestaveny finan¢ni vykazy, nejprve zahajovaci rozvaha pfi zalozeni podniku, dale
vykaz ziskl a ztrat prvni tii let podnikani, stejné tak i vypocet cash flow. Finan¢ni vykazy

jsou opét sestaveny ve tfech variantach — v pesimistické, realné a optimistické.

Zahajovaci rozvaha

Zahajovaci rozvaha je sestavena pii vzniku podniku a pfedstavuje na strané aktiv piehled
majetku spolecnosti a na strané€ pasiv zdroje financovani majetku a ob¢ strany se tak

museji rovnat.

Stala aktiva podniku se skladaji z nehmotného majetku v podobé ucetniho softwaru a
hmotnym majetkem, ktery pfedstavuje automobil. Obézna aktiva, jakozto nejvétsi
polozka na strané aktiv, jsou slozena zejména ze zasob, kterd jsou v hodnoté zbozi
nakoupeného od dodavatele a z dalSich souvisejicich polozek, které podrobnéji popisuje
Tabulka ¢. 13. Obézna aktiva dale obsahuji polozku kratkodobého finan¢niho majetku,
kterym jsou prostiedky na bankovnich tGétech. Casové rozli§eni reprezentuje naklady na

zalozeni spoleCnosti, které budou uctovany v pfistim obdobi po otevieni ucetnich knih.
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Pti zalozeni spoleCnosti je v pasivech jako kryti majetku pfitomen pouze vlastni kapital

ve forme zakladniho kapitalu v hodnoté 100 000 K¢. Spolecniky je dale vlozeno dalSich

200 000 K¢. Pti vzniku podniku nejsou pfitomny zadné cizi zdroje.

Tabulka €. 17: Zahajovaci rozvaha

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Stala aktiva 48 980 K¢ | Vlastni kapital 300 000 K¢
Dlouhodoby nehmotny majetek 13 980 K¢ | Zakladni kapital 100 000 K¢
Dlouhodoby hmotny majetek 35 000 K¢ | Vklad spolecnika 200 000 K¢
Obézna aktiva 244 634 K¢ | Cizi zdroje 0 K¢
Zasoby 178 116 K¢ | Bankovni tvéry a vypomoci 0 K¢
Kratkodoby finanéni majetek 66 518 K¢

Casové rozliseni 6 386 K& | Casové rozliSeni 0 K&
AKTIVA CELKEM 300 000 K¢ | PASIVA CELKEM 300 000 K¢

Vykaz zisku a ztrat

Nyni jsou uvedeny vykazy zisk( a ztrat prvnich tii let. Tabulky zobrazuji nejprve

pesimistickou variantu, dale realnou variantu, a nakonec optimistickou variantu. VH je

zkratka pro vysledek hospodateni, DPPO je dari z pfijmu pravnickych osob.

Tabulka ¢. 18: Vykaz zisku a ztrat prvnich tii let pro pesimistickou variantu

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Ukazatel 2020 2021 2022
Planované vynosy 314 855 K¢ 362 083 K¢ 416 395 K¢
Provozni naklady 245 916 K¢ 245 916 K¢ 245916 K¢

- nakup materidlu 178 116 K¢ 178 116 K¢ 178 116 K¢

- dalsi sluzby 67 800 K& 67 800 K& 67 800 K&
Mzdov¢ naklady 120 000 K¢ 120 000 K¢ 120 000 K¢
Odpisy 973 K& 973 K& 973 K&
VH pted zdanénim -52 034 K¢ -4 806 K& 75 826 K&
DPPO (19 %) 0 Ke 0 Ke 3607 K¢
VH po zdanéni -52 034 K¢ -4 806 K¢& 72 219 K¢
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Tabulka ¢. 19: Vykaz ziski a ztrat prvnich tii let pro reilnou variantu

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Ukazatel 2020 2021 2022
Planované vynosy 472 282 K¢ 566 738 K¢ 680 086 K¢
Provozni naklady 245 916 K¢ 245 916 K¢ 264 800 K¢

- nakup materidlu 178 116 K¢ 178 116 K¢ 197 000 K¢

- dalsi sluzby 67 800 K& 67 800 K& 67 800 K&
Mzdov¢ naklady 180 000 K¢ 180 000 K¢ 180 000 K¢
Odpisy 973 K& 973 K& 973 K&
VH pted zdanénim 45 393 K¢ 139 849 K¢ 234 313 K¢
DPPO (19 %) 8 625 K¢ 26 571 K& 44 519 K&
VH po zdanéni 36 768 K¢ 113 278 K¢ 189 794 K¢

Tabulka ¢. 20: Vykaz zisku a ztriat prvnich tii let pro optimistickou variantu

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Ukazatel 2020 2021 2022
Planované vynosy 629 709 K¢ 818 622 K¢& 1064 208 K¢
Provozni naklady 245 916 K¢ 300 800 K¢ 367 800 K¢

- nakup materidlu 178 116 K¢ 233 000 K¢ 300 000 K¢

- dalsi sluzby 67 800 K& 67 800 K& 67 800 K&
Mzdov¢ naklady 240 000 K¢ 240 000 K¢ 240 000 K¢
Odpisy 973 K& 973 K& 973 K&
VH pted zdanénim 142 820 K¢ 276 849 K¢ 455 435 K¢
DPPO (19 %) 27 136 K& 52 601 K& 86 533 K¢
VH po zdanéni 115 684 K¢ 224 247 K¢ 368 903 K¢

Pesimisticka varianta vykazu ziska a ztrat, kterou zobrazuje tabulka ¢. 18, vychazi v
prvnich dvou letech ve ztraté, kterou je mozno v dalSich letech po Castech odecist od
zéakladu dané. Dar z pfijmu pravnickych osob je tedy v této varianté placena az ve tetim
roce podnikani. Pro zmirnéni ztraty, a tedy jakousi regulaci nakladl je mozno usmeérnit

jedin€ osobni naklady, které byly snizeny na 10 000 K¢ mési¢né pro oba spolecniky.
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U realné varianty vychazi vysledek hospodafeni jiz ponékud 1épe, ve vSech letech
v kladnych cislech. Néklady se pfimo umémé meéni az ve tfetim roce, konkrétné u
materialu. Se zvySenymi trzbami je totiz tfeba 1 vét§i dodavky zbozi. Mzdové naklady

jsou v pavodni vysi pro realnou variantu jako 15 000 K¢ meésicné.

Optimisticka varianta pfimo umérné upravuje naklady na zbozi jiz ve druhém roce, kdy
trzby prekracuji velikost prvni dodavky, stejné tak i v roce nasledujicim. Pfi uspéchu

podniku se zvysily i mzdové naklady na maximalni vysi dle DPP na jednoho spole¢nika.

Plan prijmu a vydaja

V podniku je nutné sledovat také pohyby pfijma a vydaji. Aby mél podnik piehled o

penéznich prostredcich a jeho platebni schopnosti, jsou nyni sestaveny pfimou metodou

prehledy planovanych penéznich tokli opét za prvni tfi roky a v jednotlivych variantach.
Tabulka €. 21: Cash flow prvnich t¥i let pro pesimistickou variantu

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Ukazatel 2020 2021 2022
Pocatecni stav penéznich prostiedki 60 132 K¢ 8 098 K¢ 3292 K¢
Planované trzby 314 855 K¢ 362 083 K¢ 416 396 K¢
Planované nakupy 178 116 K¢ 178 116 K¢ 178 116 K¢
Provoz 67 800 K¢ 67 800 K¢ 67 800 K&
Odpisy 973 K¢ 973 K¢ 973 K¢
Odmény spolecnikim 120 000 K¢ 120 000 K¢ 120 000 K¢
Dan z pfijmu 0 K¢ 0 K¢ 14 407 K&
Koneény stav penéznich prostiedki 8 098 K¢ 3292 K¢ 38 392 K¢

Cash flow je v pesimistické varianté ve vSech tfech letech podnikani kladny, a to 1 pfes
zaporny vysledek hospodareni v prvnich dvou letech, jak vycisluje predchozi podkapitola
planovanych vykazt zisku a ztrat. Zaporny vysledek hospodafeni je hrazen ze zbylych
finan¢nich prostiedkti na uctu a nehrozi tedy, ze by podnik byl ve své provozni ¢innosti

ztratovy.
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Dal$i realna varianta je pfi pohledu na penézni prostredky taktéz ptizniva ve vSech letech

sledovaného obdobi. Optimisticka varianta je dle oCekavani nejvice ptizniva.

Tabulka €. 22: Cash flow prvnich t¥i let pro realnou variantu

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Ukazatel 2020 2021 2022
Pocatecni stav penéznich prostiedki 60 132 K¢ 89 406 K¢ 195 189 K¢
Planovang trzby 472 282 K¢ 566 738 K¢ 680 086 K¢
Planované nakupy 178 116 K¢ 178 116 K¢ 197 000 K&
Provoz 67 800 K¢ 67 800 K¢ 67 800 K&
Odpisy 973 K¢ 973 K¢ 973 K¢
Odmény spoleénikiim 180 000 K¢ 180 000 K¢ 180 000 K¢
Dan z pfijmu 16 119 K¢ 34 066 K¢ 52 015 K&
Koneény stav penéznich prostiedki 89 406 K¢ 195 189 K¢ 377 487 K¢
Tabulka €. 23: Cash flow prvnich tfi let pro optimistickou variantu
(Zdroj: Vlastni zpracovani)
Ukazatel 2020 2021 2022
Pocatecni stav penéznich prostiedki 60 132 K¢ 168 322 K¢ 385 075 K¢
Planovang trzby 629 709 K¢ 818 622 K&| 1064 209 K¢
Planované nakupy 178 116 K¢ 233 000 K¢ 300 000 K¢
Provoz 67 800 K¢ 67 800 K¢ 67 800 K&
Odpisy 973 K¢ 973 K¢ 973 K¢
Odmeény spolecnikiim 240 000 K¢ 240 000 K¢ 240 000 K¢
Dan z pfijmu 34 630 K¢ 60 096 K¢ 94 027 K&
Koneény stav penéznich prostiedki 168 322 K¢ 385 075 K¢ 746 484 K¢

3.4.5 Hodnoceni efektivnosti investice

Zde je evaluovana ekonomicka efektivnost investice do tohoto podnikatelského zaméru.
Hodnoceni bude provedeno za pomoci bodu zvratu, metody ¢isté soucasné hodnoty,
metody vnitintho vynosového procenta a déle také bude doba navratnosti investice.
Vzorce pro vypocty jsou uvedeny v teoretickych vychodiscich prace, konkrétne v ¢asti

1.5.2 Nastroje hodnoceni investic.
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Bod zvratu

Prvnim ukazatelem je bod zvratu. K bodu zvratu dochazi tehdy, kdyz se celkové naklady
rovnaji trzbam. V tomto pfipade bude v procentualni mire stanoveno, kolik zbozi je tieba

v prvnim roce prodat, aby se naklady rovnaly trzbam.

Hodnota prvni dodavky zbozi je vypoctena na hodnotu 629 709 K¢, coz jsou zaroven i
trzby v prvnim roce pro optimistickou variantu. Celkové naklady prvniho roku realné
varianty jsou rovny 426 889 K¢. Podil téchto hodnot s vysledkem 0,68 tika, ze trzby se
celkovym nakladim rovnaji tehdy, pokud je prodano témér 68 % z celé prvni dodavky

zbozi, coz se v prvnim roce realné varianty dafi.

Cista souc¢asna hodnota

Tento financni ukazatel byva nejvhodnéjsi a zaroven nejpouzivangjsi kritérium pii
rozhodovani o investici. Vyjadiuje celkovou hodnotu vSech penéznich toku
podnikatelského zaméru. Hodnoty penéznich tokl jsou znamy z predchozich vykazi cash
flow. Pro vypocet Cisté soucasné hodnoty je ale potieba stanovit pozadovanou vynosnost

vlastniho kapitalu. Cizek (2012) uvadi jeho vypodet diskontu vlastniho kapitalu jako:

re=r1r+ B (rf—rm)

Rovnice ¢. 5: Vypocet diskontni sazby

(Zdroj: Vlastni zpracovani dle: Cizek, 2012)

kde:

re — pozadovand mira vynosu,

ry— bezrizikova urokovd mira: 1,76 % (Vynos dluhopisu 10R - CR, 2019),

p — trzni riziko: 1,26 (Damodaran, 2019),

rm — oCekdvand vynosnost trhu: 0,15 % (Dow Jones Industrial Average, 2019).

Po dosazeni hodnot do vzorce diskontni sazby je vypocitana hodnota 3,79 %, coz je i
pozadovana vynosnost kapitalu v podniku. S touto hodnotou a hodnotami cash flow byla
do nasledujici tabulky pro jednotlivé varianty vypoctena Cista souc¢asna hodnota projektu

po prvnich tfech letech.

79



Tabulka ¢&. 24: Cistd soucasna hodnota po tiech letech

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Varianta CSH
Pesimisticka 44 500 K¢
Realna 348 058 K¢
Optimisticka 687 966 K¢

Z vysledka Cisté soucasné hodnoty 1ze konstatovat, ze investice je pfijatelna ve vSech
uvedenych variantach. Pesimisticka varianta vychazi logicky nejhlre, ovSem i v tomto
ptipadé by se projekt vyplatilo realizovat. Hodnoty realné i optimistické varianty jsou pak

naprosto piijatelné. Realna varianta by pii uskutecnéni nesla hodnotu 348 058 K¢.

Vnitini vynosové procento

Tento ukazatel predstavuje skuteCnou miru vynosnosti zdméru, které je dosazeno pomoci
jeho pfijmu v roce splaceni investice. Pro vypocet vnitiniho vynosového procenta je
potteba urcit dveé diskontni sazby. Pfi jedné sazbé je Cista souCasna hodnota kladna, pfti
druhé sazbé je Cista soucasna hodnota zaporna, ptficemz vnitini vynosové procento pak

lezi mezi témito dvéma sazbami. Vypoctem byly zjistény nasledujici hodnoty.

Tabulka €. 25: Vnitini vynosové procento jednotlivych variant

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Varianta VVP
Pesimisticka 8,23 %
Realna 22,26 %
Optimisticka 31,67 %

Pokud je tedy vnitini vynosové procento chapano jako vynosnost, kterou projekt prinasi
beéhem své zivotnosti, mize byt na zaklade tohoto kritéria pfijat ve vSech uvedenych
variantach, protoze hodnoty vnitiniho vynosového procenta jsou ve vSech ptipadech vétsi

nez pozadovana mira vynosu, jak stanovila diskontni sazba.

80



Doba navratnosti investice

P11 hodnoceni efektivnosti investice je vhodné také zjistit, za jak dlouho se dana investice
do projektu vrati. Kdy ke splaceni investice dojde udava pravé doba navratnosti investice.
Pro jednotlivé varianty byly vypocteny doby navratnosti pro celou pocatecni investici do
projektu, kterd je splacena cCistym vysledkem hospodafeni. Za jak dlouho se podafi

investici splatit zobrazuje tabulka €. 26.

Tabulka €. 26: Doba navratnosti jednotlivych variant

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Varianta Doba navratnosti
Pesimisticka 4,76 let
Realna 2,49 let
Optimisticka 1,65 let

Pesimisticka varianta je dle ocekavani ve splaceni neyméné efektivni. V této situaci by se
podaftilo pocatecni investici pokryt za takika Ctyfi roky a deveét mésict. V realné varianté
je to jiz o poznani lepsi a investice se v tomto pripadé zcela vrati za dva a pul roku. Pfi

optimistické varianté by byla investice splacena jiz téméf za jeden rok a osm meésict.

Zavér hodnoceni efektivnosti investice

V této zavéreCné kapitole byl pomoci nastroji a ukazatel hodnocen cely finan¢ni plan a

tedy 1 realnost a proveditelnost projektu, o kterém pojednava tento podnikatelsky zamér.

Ze tii uvedenych moznosti vyvoje situace je samoziejmé nejpravdépodobnéjsi realna
varianta, jeji predikce vysledku se nejvice priblizuje skutecnému budoucimu vyvoji a jeji
hodnoty jsou tedy pro podnikatelsky zamér nejvyznamnéjsi. Dalsi dvé varianty jsou
jakymsi protipolem extrémnéj§iho vyvoje situace. Pfi optimistické varianté by byly
vysledky vice nez uspokojivé. Pesimisticka varianta sice nenabizi tak vysoky vynos,

nicméné 1 v této situaci je podnik naprosto zivotaschopny.

Ve vsech tfech uvedenych variantach s podminkami, jaké jim byly nastaveny, je tento

podnikatelsky zamér pfijatelny.
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ZAVER

Hlavnim cilem této bakalarské prace bylo pfipravit realny podnikatelsky plan na zalozeni
obchodni spolecnosti, se sidlem v Brné, ktera bude nakupovat zbozi ze zahrani¢i a jej
distribuovat v Ceské republice. Byly taktéz stanoveny parcidlni cile prace, kterym byl
vhodny vybér a zpracovani teoretickych vychodisek pro podnikatelsky plan, dale

komplexni zpracovani vlastnich navrhu feseni a také ekonomicka evaluace projektu.

Prace byla rozdélena do tii hlavnich casti. Prvni Cast pojednavala o teoretickych
vychodiscich prace. Vymerzila zakladni pojmy a pravni formy podnikéani, podobu
podnikatelského planu, marketingovou a obchodni strategii, finanéni plan a jeho
nalezitosti a také metody analyz wvnitiniho 1 vnéjSiho prostfedi. Tato Cast se stala

zéakladnim teoretickym podkladem pro nésledujici dvé praktické Casti prace.

Cast druh4 analyzovala sou¢asny stav. Zabyvala se nejprve SLEPTE analyzou vnéjsiho
prostiedi. Bylo zji§téno, ze soucasné podminky jsou pro podnikéani pfiznivé, zejména po
strance celkové ekonomické stability nebo i obecné nizké zaméstnanosti. Jako dalsi byl
sestaven Portertiv pétifaktorovy model, ktery zmapoval souc¢asnou oborovou konkurenci
a potencialni konkurenty podniku, kterych neni mnoho a podnik ma tak se spravnym
piistupem velkou pfilezitost uspét. Bylo stanoveno, jakymi zptsoby mohou vyjednavat

odbératelé 1 dodavatelé a také jakym substitutim bude vyrobek Celit.

V ramci analytické Casti byl proveden také kvantitativni pruzkum. Ten v prvé fade
zkoumal chovani zakazniki na toaletach. Podafilo se i urcit, ze pro spoustu lidi je produkt
neznamy, na toaletach by jej vyuzivali a polovina dotazanych by o koupi produktu méla

zajem a také pfi jaké cené. Z prazkumu pak Cerpa obchodni strategie i financni plan.

Byla provedena analyza vnitiniho prostfedi pomoci modelu 7S firmy McKinsley. Byla
popsana strategie budouciho podniku, jeho struktura a systémy, styl vedeni v podniku,
schopnosti spolecnikti a jejich sdilené hodnoty. Zavérem této Casti vSechny ptredchozi
analyzy shrnula SWOT analyza. Prehledné vypisuje silné a slabé stranky budouciho
podniku a jeho zaméfeni, stejné jako jeho prilezitosti a hrozby. V ramci této analyzy byly
také sestaveny strategie, pomoci kterych lze zuzitkovat pfilezitosti, prekonat slabé stranky

podniku a eliminovat hrozby.

82



Tteti Casti byly zpracovany vlastni navrhy reSeni, a tedy 1 konkrétni podnikatelsky plan
na zalozeni podniku, ktery se bude jmenovat Tolset s.r.o. Zakladnim kapitdlem pfi
zalozeni je 100 000 K¢ s naslednym vkladem dvou spolecniki ve vysi 200 000 K¢.
Podnik mé tedy na zacatku podnikani k dispozici tyto finan¢ni zdroje, pfiCemz neni

ptitomen zadny cizi kapital. Spolecnici budou obstaravat veskery chod podniku.

Podnik se zabyva prodejem produktu, kterym jsou jednorazova papirova sedatka na
toaletu. Nakup zbozi bude uskutecnén skrze Cinského dodavatele. Sedatka jsou nabizena
ve dvou variantach, jedna pro pevné uchyceni na toaletach, druha ve formé kapesniho
baleni, které vynika modernim a praktickym obalem. Prvni varianta je urcena pro zafizeni
se spolecnymi toaletami, respektive pro majitele zejména takovych zafizeni, kterym
zéalezi na komfortu klienta. Druha kapesni varianta cili zejména na zeny v Sirokém
vékovém rozptylu 20 az 50 let. Distribuce bude probihat pres vlastni e-shop 1 ve formé
osobnich schiizek, které maji nejvétsi potencial. Propagace bude uskutecnéna predevsim
formou online marketingu. Zbozi bude nabizeno 1 osobné, po pfedchozi telefonické

domluvé. VSechny tyto podstatné faktory popisuje Marketingova a obchodni strategie.

Nejvyznamnégjsi ¢asti podnikatelského zaméru je finanéni plan, ktery vSechna
predchazejici zjisténi prevedl do konkrétnich Ciselnych podob. Nejprve byly vycisleny
predpokladané naklady na zalozeni spoleCnosti s ru¢enim omezenym, potom naklady na
prvni dodavku zbozi a majetek, a také pravidelné meésicni naklady na chod spolecnosti.
Odhadem experta byly urCeny odhadované budouci trzby planovaného podniku
v pesimistické, realné a optimistické varianté. Byla sestavena zahajovaci rozvaha a dalsi
finan¢ni vykazy. Nejprve vykazy zisk a ztrat, nasledné vykazy penéznich toku, opét

vzdy ve tfech variantach za prvni tfi roky podnikani.

Nasledné je investice do projektu hodnocena. Nejprve je vypocten bod zvratu, ktery
stanovi mnozstvi zbozi, které vyrovna hodnotu nakladu. Jsou vypocteny Cisté soucasné
hodnoty. Vnitini vynosova procenta jsou piijatelna pro vSechny varianty. Investice by se

v realné varianté pii stanovenych podminkach projektu vratila za necelych dva a ptl roku.

Zavérem lze tedy konstatovat, ze prace splnila cile, které ji byly na pocatku stanoveny.
Podnikatelsky zameér, tak jak je v této praci uveden, je dle vysledkt realny a muze byt

diky nému polozen pevny zéaklad velké a prosperujici spolecnosti.
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SEZNAM POUZITYCH ZKRATEK A SYMBOLU

wn

.C)(

CR
CSH
DPH
DPP
DPPO
EU
FOB
GDPR
HDP

NATO
OSN
ROA
ROE
ROS
S.I.0.
Sb.
VH
VVP

paragraf,

Cislo,

Ceska narodni banka,

Ceska republika,

Cista souCasna hodnota,

dan z ptidané hodnoty,

dohoda o provedeni prace,

dari z pfijmu pravnickych osob,

Evropska unie,

Free on Board (vyplacené na palubu lodi),
General Data Protection Regulation,

hruby domaci produkt,

Koruna Ceska,

kilometr,

litr,

North Atlantic Treaty Organization (Severoatlanticka aliance),
Organizace spojenych narodu,

Return on assets (rentabilita celkového kapitalu),
Return on equity (rentabilita vlastniho kapitalu),
Return on sales (rentabilita trzeb),

spolecnost s ru¢enim omezenym,

sbirka,

vysledek hospodarent,

vnitini vynosove procento.
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Priloha ¢. 1: Podoba dotazniku pouzitého pri SetFeni

(Zdroj: Vlastni zpracovanti)

Priizkum chovani spotiebitele na vefejnych toaletach

Vazeny respondente/ko.

Jsem student VUT v Brné€ Fakulty Podnikatelské, ktery pracuje na bakalarské praci a na
projektu, ktery miize v budoucnu i na zakladé Vasich odpovédi, nabyt konkrétnich podob.
Réd bych Vas touto cestou pozadal o vénovani nékolika minut Vaseho Casu k vyplnéni
nasledujiciho dotazniku, zabyvajiciho se identifikaci chovani bé&Zného obtana Ceské

republiky na verejnych toaletach.
Dotaznik je anonymni a zabere cca 5 minut.
Data z dotazniku budou pouzita vyhradné k ucellim akademické prace.

Predem dékuji za Vasi ochotu a cas.

Nasleduje vycet otazek dotazniku. Moznosti odpovédi jsou oznaceny bud’o pfi jedné

mozné odpovédi, nebo O pfi vice moznych odpovedi:

1) Kolik je Vam let?
Text odpovédi ...

2) Jaké je VaSe pohlavi?
o Zena

o Muz

Sekce jen pro zeny:

3) Pouzivate v pripadé nutnosti verejné toalety?
o Ano, bez problému.

o Ano, ale opravdu v krajnich situacich.

o Nikdy, snazim se vydrzet domu.



4) Kde vSude jste si ochotna na WC prkénko sednout?
o Doma.

o U kamaradky, znamé.

o V divadlech a kinech.

O V restauracich a hospodach.

0 Na verejnych toaletach.

o Témér vSude.

o Jind odpovéd....

5) V pripadé potieby '""na malou" si na verejnych toaletach:

o Na prkénko sednu bez delsiho vahani.

o Na prkénko sednu az po tom, co ho otfu toaletnim papirem.

o Na prkénko sednu az po tom, co ho otfu a oblozim toaletnim papirem.
o Drepnu a vykonam potiebu tak, abych se vyvarovala kontaktu.

o Jinda odpoveéd ...

6) V pripadé potreby '"na velkou' si na verejnych toaletach:

o Na prkénko sednu bez delsiho vahani.

o Na prkénko sednu az po tom, co ho otfu toaletnim papirem.

o Na prkénko sednu az po tom, co ho otfu a oblozim toaletnim papirem.
o Drepnu a vykonam potiebu tak, abych se vyvarovala kontaktu.

o Jinda odpoveéd ...

Sekce jen pro muze:

7) Pouzivate v pripadé nutnosti verejné toalety?
o Ano, bez problému.

o Ano, ale opravdu v krajnich situacich.

o Nikdy, snazim se vydrzet domu.

8) Kde vSude jste si ochotny na WC prkénko sednout?
o Doma.

o U kamarada, znamého.

o V divadlech a kinech.

0 V restauracich a hospodach.
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0 Na verejnych toaletach.
o Témér vSude.

o Jind odpovéd....

9) V pripadé potreby '"na velkou'" si na verejnych toaletach:

o Na prkénko sednu bez delsiho vahani.

o Na prkénko sednu az po tom, co ho otfu toaletnim papirem.

o Na prkénko sednu az po tom, co ho otfu a oblozim toaletnim papirem.
o Diepnu a vykonam potiebu tak, abych se vyvaroval kontaktu.

o Jinda odpoveéd ...

Spolecna sekce:
Jednorazové papirové sedatko na toaletu. Piedstavte si toto sedatko, které by bylo

mozné si vytahnout ze zasobniku na zdi pfi navstéve toalety.

10) Je Vam existence tohoto produktu znama?
o Ano

o Ne

11) Jak byste se zachoval/a?
o Sedatko bych vyuzil/a a posadil/a se.
o Sedatko bych nevyuzil/a.
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12) NapiSte nam prosim stru¢né, z jakého duvodu byste sedatko nepouzil/a.
(P11 vybéru moznosti Sedatko bych nevyuzil/a. u otazky 10)
Text odpovédi ...

Kapesni baleni 10ks. Ne na vSech toaletach vSak na papirova sedatka narazime.
Predstavte si moznost, Ze by se dala tyto sedatka potidit v drogeriich v cestovnich

balenich po 10ks.

13) Uvazoval/a byste o koupi toho produktu?
o Ano, o koupi bych uvazoval/a.

o Ne, o koupi bych neuvazoval/a.

14) Jaka by byla ¢astka, kterou byste za sedatka kapesniho baleni zaplatil/a?
Text odpovédi ...

15) Pokud by Vas zajimaly vysledky, a zda se projekt ve finale uskutecnil, muzete
zadat svuj email, kde bychom Vas o vysledku informovali.

Text odpovédi ...
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Priloha ¢. 2: Profil potencialni zikaznice

(Zdroj: Vlastni zpracovanti)

Celé jméno a vék: Klara Cadkova, 42let
Cisty mési¢ni piijem: 26 000 K&

Zaméstnani: Kancelarska prace v mensi spoleCnosti. Pracovni doba 8 hodin, 5 dni

v tydnu.

Rodinny stav: Vdana zena, manzel s Cistym mési¢nim piijmem 32 000 K¢&. Maji spolu

dvé déti, dceru 15 let a syna 9 let.
Bydleni: Rodinny domek, ktery je 25 minut vlakem od vétsiho meésta, ve kterém pracuje.

Volny ¢as: Klara se stard o domacnost a o déti, rada vaii. Ma chatu na Vysoc€inég, kde
travi vét§inu vikendu. Tam se vénuje zahradce, jinak rada ¢te a b€hem tydne obcCas zajde

na pilates a vecCer sleduje s manzelem televizni serialy.

Bézny den: Rano vypravi déti do Skoly a sebe do prace, potom jde na vlak a jede do
prace. Prace ji az tolik nebavi, ale je rada, ze ji ma. Uprostied dne ma obédovou pauzu,
kdy si zajde do néjaké z okolnich restauraci na poledni menu a po praci jede bud’ rovnou
domu, nebo tfeba s kamaradkou na kavu ¢i néco ve mésté zatidit. Vlak jezdi kazdych 30
minut, coz je trochu limitujici. Kdyz pfijede domda, chvilku odpociva a potom uklizi, vari

veceri, nebo napiiklad pomaha synovi se §kolou.

Komunikace: Klara musi byt kvili praci porad dostupna na telefonu a néco vyfizovat.
Informace a zpravy ze svéta 1 z domova vétSinou ziskava z TV zpravodajstvi, nebo

z Facebooku, kde si ale spis piSe s kamaradkami a hleda zahradkarské a kucharské tipy.

Potieby a problémy: S manzelem splaci hypotéku za dum, ktery si nedavno pofidili a
teprve jej vybavuji, takze je to stoji pomérné dost penéz. Dcera je v puberté, to Klaru dost
vycCerpava. Dcera Casto jezdi na rizné akce s kamarady a také na Skolni vylety a trpi
problémy s moCovym ustrojim, takze musi dbat na zvySenou hygienu. Jeji syn ma

problémy s latkou ve Skole a ona nevi, co si s tim pocit. Ma pomérné malo ¢asu a potrpi



si na poradek, jenze je jedina, kdo doma uklizi, takze ji to vezme dost asu. Na chatu by
rada jezdila i méne¢ cCasto, ale kvili zahradce minimalné pies sezénu musi skoro kazdy

tyden.

ReSeni podniku pro Kliru: JelikoZ si potrpi na hygienu, citi se na spole¢nych toaletach
nekomfortn€ a vadi ji tak 1 necisté toalety. Byla by rada, kdyby byly u nich v praci na
zachodech byla k dispozici papirova sedatka, zaméstnavatel se ale na tento produkt zatim
diva skepticky. Zaroven, kdyz chodi na obédy nebo na kavu, hodilo by se ji nosit kapesni
baleni v kabelce, az si bude potfebovat odskocit, o cesté vlakem ani nemluvé. Jesteé vic
by ale dbala na to, aby je pouzivala jeji dcera mimo domov kvili jejim zdravotnim
problémum. Klara by tak vyuzila vyrobek kazdy den v praci, pii navstévach podnika a

cestach vlakem. Taktéz by ho vyuzivala i jeji dcera.
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(Zdroj: Vlastni zpracovanti)

Priloha ¢. 3: Nabidka ¢inského dodavatele

QUOTATION OF TOILET SEAT COVER & DISPENSER

Commodity Size GSM Quantity | FOB Price
Material Packing
name (mm) (2 (CTN) (USD/BAG)
Toilet Seat 425%*360 10pcs/bag,
Virgin Pulp 16 10,000 $0.20
Cover 5 500bags/ctn
1/2 Fold
Recycled 425%*360 250pcs/bag,
Toilet Seat 15 100 $26.00
Pulp #5) 20bags/ctn
Cover
1pc/bag,
ABS201 ABS 280%405*55 120 $3.50
20bags/ctn
Stainless 1pc/bag,
SS0201 280%405*55 180 $13.00
Steel 20bags/ctn

(1) Payment Terms: 30% T/T as deposit and 70% T/T balance payment before shipment.

(2) Lead Time: Within 40 working days after getting the payment and design confirmed.
(3) Validity: 15 days.
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