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SOUHRN

1. Cil prace:

Hlavnim cilem diplomové¢ prace je zhodnoceni podnikatelského zaméru pro nové vznikajici ucetni
spolecnost, ktera se rozhodla se svymi sluzbami vstoupit na trh. Jednim z dil¢ich cila diplomové prace
je pomoci modelu Lean Canvas efektivé utfidit predstavy o podnikatelském zaméru, ktery nasledné
napomuze otestovat jeho funkénost.

V neposledni fad¢ bude zpracovana analyza mikrookoli a makrookoli podniku, kalkulace nakladu
spojenych se vstupem na trh, nasledné bude navrzen marketingovy mix pro nové vznikajici spoleénost,
ktery se bude opirat o dotaznikové Setfeni osloveného cilového segmentu.

Zavér diplomové prace se zabyva vypracovanim SWOT analyzy, ktera odrazi prileZitosti, hrozby, ale
takeé silné i slabé stranky nové vznikajiciho podniku.

2. Vyzkumné metody:

Tato diplomova prace vyuziva jako vyzkumné metody analyzy, které jsou vhodné pro nové vznikajici
spolec¢nost, ktera planuje vstoupit na trh a nabizet sluzby spojené s externim ucetnictvim orientovanym
dle potieb cilové skupiny.

Teoreticka ¢ast vyuziva metod literarni reserSe primarnich a sekundamich zdroju. Empiricka cast
prace vyuziva metod analyzy a syntézy primarnich a sekundarnich dat a nasledné vyuziva aplikaci
vybranych nastroji, zejména se jedna o PEST analyzu, Poterovu analyzu péti sil a SWOT analyzu.
Pro tvorbu marketingového mixu byla zvolena metoda dotaznikového Setfeni.

3. Vysledky vyzkumu/prace:

Vysledky ziskané pfi zpracovani této diplomové prace pomohly vyhodnotit a zhodnotit podnikatelsky
zam¢r na zaloZeni ucetni spolecnosti. Literarni reserSe poskytly teoreticke udaje potfebné pro tvorbu
a vyhodnoceni jednotlivych analyz. Dotaznikov¢ Setfeni pomohlo k ziskani informaci, které byly dale
vyuzity pii tvorbé marketingového mixu. PEST analyza potvrdila realizovatelnost podnikatelského
planu. Porteriiv model péti sil analyzoval prostiedi trhu a poskytl data pro vyhodnoceni konkurenc¢niho
prostredi. Financni ukazatele pomohly nalézt bod zvratu spolecnosti a také byla stanovena cenotvorba
jednotlivych balicka. SWOT analyza vyhodnotila vySe uvedené analyzy dat pro podnikatelsky zamér.

Zpracovany podnikatelsky zamér, jeho zhodnoceni a navrhy a doporuceni mohou podniku pomoci pfi
vytvofeni vhodné strategie

4. Zavéry a doporuceni:

Podnikatelsky zamér je realizovatelny za predpokladu, kdy se podnik zaméfi na jednotlivé vysledky,
které vyplyvaji z provedenych analyz této diplomové prace, a na zakladé vyhodnoceni uzpusobi své
strategie. Podnikatelsky zamér je vypracovavan s cilem diferenciace ucetnich sluzeb vici konkurenci.
Velkym piinosem jsou zkusSenosti v oboru jednatelky spolecnosti, ale také zaméteni se na kvalitu, a
nikoliv kvantitu. Podnik ma v budoucnu prostor pro dlouhodby rist, napfiklad navazanim spoluprace
se spolecnostmi fakturoid ¢i shoptet, ¢i muze poskytvat navody a doporuceni pro Sirokou verejnost
atd. Finan¢ni ukazatele pomohly nové vzniklému podniku uréit svij bod zvratu, ze kter¢ho vyplyva,
ze takto nastaveny podnikatelsky zamér je zivotaschopny.

Rozhodujici pro jeho Zivotaschopnost je ziskani kvalifikovanych ucetnich, nabidka kvalitnich sluzeb
poskytujicich unikatni hodnotu pro zakaznika. Podminkou je osloveni a ziskani potfebného poctu
zakazniku.

KLICOVA SLOVA

Podnikatelsky zamér, Lean Canvas, SWOT analyza, marketingovy mix, analyza mikrookoli, analyza
makrookoli, nove vznikajici spole¢nost.




SUMMARY

1. Main objective:

The main objective of the thesis is to evaluate a business plan for a newly emerging accounting
company that has decided to enter the market with its services. One of the main objectives of the thesis
is to use the Lean Canvas model to effectively sort out the ideas of the business plan, which will then
help to test its functionality. Last but not least, an analysis of the micro and macro environment of the
company will be prepared, a calculation of the costs associated with market entry will be made, and
then amarketing mix for the emerging company will be designed, which will be based on
a questionnaire survey of the addressed target segment. The conclusion of the thesis deals with the
development of a SWOT analysis, which reflects the opportunities, threats, as well as strengths and
weaknesses of the emerging company.

2. Research methods:

This thesis uses as research methods of analysis that are suitable for a newly emerging company that
plans to enter the market and offer services related to external accounting oriented according to the
needs of the target group. The theoretical part uses methods of literature search of primary and
secondary sources. The empirical part of the thesis uses methods of analysis and synthesis of primary
and secondary data and then uses the application of selected tools namely PEST analysis, Potter's five
forces analysis and SWOT analysis. The method of questionnaire survey was chosen to create the
marketing mix.

3. Result of research:

The results obtained during the preparation of this thesis helped to evaluate and assess the business
plan for the establishment of an accounting company. The literature searches provided the theoretical
data needed to create and evaluate the individual analyses. The questionnaire survey helped to obtain
information that was further used in the development of the marketing mix. The PEST analysis
confirmed the feasibility of the business plan. Porter's Five Forces Model analyzed the market
environment and provided data to evaluate the competitive environment. Financial ratios helped to
find the company's tipping point and pricing for each package was also determined. SWOT analysis
evaluated the above data analysis for the business plan. The developed business plan its evaluation
and suggestions and recommendations can help the company in developing an appropriate stratégy.

4. Conclusions and recommendation:

The business plan is feasible if the company focuses on the individual results that result from the
analyses of this thesis and adjusts its strategies based on the evaluation. The business plan is based
with the aim of differentiating accounting services from competitors. The experience in the field of
the managing director of the company is a great asset, but also the focus on quality and not quantity.
The business has room for long-term growth in the future, for example by establishing cooperation
with fakturoid or shoptet or can provide tutorials and recommendations to the general public etc. The
financial indicators have helped the fledgling business to identify its tipping point, which shows that
the business plan set up in this way is viable. Critical to its viability is the acquisition of qualified
accountants, offering quality services that provide unique value to the customer. A prerequisite is
reaching and acquiring the required number of customers.

KEYWORDS

Business plan, Lean Canvas, SWOT analysis, marketing mix, microenvironmental analysis,
macroenvironmental analysis, emerging comany.
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1 Uvod

V Ceské republice jiz podnika k tvrtému &tvrtleti roku 2022 dva miliony jedno sto jedenact
tisic sedm set tficet tfi fyzickych osob (mpo.cz, 2022). Tito podnikavi lidé jsou nedilnou
soucasti narodniho hospodafistvi, pfispivaji k ekonomickému rdstu a prosperity zemé.
Podnikatelé jsou soucasti trznich ekonomik a podileji se na samoregulaci trzniho systému.

Dale vytvareji pracovni prilezitosti, pusobi jako dodavatelé ¢i odbératelé diferencovanych
statkt a sluzeb a prispivaji svymi podnikatelskymi aktivitami k rychlej$imu rozvoji mést a obci.

K tomu, aby podnikatel byl Gispé$ny, je tfeba mit realizovatelny a dobry podnikatelsky zameér,
diky kterému si podnikatel sviij napad promysli do detailti. Pro podnikatelsky zamér neexistuje
univerzalni nivod, co vSe by mél obsahovat, ale je vhodné zvazit nasledujici oblasti: popis
podnikatelského zaméru, predstaveni vyrobka Ci sluzeb, vymezeni potencialniho zakaznika,
analyzu konkurence, marketingovou strategii, financovani podniku, plan trzeb a nakladd,
analyzu rizik a SWOT analyzu. Podnikatelsky zamér si mize podnikatel pred zacatkem svého
podnikani otestovat napiiklad modelem Lean Canvas, ktery podnikatelim pomaha rychle
a efektivné utfidit predstavy o jejich podnikatelském zaméru a nasledné otestovat jeho
funk¢énost. Podnikatelsky zamér nasledné podnikatel mize rozpracovat do podnikatelského
planu, jde o struktutovany dokument, ktery zamér rozpracovava do jednotlivych slozek
a pomuze podnikateli odhalit silné a slabé stranky budouciho podnikani. Podnikatelsky plan je
Casto zpracovavan podnikatelem kvuli bance ¢i potencialnimu investorovi, ale mél by v prvni
fadé slouzit podnikateli, aby zhodnotil, zda do podnikani jit nebo od né ustoupit. Klicem
k uspéchu podnikatele pfispivaji i jeho vlastnosti. Podnikatel by mél mit na paméti, ze
k podnikéani nestaci pouze dobry podnikatelsky zamér, zejména jde 1 o charakterové rysy
podnikatele, kterymi jsou vytvrvalost, sebedivéra, odpovédnost, informovanost a racionalni
chovani.

Kazdy rok vznika mnoho firem s nejriznéjsim zaméfenim, rizné velikosti a pravni formy, ale
kazdoro¢né i znacné mnozstvi firem zanika. Proto z divodu, aby nedoslo k brzkému ukonceni
podnikatelskych aktivit, je zapotfebi zvazit podnikatelsky zamér a peclivé ho zhodnotit.

Je zajimavym faktem, Ze vstup do podnikatelského svéta je stale jednodussi. Pokud se
podnikatel rozhodne podnikat na zakladé zivnostenského opravnéni a postaci mu volna zivnost,
tak vtomto pfipadé nemusi prokazovat zadnou kvalifikaci, staci tedy, pokud splni tyto
podminky: plnoletost, bezithonnost a zptisobilost k pravnim ukontim. I podnikani pravnickych
osob se zjednodusilo, naptiklad spolecnost s ruenim omezenym uz neni spojena s vkladem
dvou set tisici korun, ale v soucasné dobé postaci pouze vklad jedné koruny k zalozeni
spoleCnosti.

Volba tématu diplomové prace vychazi z autorCina zajmu zahgjit podnikatelskou ¢innost
v oblasti ucetnictvi a dafiového poradentstvi. Divodem zahajeni podnikani je, ze autorka prace
spatfuje mezeru na trhu v poskytovani sluzeb externiho G&etnictvi. Casto je externi ucetnictvi
zpracovano pouze dle podkladt od klienta, ale jiz chybi komunikace s klientem, to vede k velké
chybovosti zpracovaného ucetnictvi. Autorcin podnikatelsky zamér chce klientim nabidnout
kompletni a komplexni ucetni sluzby, které pomohou klientovi se v ucetnictvi dobie
zorientovat a ziskat kvalitné zpracované podklady, které mu poskytnou oporu pfi strategickém
rozhodovani v jeho podnikatelskych aktivitach. Autorka diplomové prace ma zkuSenosti
v externim vedenim UCetnictvi 1 v podnikovém ucetnictvi v ramci auditovaného podniku.
Motivaci k podnikani autorka spatiuje ve flexibilité pracovni doby, nezavislosti v rozhodovani,
rozvoji v oblasti ucetnictvi, spoleCenské odpoveédnosti (vytvoreni novych pracovnich podminek
ve svém okoli, vytvoreni vzoru pro konkurenci, jak spravné by externi u€etnictvi mélo vypadat)
a v neposledni fadé v odbourani stereotypll v pracovnim Zivote.
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2 Teoreticko-metodologicka ¢ast

Teoreticko-metodologicka cast diplomové prace zpracovava informace, které jsou potiebné pro
sestaveni jednotlivych analyz pro nové vznikajici podnik.

Popisuje zékladni informace o podnikatelském zdmeéru, o vybéru pravni formy podnikani. Déle
jsou uvedeny zakladni analyzy vyuzitelné v analytické Casti této prace, jedna se zejména
o analyzu makroprostfedi (PEST analyu) a analyzu mikroprostiedi (Porterova analyza péti sil,
SWOT analyza).

Teoreticko-metodologicka cast prace poskytuje zakladni informace o modelu Lean Canvas,
marketingovém mixu a finan¢nich ukazatelich, které jsou vyuzity v analytické ¢asti této prace.

2.1 Cil a metodika prace

Hlavnim cilem diplomové prace je zhodnoceni podnikatelského zaméru pro nové vznikajici
spoleCnost, ktera se rozhodla se svymi sluzbami vstoupit na trh. Nové vznikla spolecnost se
planuje vénovat externimu vedeni u€etnictvi s orientaci na individualni potieby klienta.

Jednim z dil¢ich cila diplomové prace je pomoci modelu Lean Canvas efektive utfidit predstavy
o podnikatelském zaméru, ktery nasledné napomize otestovat jeho funkcnost. V diplomové
praci jsou dale pouzité analyzy a pfistupy vhodné pro nové vznikajici spoleCnost, mezi tyto
analyzy patfi: analyza mikrookoli, analyza makrookoli, kalkulace nakladi pro zahajeni
podnikani, predikce vynostu a nakladid v prvnim obdobi fungovani nové vzniklé spolecnosti
a zvoleni marketingového mixu.

Zaveér diplomové prace se zabyva vypracovanim SWOT analyzy, ktera odrazi prilezitosti,
hrozby, ale také silné i slabé stranky novée vznikajicitho podniku.

Pro teoretickou ¢ast diplomovoé prace byla zvolena metodika prace obsahujici seznameni
s podnikatelskym prostfedim, sbér dat a jejich zpracovani pfi tvorbé jednotlivych analyz, jedna
se tedy o literarni resersi odbornych zdroju.

Analyticka ¢ast diplomové prace vyuziva metodu analyzy a syntézy primarnich a sekundarnich
dat. Pro vyhodnoceni vnéjsiho prostiedi jsou vyuzity aplikace vybranych nastroji, zejména se
jedna o PEST analyzu, Porterovu analyzu péti sil a SWOT analyzu. Pro tvorbu marketingového
mixu je zvolena metoda dotaznikového Setfeni. Dotaznik je sestaven z uzavienych otazek a je
uréeny pro cilovy segment podniku.

2.2 Podnikatelsky zamér a souvisejici pojmy

Holeckova a Hyrslova (2018, s. 35) rozliSuji zkraceny a plny podnikatelsky zamér. Plnym
podnikatelskym zdmérem mini komplexni a detailni dokument se vSemi podstatnymi
informacemi. Podrobné popsany jsou zejména polozky jako produkt/sluzba, trh, konkurence
ajiné. Zkraceny podnikatelsky zamér je rovnéz obsahly dokument, ve kterém se predstavi
osoba podnikatele, popt. podnikatelského tymu, produkt/sluzba, trh, konkurence a specifikace
finan¢nich prostiedki. Oproti plnému podnikatelskému zaméru je zde skryta podstata
obchodniho tajemstvi. Svou podstatou je tak zkraceny podnikatelsky zamér vhodny pro
podnikatele s ojedin€lou myslenkou, ktery je ve fazi hledani partnera/investora a ma obavy ze
zneuziti dulezitych informaci.

Srpova (2020, s. 209) doporucuje k odhaleni realizovatelnosti podnikatelského zaméru sestavit
podnikatelsky plan. Podnikatelsky plan definuje jako ,,pisemny dokument popisujici vSechny

v

podstatné vnéjsi i vnitini faktory souvisejici s fungovanim firmy“ (Srpova, 2020, s. 209).



Podnikatelsky plan plni né€kolik funkci — podklad pro rozhodovani, nastroj planovani, kontroly
a ziskani potfebného kapitalu.

Souvislost podnikatelského planu a podnikatelského zaméru uvadi také Hucka (2021, s. 84),
ktery definuje podnikatelsky plan jako ,dokument, ktery popisuje podnikateliv zamér
v pisemné a vizudlni formé (obrdzky a grafy), usnadiujici komunikace o tomto zaméru
s poskytovateli zdrojii.

Podle Safrové Dragilové (2019, s. 54) spolu tzce souvisi terminy podnikatelsky plan, studie
proveditelnosti a podnikatelsky zameér. Charakter studie proveditelnosti je vice technicky
a detailnéjsi v rozboru procesu, legislativnich pozadavkl a financi. Vychazi z podnikatelského
planu, ktery rozvadi dopodrobna. K tomu ji slouzi statistické nastroje, modelovani trendt
a nastroju k posouzeni investicni efektivity. Oproti tomu podnikatelsky zamér vnima jako ne
tak detailni verzi podnikatelského planu, ¢imz je vhodny pro pfipady, kdy podnikatel nema
v umyslu prozradit detaily svého napadu. Podnikatelsky zamér na jedné strané je vhodny
k navazani kontaktt a vyvolani zajmu o cely projekt vCetné detaild, na stran€ druhé neodhaluje
know-how ai unikatni znalosti. Vzajemné propojeni mezi t€émito pojmy znazornuje nasledujici
obrazek.

Obrazek 1 Vrstvy podnikatelského projektu

studie proveditelnosti

Zdroj: Safrova Dragilova (2019, s. 55)

Prestoze neexistuje zadna univerzalni §ablona ani pevné dana struktura podnikatelského planu,
nekteré body by rozhodné nemély byt opomenuty. Podnikatelsky plan je reprezentativni
dokument, diky kterému si jeho Ctenafi udélaji odpovidajici prvni dojem — podle toho by mél
také vypadat, tzn., ze kromé obsahu je dilezita také jeho formalni uprava (Srpova, 2020, s. 209).
Vzhledem k nepifebernému mnozstvi navodi na sestaveni podnikatelského planu budou
uvedeny alesponi dvé jeho mozné podoby podle riznych autorti. Pro lepsi porovnani byly
jednotlivé body podnikatelského planu uvedeny do nize ptipojené prehledné tabulky.



Tabulka 1 Priklady struktury podnikatelského planu

Struktura podnikatelského planu podle

Struktura podnikatelského planu podle

Holeckové a Hyrslové Srpové
titulni list obsah
obsah shrnuti
uvod popis podnikatelské ptilezitosti
shrnuti vSeobecny popis firmy

popis podnikatelské prilezitosti

kli¢ové osobnosti

cile firmy a vlastnika

analyza trhu a zakaznikt

potencialni trhy

okoli firmy a analyza konkurence

identifikace konkurence

marketingova strategie

marketingova a obchodni strategie

vyroba a dodavatelé

finan¢ni plan

personalni zabezpeceni

hlavni predpoklady uspésnosti projektu a
jeho rizika

realizaCni projektovy plan

Ptilohy

Finan¢ni plan

Analyza rizik

Ptilohy

Zdroj: vlastni zpracovani dle (Holeckova a Hyrslova, 2018, s. 35; Srpova, 2020, s. 212-222)

Kromeé tohoto obsahového rozdeleni podnikatelského planu Srpova (2020, s. 210-211) uvadi
jesté klicové body, které by v podnikatelskému planu mély byt zahrnuté, obzvlast, slouzi-li

podnikatelsky plan k presvédCeni investora:

- predstaveni budouciho podnikatelského subjektu vCetn€ uvedeni pfibéhu a motivi

spojenych s podnikanim;

- co se bude prodavat neboli produkt/sluzba;

- pro¢ si produkt/sluzbu nékdo koupi;

- kdo budou zakaznici;

- zakolik se zakaznikovi produkt/sluzba bude prodavat a kolik se na tom utrzi;

- jak se produkty/sluzby dostanou na trh;
- odlisnosti od konkurentd;
- nabidka pro investora;

- rizika podnikatelského planu.




Srpova (2020, s. 209) doporucuje respektovat nize uvedené zasady pii zpracovani
podnikatelského planu z divodu uspésného piilakani investora:

- srozumitelnost;

- logicnost;

- pfiméfena strucnost;
- pravdivost a realnost;

- respektovani rizik.

2.2.1 Co vSe je k podnikani potireba

Podle Holeckové a Hyrslové (2018, s. 33-34) pii uvahach o zahajeni podnikatelské Cinnosti
hraje podstatnou roli bezpocet faktort s vlivem na pfipadny ne/uspéch podnikani. Mezi ty
zakladni se fadi podnikatelova osobnost, inspirace (napad podnikatelské oblasti) a finance na
zah4jeni podnikatelského projektu. V pripadé kladného vysledku zakladnich uvah nasleduji
dalsi ¢innosti z téchto oblasti — pravni, obchodni a ekonomické.

S timto nazorem souhlasi také Srpova (2020, s. 164), ktera jako nezbytné pied zahajenim
podnikatelské Cinnosti vidi u¢inéni nékolika kroki a zvazeni celé fady faktord. Mezi ty fadi:

- osobni predpoklady k podnikani;

- podporu okoli;

- vybér individualniho nebo spolecného podnikani;

- dobry podnikatelsky napad;

- schopnost prokazat uzitek produktu a konkurencni vyhodu;

- zpracovani byznys modelu (zpisob vydélavani penéz, pocateCni kapital, zajisténi
financnich prostfedki na zahajeni podnikani);

- zpusob osloveni zakazniku;
- otazku potieby zaméstnanci;

- pravni formu podnikani.

2.2.2 Pravni uprava podnikani v Ceské republice

Podnikatel ma moznost rozhodnout se, zda bude podnikat jako fyzicka ¢i pravnicka osoba.
S druhym piipadem souvisi volba pravni formy podnikani ve smyslu zalozeni osobni ci
kapitalové obchodni spoleCnosti. Pfestoze volba pravni formy podnikani je zasadnim
rozhodnutim, neni neménna. Pravni formu je mozné zménit, s ¢imz se vSak poji urcité
komplikace a naklady (Srpova, 2020, s. 164).

Podnikani fyzickych osob upravuje zakon ¢.89/2012 Sb., obCansky zakonik, v § 420-435.
S podnikanim fyzickych osob se poji termin OSVC, coz je zkratka, pod kterou se skryva osoba
samostatné vydélecné cinna. Stimto vyrazem operuje zakon o dani z pfijmi, zakony
o socialnim zabezpec€eni a zdravotnim pojiSténi pro fyzickou osobu s piijmy z podnikani nebo
jiné samostatné vydéletné &innosti. Prikladem OSVC je zivnostnik, samostatny zem&délec,
samosatné vydéle¢ny umeélec, soudni znalec apod. (Srpova, 2020, s. 165).

Rozhodne-li se podnikatel zacit podnikat jako pravnicka osoba, bude to pro n€j znamenat vice
administrativy a slozeni zakladniho kapitalu (Srpova. 2020, s. 176). Podnikani pravnickych
osob upravuje zakon ¢.90/2012 Sb., o obchodnich korporacich a druzstvech (zakon



o obchodnich korporacich). Hned z § 1 odst. 1 tohoto zakona vyplyva, ze obchodnimi
korporacemi jsou obchodni spoleCnosti a druzstva. Odst. 2 rozliSuje obchodni spole¢nosti na
osobni spolecnosti, kam fadi verejnou obchodni spole¢nost a komanditni spoleCnost, a na
kapitalové spolecnosti sestavajici ze spolecnosti s ruCenim omezenym a akciové spole¢nosti.
Pon¢kud stranou stoji jeste také evropska spolecnost a evropské hospodarské sdruzeni.

Existuje mnoho kritérii, podle kterych volit pravni formu podnikani, dilezitou roli v§ak muze
hrat vySe minimalniho zakladniho kapitalu, ktera je vyzadovana zakonem. Nejnizsi minimalni
vySe zakladniho kapitalu je vyzadovana u spolecnosti s ru¢enim omezenym, u které postaci
pouze 1 K¢. U komanditni spolecnosti je vyzadovan vklad komanditisty v minimalni vysi 5 tis.
K¢. Nejvyssi zakladni kapitél je tfeba vlozit do akciové spolecnosti, kde je vyzadovan vklad
v hodnot¢ 2 mil. K¢.

Podle Vebera (2012, s. 70). je tfeba pti vychozich uvahach zvazit 1 dalsi skute¢nosti:

- pocet osob potiebnych k zalozeni spole¢nosti — chci podnikat samostatn€, nebo uvazuji
o dalsich spolecnicich;

- obtiznost zalozeni spoleCnosti — potiebné formalni zélezitosti, vydaje spojené se
zalozenim,;

- miru pravni regulace ¢innosti — napt. jak ¢asto se musi schazet valna hromada ¢i jiné
organy spolecnosti, nejvyssi mira pravni regulace je u akciové spolecnosti, nejnizsi
u podnikani fyzickych osob;

- zastupovani podnikatelského subjekktu navenek, pfipadné povinné vytvarené organy
spolecnosti,

- ruceni podnikatele za zavazky spolecnosti.
Spolecnost s ru¢enim omezenym

Spolecnost s ruCenim omezenym (s. r. 0.) patfi k nejoblibenéjsim formam kapitalového
podnikani. O tom svéd¢i vysoky podil této pravni formy podnikani v celkovém poctu
spole¢nosti v Ceské republice. V roce 2022 zde bylo 557 209 firem, z tohoto na akciové
spolegnosti pripadlo 27 167 firem a 530 042 na spole¢nost s ruéenim omezenym (CSU, 2022).

Spolecnost s ruenim omezenym muze zalozit neomezeny pocet spoleCniki nebo jediny
zakladatel. K zalozeni je potfeba minimalni zakladni kapital odpovidajici 1 K¢. Alespor takto
to stanovuje zakon o obchodnich korporacich. Realita je vsak jind, kdy jenom néaklady na
zalozeni spoleCnosti s ruCenim omezenym se vySplhaji na nékolik tisic korun. Vlastni
spole¢nost ruci za dluhy celym svym majetkem, spolecnici spolecnosti pak pouze do vyse svych
nesplacenych vkladi (Safrova Drasilova, 2019, s. 195).

Nejvyssi organ spolecnosti s ruenim omezenym je valnd hromada, kterou tvofi vSichni
spolecCnici. Zde se hlasuje na zakladé velikosti podilli o takovych otazkach, které se tykaji
zmény zakladniho kapitalu, vybér jednatele, rozdéleni zisku apod. Pro zabezpeceni b&ézného
provozu existuje statutarni organ = jednatel/é zapsany/i v obchodnim rejstiiku. Vétsi
spoleCnosti uplatiiuji také jmenovani dozorci rady, jejimz tkolem je dohlizet na jednatele
(Safrova Drasilova, 2019, s. 196).



K vlastnimu zalozeni spolecnosti s ru¢enim omezenym jsou nezbytné tyto kroky:
- sepsani spoleCenské smlouvy nebo zakladatelské listiny;
- slozeni zakladniho kapitalu spravcei vkladu;
- ziskéani zivnostenského/jiného opravnéni pro vykon €innosti,
- zapsani do obchodniho rejstiiku (Srpova, 2020, s. 177).

Vzhledem ke své popularité, a ne zcela jednoduchému zalozeni je mozné si v dnesni dobé
koupit jiz pfipravenou spolecnost s ruCenim omezenym (tzv. ready-made). Ta je zapsana
v obchodnim rejstiiku, zakladni kapital je splaceny, jenom se ni¢im nezabyva (Safrova
Drasilova, 2019, s. 196). Srpova (2020, s. 180) zminuje také moznost vyuzit zalozeni
spolec¢nosti na kli¢ vCetné vytizeni zivnosti, popt. i vybeéru sidla spolecnosti, coz piijde priblizné
na 10 000 K¢. (bez DPH). Vyhoda této moznosti tkvi v tom, ze se podnikatel nemusi o nic
starat. Vhodna je pro zacinajici podnikatele vyzadujici pomoc. Diky tomu mohou zahajit
podnikani v rozmezi 5-10 dni.

Akciova spolecnost

Akciova spolecnost (a. s.) predstavuje kapitalovou obchodni spole¢nost. Tato pravni forma
podnikani je vhodna pro vétsi a kapitalové narocnéjsi projekty. Jedna se o pravni formu
podnikant, jejiz zakladni kapital je rozvrzen na urCity pocet akcii. V nazvu spole¢nost musi byt
uvedeno, ze se jedna o akciovou spoleCnost, toto oznaceni muze vSak nahradit zkratka a. s.

Spolecnost se zaklada sepsanim stanov ve formé& notatského zapisu. Subjekt prava vznikd az
zapisem do obchodniho rejstiiku. K zalozeni akciové spolecnosti staci jeden ¢i vice akcionaf,
kteti nasledné o fungovani spole¢nosti rozhoduji na valné hromadé.

K zalozeni akciové spolecnosti je zapotfebi minimalni kapital ve vysi 2 000 000 K¢&. Tuto
hranici stanovuje zédkon o obchodnich korporacich, ve kterém je uvedeno, ze vySe zakladniho
kapitalu musi byt zapsana ve stanovach spoleCnosti. Jak jiz je vySe zaznamenano, zakladni
kapital je rozvrzen do urcitého poctu akcii a kazdy akcionar vlastni urcity pocet akcii. Akcie
pro akcionafe predstavuji majetkovou ucast na podilu na dosazeném vysledku hospodareni a na
likvida¢nim zustatku obchodni korporace pii zaniku spolecnosti, ale také i na prava na fizeni
spoleCnosti. Aby akciova spoleCnost mohla byt zapsana v obchodnim rejstiiku, musi byt
splaceno alesponi 30 % jmenovité hodnoty upsanych akcii, pokud vsak je zakladni kapital
splaceny cely, maze valna hromada rozhodnout o zvySeni kapitalu.

Mezi vyhody zalozeni akciové spoleCnosti patii fakt, ze akcionafi neruCi za zavazky
spoleCnosti. Diky omezenému ruceni je akciova spole¢nost volena pro kapitalové naro¢néjsi
projekty. Akciova spolecnost jako obchodni partner pusobi vice seriozn€ji oproti s. r. o.
Vzhledem k vy$simu zakladnimu kapitalu mé spolecnost prostfedky do zacatku podnikani,
ovSem s tim je spojena i nevyhoda vysoké prvotni investice do podnikani (Veber. 2012 s. 74—
75).

Verejna obchodni spolecnost

Vetejnou obchodni spolecnost (v. o. s.) mohou zalozit nejméné dvé osoby, které se ucastni na
jejim podnikani nebo sprave jejiho majetku a ruci za zavazky spolecnosti spolecné a nerozdilné
celym svym majetkem. Po s. r. 0. se jedna o druhou nejcastéji se vyskytujici formu podnikani
malych a stfednich podniki. SpoleCnikem muze byt jak fyzicka, tak i pravnicka osoba. Fyzicka
osoba musi spliiovat podminky pro provozovani zivnosti. Zisk spoleCnosti se déli mezi
spoleCniky rovnym dilem. Statutarnim organem jsou vSichni spolecnici, pokud neni uvedeno
jinak ve spolecenské smlouvé.



Vyhody u verfejné obchodni spolecnosti 1ze spatfovat v tom, ze neni nutny pocatecni kapital,
jednoduché vystoupeni spoleCnika ze spolecnosti, dobry pfistup k cizimu kapitalu. Zisk
spolecnosti nepodléha dani z piijmt pravnickych osob, protoze cely zisk je rozdélen mezi
spoleCniky a je zdanén dani z piijmu fyzickych osob.

Mezi nevyhody vefejné obchodni spolecnosti patii: neomezené ruceni spolecnika (muze piinést
osobni rizika spole¢nikil), na podnikani musi byt nejméné dva spolecnici, lze zalozit pouze za
ucelem podnikani (Veber. 2012 s. 72).

Komanditni spolecnost

Komanditni spolecnost (k. s.) je formou osobni spolecnosti smiSeného typu, kdy jeden ¢i vice
spolecniki ruci za zavazky spolecnosti do vySe nesplaceného vkladu (komanditista) a jeden Ci
vice spolenikli ru¢i za zavazky spoleCnosti celym svym majetkem (komplementar).
Komplementat musi spliiovat vSeobecné podminky pro provozovani zivnosti. Pokud vsak
nazev spoleCnosti obsahuje jméno komanditisty, ruci za zavazky spolecnosti stejné jako
komplementat. Statutarnim organem jsou komplementaii. V Ceské republice se jedna o méné
vyuzivanou formu podnikani, ovS§em muze byt zajimavou formou podnikani pro kapitalove
slabého podnikatele se zajimavym know-how (Veber, 2012, s. 73).

2.3 Analyza vybranych prvki podniku

V této podkapitole bude uvedena analyza mikrookoli vCetné€ analyzy konkurenceschopnosti,
makrookoli véetné analyz PESTLE, SWOT a konkurencnich sil, a rovnéz zde bude pfedstaveno
teoretické vymezeni financni kalkulace (finan¢nich ukazatel() pro vstup vznikajiciho podniku
na trh.

Podnik lze analyzovat riznymi nastroji. Vztah jednotlivych situacnich analyz vyjadiuje
nasledujici obrazek. V dalSim textu se pozornost zaméfi na externi analyzu vyhledavajici
v okoli podniku pftilezitosti a hrozby. Nejprve bude upiesnéno, co se rozumi okolim podniku.

Obrazek 2 Oblasti situacni analyzy
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Zdroj: Tausl Prochazkova a Jelinkova (2018, s. 191)

Okoli podniku neboli podnikatelské prostfedi znazoriiuje obrazek nize (Obrazek 3). Z toho
vyplyva, Ze okoli podniku tvofi dvé hlavni Casti:
- interni prostfedi neboli mikroprostiedi, na které ma podnik ptimy vliv v disledku svych
¢innosti;
- externi prostiedi délici se dale na makroprostiedi (podnik svou vili neovlivni)
a mezoprostiedi (Castecny vliv podniku) (Fotr a kol., 2020, s. 56).

Safrova Drasilova (2019, s. 65-66) vyzdvihuje dilezitost dikladné analyzy okoli podniku pii
zahajeni podnikatelské cinnosti. Nad ramec vySe uvedeného rozdéleni podnikatelského



prostfedi od Fotra a kol. rozliSuje jesté nadrazené okoli podniku nazvané jako megatrendy, pod
¢imz se skryvaji globalné pusobici faktory. Doporucuje zvysit usili pfi analyze veskerych
oblasti, pfedevsim v piipadé mensich zkuSenosti s podnikanim nebo oborem.

Obrazek 3 Okoli podniku
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Zdroj: Fotr a kol. (2020, s. 56)

2.3.1 Analyza mikrookoli

K analyze mikrookoli podniku se nejast€ji vyuzivaji analyza 4C nebo Porteriv model péti
konkurencnich sil. Jak vSak dodava Safrova Drasilova (2019, s. 74), vzhledem k castecnému
prekryvani obou nastroju bohaté postaci aplikovat jeden z nich.

Porteruv model péti konkurenc¢nich sil

Podle Safrové Drasilové (2019, s. 76) je ,.tento model zalozeny na predpokladu, Ze intenzita
konkurence na trhu zavisi na charakteru péti zdakladnich skupin subjektii a jejich vzdjemném
puisobeni. “ Sily pisobici na podnik pro n€j mohou byt potencialnimi pfilezitostmi nebo mohou
znamenat urcité hrozby. Jejich puisobeni miize probihat soucasné nebo samostatné.

Tyto sily byly identifikovany Michaelem Porterem. Jedna se o:
- riziko vstupu potencialnich konkurentt;,
- rivalita mezi stavajicimi podniky;
- smluvni sila kupujicich;
- smluvni sila dodavatelu;

- hrozby substitucnich produkti (Srpova, 2020, s. 215-216).



Obrazek 4 Porteriv model péti konkurenénich sil
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Zdroj: Safrova Dragilova (2019, s. 77)

Zakaznici

Model se zabyva predevsim vyjednavaci silou zakaznikd (Safrova Dragilové, 2019, s. 81). Pro
zakaznika jsou stézejni obchodni podminky, vstficné jednani, korektni vztahy a flexibilita
dodavatele. Mezi zasadni faktory zvySujici intenzitu konkurence patii:

maly az minimalni poCet zakazniku;

mala diferenciace produktu;

substituty/snadny pfechod ke konkurenci;

vys$si cenova citlivost zakaznika (Fotr a kol., 2020, s. 61);
velky/vyznamny podil zakaznika na trzbach/zisku podniku;

nemoznost vyjednavani obchodnich podminek (Safrova Drasilova, 2019, s. 81).

Dodavatelé

Také v pfipadé dodavatelG je model zaméfen na jejich vyjednavaci silu. Se slozitésim
podnikatelskym zameérem roste slozitost struktury dodavatelt. V pfipadé velkého mnozstvi
dodavatelti dodavajicich rovnocenné produkty, kdy lze jednoduse prejit k jinému, je riziko
minimalni (Safrova Drasilova, 2019, s. 80). S rostouci silou dodavatele dochazi ke snizovani
ziskové marze kupujiciho. Mezi faktory, které vyjednavaci silu dodavateld ovliviuji, patii:

vzdalenost dodavatele;

postaveni dodavatele (monopol — napft. energetické spolecnosti);

ojedin¢lé produkty dodavatele;

kupujici nema moznost zmény produktu napt. z diivodu technologickych pozadavki.
intenzitu konkurence zvysuje:

mensi poCet dodavateld;

mensi vybér nahraditelnych soucasti (Fotr a kol., 2020, s. 61-62).
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Substituty

Substitutem se rozumi produkt fesici tentyz problém jinak — ma stejné vlastnosti a fesi problém
zakaznika. Substitut se stava konkurencnim v piipadé, ze jej zdkaznik ma moznost zacit snadno
vyuzivat, coz zahrnuje naklady souvisejici se zménou produktu za substitut (Fotr a kol., 2020,
s. 62) Pres svou dulezitost nebyva substitutim vénovana pfiliSna pozornost. Podnikatelé se
mylné domnivaji o jedinec¢nosti nabizeného produktu bez konkurence na trhu a zapominaji na
zakaznikliv primarni zajem —nikoliv samotny produkt, nybrz feSeni jejich problému — které
méZe nabyvat nejrizngjdich podob (Safrova Drasilova, 2019, s. 79). Ke zvyseni
urovné/intenzity konkurence dochazi v ptipade:

- zlepSeni poméru cena/kvalita u substitutu;
- rozsah garance a servisu;

- dostupnost substitutu;

- ochota zakaznika ke zméng;

- snizeni zakaznikovych nakladu pfi pfechodu na substitut (Fotr a kol., 2020, s. 6).

Stavajici konkurence

Stavajici konkurence predstavuje existenci jiz zab€hnutych podnikd, které pristupuji stejné
nebo podobné k feseni problému. S nepratelstéjsim konkurencnim prostifedim se zvysuje riziko
nepiijemného vstupu na trh. Safrova Drasilova (2019, s. 77) doporucuje zjistit:

- stavajici konkurenty a jejich klientelu;

- jejich pocet a velikost/silu;

- rozdé¢leni trhu mezi né;

- jejich vzajemné vztahy;

- co ajak délaji;

- jejich silné a slabé stranky;

- jejich plany a financni analyzu,

- Castku vynalozenou na v§imnuti si podniku mezi konkurenci.
Podle Fotra a kol. (2020, s. 62-63) je analyza klicové konkurence vhodna z divodu, zZe lze
predvidat jeji strategii a taktiku, zrychlit reakéni dobu na kroky konkurentd.
Potencialni konkurence

Riziko vstupu nové konkurence zavisi predevsim na bariérach vstupu od odvétvi, které se
rozliSuji na strategické bariéry (volnéd kapacita, zadrzovana technologie, uméle nizsi cena,
uprednostiované znacky, diferenciace vyrobkt) a strukturalni bariéry (investice ke vstupu na
trh, zajisténi konkurenceschopnych nakladu, pfistup ke zdrojim, malé zkusenosti s distribuci,
statni politika) (Fotr a kol., 2020, s. 62). Podle Safrové Dragilové (2019, s. 78) mize piipadnou
konkurenci navnadit ke vstupu na trh uspéch jinych podniki. Za nejlepsi zdroj znalosti
povazuje informace od kontaktd a vSeobecné povédomi v oboru.
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2.3.2 Analyza makrookoli

Makroprostiedi podniku tvofi jeho nejsirsi okoli. Jedna se o pusobeni, na které podnik nema
vliv, ale ono na podnik a jeho piipadny ne/uspéch ano. Podle Safrové Drasilové (2019, s. 69)
je k analyze makrookoli nejcastéji vyuzivana PEST analyza, kterou povazuje za nejjednodussi
a zcela dostacujici.

PEST/LE analyza

PEST analyza znazortiuje veskeré faktory, které na podnik ptsobi z vnéjsku. Podnik muze jen
velmi obtizné€ ovlivnit tyto faktory, ale mize na né uréitym zpusobem reagovat. Diky této
analyze je mozné zkoumat riizné externi vlivy, které ptsobi na podnik. Nazev PEST analyzy je
odvozen od Ctyf oblasti vnéjsiho prostiedi neboli faktord, kterymi jsou:

- P = politicko-legislativni faktor;

- E = ekonomické faktory;

- S = sociokulturni faktory;

- T =technicko-techonlogické faktory.

S postupem c¢asu doslo k dopliovani ¢i jinému modifikovani analyzy o dalsi oblasti, ¢imz
vznikly napt. STEER, STEEPLED ¢i PESTLE/STEEPL, kterd byla zvolena pro blizsi
specifikace a pod kterou se skryva navic:

- L =legislativni,
- E = ekologické (Safrova Drasilova, 2019, s. 69-70).

Cilem PEST analyzy neni uplné zkoumani vSech faktort, které na podnik pisobi. Podnik by
m¢él vyhodnocovat pouze ty faktory, které jsou pro n¢j vyznamné. Provadi se tedy analyza téch
slozek, které pro podnik predstavuji ptilezitosti ¢i hrozby. PEST analyza také stanovuje, s jakou
pravdépodobnosti k dané prilezitosti ¢i hrozbé dojde.

Politicko-legislativni

Podle Jakubikové (2013, s. 100) mezi politicko-legislativni faktory patfi politicka stabilita,
stabilita vlady, vliv politickych stran, Cinnost zajmovych sdruzeni a svazu, Clenstvi zemé
v ruznych politicko-hospodatskych uskupenich, fiskalni politika, socialni politika, vizova
politika, zakony aj. Politicko-legislativni prostfedi vytvaii ramec pro vSechny podnikatelské
a podnikové ¢innosti.

Ekonomické

Ekonomické faktory vychazeji z ekonomické podstaty a smért ekonomického rozvoje. Podnik
je vyrazné ovlivnén vyvojem makroekonomickych trendi. Mezi zakladni indikatory stavu
makroekonomického okoli, které maji vliv na plnéni zakladnich cilti kazdého podniku, patii:
mira ekonomického rastu, urokova mira, inflace, dariova politika a sménny kurz (Sedlackova,
2000, s. 17-18). Pokud se ekonomika pohybuje v ekonomickém rastu, zvySuje se spotieba
domacnosti a vznika vétsi poptavka po produktu/sluzbé podniku. To znamena pftilezitost pro
podnik. Obdobné na podnik piisobi urokova mira, ktera ma vliv na celkovou vykonnost podniku
a ovliviiyje pouzivané financni prostiedky podniku. Mira inflace je ukazatelem, ktery
charakterizuje stabilitu ekonomického vyvoje. Pokud mira inflace vzroste, bude to mit dopad
na investi¢ni aktivitu podniku a bude limitovat ekonomicky rozvoj. Vsechny ekonomické
ukazatele jsou na vzajem propojené. Je proto dobré sledovat hospodarsky cyklus ekonomiky.
Pro podnik je dulezité védet, v jaké fazi cyklu se ekonomika nachazi, a odhadnout jeji vyvoj.
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Sociokulturni

Podle Srpové (2020, s. 215) lze mezi sociokulturni faktory zaradit: demograficky vyvoj,
mobilitu obyvatel, zivotni Groven a styl, vzdélanost obyvatel.

Socialni faktory ovliviiuji jak poptavku po zbozi a sluzbach, tak 1 nabidku. Mezi socialni faktory
lze zaradit 1 kulturni a tradice a zvyklosti vCetné vyvoje spolecnosti. Klade se diraz ina
sebevzdélani a vznikaji specifické trhy s novymi segmenty (Hanzelkova,2017, s. 51).

Technicko-technologické

K technicko-technologickym faktorim patii informacni a komunikaéni technologie, vyrobni
postupy a metody fizeni. U té€chto faktora se sleduje rychlost zastaravani. Pokud podnik pracuje
jiz se zaostalymi technologiemi, nebude konkurenceschopny, a to muize vést k negativni
efektivnosti uvnitt podniku. V piipad€, ze podnik nebude drzet krok s novymi technologiemi
a konkurenci, muze to vést k ohrozeni pozice na trhu. Pokud dojde k v€asné obnové technologii
a inovativnimu postupu, tato zména podniku muze snizit naklady a vylep§it postaveni na trhu.
Pokud se podnik vyrovna s konkureci podniku, pfichazi konkurencni boj, ktery se tyka cen ¢i
sluzeb nad ramec produktu. V soucasné dobé je technologicky pokrok ¢im dal vice sledovan,
ato zpohledu zivotniho prostiedi, stale vice se hledi na postupy i1 produkty, které jsou
prospesné prave pro zmifiované zivotni prostiedi (Sedlackova, 2000, s. 18).

SWOT analyza

SWOT analyza ptedstavuje specifickou situacni analyzu, ktera propojuje prvky interni a externi
analyzy (Safrova Drasilova, 2019, s. 85), resp. rozlisuje kli¢ové faktory vyplyvajici ze situadni
analyzy do 4 skupin (Karlicek a kol., 2013, s. 235). SWOT analyze je v€novana celd samostatna
kapitola 2.6.

2.3.3 Teoretické vymezeni finan¢nich ukazatelii pro vstup vznikajiciho podniku na trh

Srpova (2020, s. 140) za stézejni pii rozhodovani o zahjeni podnikatelské ¢innosti povazuje
brat v uvahu otazky jako , Vyplati se mi to?“ , Vydélam na tom?*“ ¢i ,,Kolik mé to celé bude
stat?“ Na zakladé zkuSenosti ostfilenych podnikatelti vyvozuje doporuceni na zdvojnasobeni
odhadu svych naklada a na pokraceni odhadu trzeb dvéma.

Zaclinajicimu podniku doporucuje mit odhad o nasledujicich polozkach:
- naklady na zahajeni podnikani (pocatecni kapital, zfizovaci vydaje);
- kapital na zahdjeni podnikani (zdroje financovani);
- ocekavané vynosy po zahajeni podnikani;
- naklady a vynosy bézného provozu (Srpova, 2020, s. 140).
Naklady, vynosy a bod zvratu

Néklady podniku je mozné definovat jako ubytek ekonomického prospéchu, ktery se projevuje
snizenim aktiv nebo naristem dluht a ktery v daném obdobi vede ke snizeni vlastniho kapitalu
(Kral a kol., 2006, s. 19-21).

Naklady podniku je mozné mozné nahlizet z nékolika uhli pohledu. Finanéni uCetnictvi sleduje
informace o nakladech za podnik jako celek. Informace z finanéniho Ucetnictvi slouzi jak
externim uzivatelim, tak internim uzivatelim. Pfedstavuji primarni zdroj dat, ktery je nutné
mit k dispozici pro fizeni podniku. Vystupy téchto informaci jsou obsazeny v ucetni zavérce
(rozvaze, vykazu zisku a ztraty, cash flow, pfiloze k uCetni zavérce, poptipadé ve zpraveé
z auditu). Dafiové ucetnictvi prebird informace z financniho ucetnictvi. Tyto informace jsou
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nasledné upraveny o danove neuznatelné a danove uznatelné polozky. Manazerské ucetnictvi
vnima naklady z pohledu interniho ucetnictvi. Vyuzivaji se kalkulace, rozpoCty a ruzné
statistické metody. Manazerské ucetnictvi neni legislativn€ upraveno, a proto si kazdy podnik
muze manazerské ucetnictvi uzptisobit svym potfebam.

Podle Tausl Prochazkové a Jelinkové (2018, s. 20) 1ze naklady clenit dle:

- druhu — ¢lenéni podle spotfebovaného vstupu: spotieba materialu, energie, naklady na
sluzby, osobni naklady, odpisy hmotného i nehmotného majetku, financni naklady;

- GcCelu — Clenéni nakladi ve vztahu k ucelu jejicg vynalozeni: naklady pfimé, naklady
nepiime,

- zavislosti na zménach objemu vyroby — cCleni se ve vztahu k objemu provadénych
vykont: fixni a variabilni naklady;

- podnikovych funkei;
- dalSich — oportunitni, pfiristkové.

Kazdému podniku vznikaji jak fixni naklady, tak variabilni naklady. Fixni naklady jsou stalé
a neménné se zménou objemu vyroby ¢i produkei sluzeb. Lze je ovlivnit v del§im ¢asovém
obdobi. Napftiklad se jedna o zvySeni vyrobni kapacity ¢i vyssi produkce poskytovanych sluzeb.
Mezi typické fixni naklady patii: platba najemného, zalohy na energie, mzdy administrativnich
pracovnikd, splatky leasingu, platba internetu apod. Variabilni naklady se oproti fixnim
nakladim méni s objemem produkce statki a sluzeb. Pokud objem produkce roste, tak porostou
1 variabilni naklady. Typickym variabilnim nakladem je spotieba materialu, pohonné hmoty.

Tausl Prochazkové a Jelinkova (2018, s. 45) definuji vynosy jako penézni castku, kterou podnik
ziskal z veskerych svych Cinnosti za urcité ucetni obdobi. Tato ¢astka nemusi byt podnikem
ihned inkasovana. Po thradé penéznich prostiedku se jiz jedna o piijmy.

Cilem hospodareni kazdého podniku je stabilni vytvafeni zisku, tohoto idedlniho stavu lze
dosahnout v pfipadé, ze vynosy budou prevySovat naklady. Zakladnim provoznim vynosem
jsou trzby, jez vznikaji prodejem zbozi ¢i sluzeb.

Celkové vynosy lze zjistit ze vztahu: (1.1)
T=pxQ,

Kde:

T'jsou celkové vynosy,

p je cena za odebranou sluzbu ¢i zbozi,

0 je mnozstvi prodanych sluzeb ¢i zbozi.

Predpokladem vytvoreni zisku je vzdy dosazeni né€jakych vynost, at jiz z prodeje zbozi,
vlastnich vyrobkt ¢ sluzeb. Pro hospodareni je dulezité védét, jaké jsou predpoklady tvorby
zisku, k tomuto ucelu slouzi tzv. analyza bodu zvratu.

Bod zvratu predstavuje objem vyroby, pii kterém jsou trzby rovny nakladim. Z bodu zvratu
dale vyplyva, pokud je objem vyroby mensi, bude vyroba ztratova, a naopak je-li objem vyroby
vétsi, bude se zvétSovat i zisk, nikoliv v§ak neomezené, ale pouze jen do vyse vyrobni kapacity.
V nékterych piipadech je vhodnéjsi pocitat bod zvratu v korunach, jde tedy o trzby, které je
treba ziskat, aby bylo dosazeno nulového zisku. Grafické nazornéni bodu zvratu piedstavuje
Orazek 5.
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Obrazek 5 Grafické znazoméni bodu zvratu

Zisk

| Bod zvratu (K&) Naklady

y

Variabilni naklady

Fixni naklady

Naklady, trzby, zisk

Ztrata

Bod zvratu (ks) Objem vyroby Q
Zdroj: Schoelleova, (2017, s. 47)
Financovani podniku

Podle Scholleové (2017 s. 60) mezi zakladni problémy rozhodovani o finan¢nich zdrojich patfi
tf1 zakladni otazky:

- Kolik budu pottrebovat kapitalu?
-V jaké struktufe ho zajistit?
- Do ¢eho ho dale investovat?

Kolik budu potiebovat kapitalu? Nejprve je nutné vykalkulovat pocateCni naklady, které
souviseji s podnikatelskou cCinnosti. Je nutné presné zjistit, jaké naklady bude potieba
ufinancovat. Podikatelé vyuzivaji nejcastéji nejdiive svij vlastni kapital a kapital rodinnych
prislusnikt, poté pratel a teprve potom vyuzivaji sluzeb klasickych investort. Cizi kapital je
pro podnikatele ve fazi vznikajiciho podniku obtizné&ji dostupny z diivodu nizsi diveéryhodnosti
podniku, protoze nové vznikly podnik teprve zahajuje svoji ¢innost. Existuji rizné struktury
kapitalu, ovSem v prvni fazi je hlavnim kritériem pro volbu kapitalu jeho dostupnost
(Schoelleova, 2017, s. 60).

Kapital je pro podnikatele dilezity k tomu, aby mohl vyvijet svoji ekonomickou Cinnost,
vysledkem je tvorba zisku a dalsi rist podniku a zvySovani jeho hodnoty. Je dobré vzdy
odhadnout vysi kapitalu, ktery bude potfeba. Nadbytecny kapital, ktery je uschovany na bézném
uctu, by mohl byt vyuzit efektivnéji. Pokud by podnik disponoval vétSim mnozstvim kapitalu,
je efektivnéj§i ho do néceho investovat. Kapital se tak bude v ¢ase zhodnocovat (Schoelleova,
2017, s. 60).

Finan¢ni analyza

K tomu, aby podnikatel mohl rozhodovat o zasadnich a dlouhodobych otazkach podniku, je
nutné provadét podle Scholleové (2017, s. 164) jakousi inventuru své dosavadni ¢innosti a toho,
jak se jeho Cinnost promita ve finan¢ni vykonnosti a zdravi podniku, jde o tzv. finan¢ni analyzu.
Zavazna rozhodnuti dlouhodobého charakteru se v podniku délaji neustale, z tohoto davodu by
finan¢ni analyza méla byt provadéna prubézné a dukladné vyhodnocovana alespon jedenkrat
rocné.
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Ve finan¢ni analyze nejde jen o momentalni stav, ale také o vyvojové tendence v ¢ase. Finan¢ni
analyza je soubor Cinnosti, jejchz cilem je zjistit a vyhodnotit finan¢ni situact podniku.
Uzivatelé financni analyzy jsou vlastnici podniku, banky, investofi, organy statni spravy,
zakaznici, dodavatelé apod.

K tomu, aby finan¢ni analyza mohla byt provadéna, je zapottebi ziskat informace, diky kterym
bude finan¢ni analyza provadéna. Mezi zakladni informacni zdroje pro finan¢ni analyzu patfi:

- ucetni zavérka podniku (rozvaha, vykaz zisku a ztraty, vykaz cash flow, audit);

- informace o vlastnicich, produktech, technologiich, dodavatelich a odbératelich,
struktufe a poctu zaméstnancu apod.;

- informace ze statistického charakteru z odborného tisku nebo pitimo ze zdroji statem
zpracovavanych statistik, informace z oborovych komor, poptipadé i nové zpravy
o zmeénach v legislativnim prostredsi;

- zpravy o celkové situaci na trzich: finan¢nich, produkt, materialu, prace (Scholleova,
2017, s. 164).

Pro finan¢ni analyzu vznikajiciho podniku se nejCastéji vyuziva technika srovnani
s konkurentem nebo odveétvovymi hodnotami. Pro techniku srovnani s konkurentem je
zapotiebi disponovat s jeho daty. Pokud se podnik bude srovnavat s odvétvim, je zapotiebi, aby
byl vybér ukazateld vyvazeny. Odvétvové hodnoty jsou pravidelné publikovany napf.
Ministerstvem pramyslu a obchodu v CR.

Uketni vikazy — rozvaha, vykaz zisku a ztraty

Rozvaha a vykaz zisku a ztraty (VZZ) patii mezi zékladni vykazy, které podnik ze zdkona
sestavuje pii ucetni zavérce.

Rozvaha (bilance) se sestavuje k urcitému datu (rozvahovému dni), protoze se rozvaha v Case
meéni, je proto zapotfebi vzdy zaznamenat, k jakému dni je sestavovana. Rozvaha zobrazuje
majetek podniku (aktiva) a zdroje jeho financovani (pasiva). Pro rozvahu vzdy plati princip
bilan¢ni kontinuity, tento princip v praxi znamena, ze se aktiva musi rovnat pasivim. V rozvaze
dochazi k rozvahovym zménam, pravé tyto zmény se vzdy odehravaji jak na strané aktiv, tak
na strané pasiv, aby byla zachovana bilan¢ni kontinuita. Pfikladem rozvahové zmény miize byt
nakup materidlu — na strané aktiv pfibude obézny majetek a na strané pasiv piibude zavazek
vuci dodavateli.

Rozvaha je nejcastéji sestavovana k témto okamzikim:
- zahajovaci rozvaha sestavena na pocatku cinnosti podniku;
- pocateCni rozvaha sestavovana na pocatku kazdého ucetniho obdobi;
- koecna rozvaha sestavovana na konci kazdého ucetniho obdobi;

- mimoradna rozvaha sestavovana za neobvyklych okolnosti, jako je napt. vstup podniku
do likvidace, fuze podniku apod.;

- srovnavaci rozvaha, pouziva se pii finan¢ni analyze.
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Jednoduché grafické znazornéni rozvahy predstavuje tabulka nize.

Tabulka 2 Grafické znazornéni rozvahy

Majetek (aktiva) tis. K¢ Kapital (pasiva) tis. K¢
Dlouhodoby majetek vlatni kapital

Obézny majetek cizi kapital

Celkem: Celkem:

Zdroj: vlastni zpracovani (2023)

Dal§im zakladnim ucetnim vykazem spolecnosti je vykaz zisku a ztraty (VZZ), ktery sleduje
vysledky hospodareni podniku. Vykaz zisku a ztraty je zndm pod lidovym nazvem vysledovka.
VZZ obsahuje tokové veliCiny, sleduje vzdy vynosy a naklady k uréitému obdobi, je proto
potteba vzdy znat obdobi, za které se VZZ sestavuje. NejCastéji je tento vykaz sestavovan za
kalendarni rok. Ve vykazu zisku a ztraty se naklady i vynosy rozdéluji do dvou skupin. Na
vynosy a naklady z provozni ¢innosti a na vynosy a naklady z finan¢ni ¢innosti.

V provozni Cinnosti jsou vynosy a naklady tykajici se hlavni Cinnosti podniku, tj. vynosy
z prodeje statkl a sluzeb nebo z prodeje dlouhodobého majetku a naklady, které byly
vynalozeny na vyrobu statkti a sluzeb. Pokud od vynost z provozni €innosti jsou odecteny
naklady z provozni Cinnosti vznika hospodaisky vysledek z provozni Cinnosti, ten muze byt
kladny (ziskovy) €i zaporny (ztratovy). Mezi finanéni vynosy patii napt. vynosy z cennych
papird nebo vynosové uroky. Odectenim finanénich nakladi od finanénich vynost vychazi
vysledek hospodafeni z finan¢ni ¢innosti podniku. Soucetem vysledkt hospodareni z provozni
a finan¢ni Cinnosti vznikne vysledek hodpodafeni pred zdanénim. Od tohoto vysledku
hospodareni je nutné odeCist dan z pfijmad pravnickych osob, a tim vznikne vysledek
hospodareni za ucetni obdobi. Struktura VZZ je znazornéna v nize uvedené tabulce,
zjednodusena struktura vykazu zisku a ztraty odpovida soucasné legislativé (Scholleova, 2017,
5. 21-22).

Obrazek 6 Zkracena struktura vykazu zisku a ztraty

Trzby z prodeje vlastnich vyrobku a sluzeb

I. Trzby za prodej zbozi

Vykonova spotieba

A

B Zména stavu zasob vlastni ¢innosti
C Aktivace
D

E

Osobni naklady

Upravy hodnot v provozni oblasti (odpisy)

M. Ostatni provozni vynosy

F. Ostatni provozni naklady

* Provozni vysledek hospodareni (I. + 1. -A.-B.-C.-D.-E.+ lll. - F)
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IV.-VII. | Finan¢ni vynosy

G.-K Finan¢ni ndklady

* Finan¢ni vysledek hospodareni (financni vynosy - financni naklady)

** Vysledek hospodareni pred zdanénim (provozni vysledek + financni vysledek)
L. Dan z pfijma

** Vysledek hospodareni po zdanéni

M. Prevod podilu na VH spolec¢nika

*rx Vysledek hospodafreni za ticetni obdobi

Zdroj: Scholleova (2017, s. 21-22)

2.4 Lean Canvas

V této podkapitole bude zminén teoreticky popis modelu, jeho struktura a popis jednotlivych
poli modelu. Tento model umoziuje rychlé zachyceni podnikatelského zaméru a pomaha
v rozhodovani podnikatele, zda je vhodné zacit s podnikanim ¢i od néj ustoupit.

2.4.1 Teoreticky popis modelu

Lean Canvas je nelinearni podnikatelsky model pfedstaveny v roce 2008 autorem Alexanderem
Osterwalderem (Safrova Dragilové, 2019, s. 49). Ten jej navrhl ve své doktorské praci jako
,.jednoduchy ndstroj, ktery umoziuje rychlé zachyceni byznys modelu a pomdha s vymyslenim
variant“ (Srpova, 2020, s. 77) a pojmenoval ho jako Business Model Canvas. Od svého
zvefejnéni se rychle stal velice oblibenym a §iroce vyuzivanym predevsim mezi zacinajicimi
podnikateli a start-upy (Safrova Drasilova, 2019, s. 49). Popularitu nabyl diky své piidané
hodnoté a jednoduchosti. Model jako nastroj Osterwalder opatfil licenci Creative Common
a souhlasil s jejim bezplatnym vyuzivanim a Upravami. Ashe Mauryu — propagatora metodiky
Lean Startup a autora publikace Running Lean — nenechal nastroj chladnym. Prestoze vid¢l
urcité nedostatky modelu, vnimal jeho potencial pro nové firmy s ambicemi — startupy. Limity
modelu odstranil tim, ze vymeénil Ctyfi pole, ¢imz se stal vhodnéjsi pro potieby startupt
a respektoval pfistup Lean Startup. To je pfibéh o vzniku néstroje zachycujici byznys model
pojmenovany jako Lean Canvas (Srpova, 2020, s. 77-78).

Model zaujima jedinou stranu papiru s predti§ténou strukturou kli¢ovych oblasti. Vyplnénim
jednotlivych poli dochazi k vytvoreni prehledného byznys modelu (Srpova, 2020, s. 77). Cilem
modelu spociva v prehledném shrnuti nejdulezitéjSich informaci podnikatelského zaméru na
jediné strance. S postupem ¢asu byl model modifikovan a prekladan, jeho cil byl v§ak zachovan
(Safrova Dragilova, 2019, s. 49). Podle Svobodové a Andery (2017, e-kniha) je podstatou
modelu vztah problém-feseni, ktery vychazi z predpokladu zvyseni pravdépodobnosti uspéchi
v piipad€, Ze se najde dostate¢né silny, a hlavné fesitelny problém zakazniku.

2.4.2 Vyuziti modelu

Podle Srpové (2020, s. 78) model rychle po jeho zvetfejnéni zacalo vyuzivat mnoho firem
k inovaci svého byznys modelu. Diky modelu lze kriticky nahlizet na svij vysnény produkt
a ovefit, jestli o n&j bude zdjem, & Fedi skuteénd né&jaky problém (Safrova Drasilova, 2019,
s. 49). Srpova (2020, s. 78) jej oznacuje jako standard vyuzivany startupy pro inovace
a komunikaci byznys modeli. V soucasnosti se model t&ési celosvétovému ohlasu v ramci
startupt. Vyuzivaji jej jak zakladatelé, tak investofi, ale i mentofi ¢i konzultanti. RozSifenost
tohoto modelu usnadiuje tvod celé podnikatelské ptilezitosti. Podle Srpové (2020, s. 81) ,,pro
investora staci krdtky pohled na Lean Canvas k hrubému pochopeni a zhodnocenti potencidlu
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podnikatelské prilezitosti. “ Teprve potom se dopliiuje podrobnéjsi dokumentace a diskutuje
o jednotlivych bodech. Hlavni pfinos modelu vsak spatfuje ve vyuziti zaCinajicimi podnikateli
ze tfech divodi — nastroj pro strukturovani myslenek, komunikaéni nastroj, nastroj
k odhalovani rizik (Srpova, 2020, s. 81).

Lean canvas jako nastroj pro strukturovani myslenek

Model slouzi jako skvély pomocnik pro utfidéni mysSlenek pfi navrhovani podnikatelské
prilezitosti. Vypliiovani poli funguje jako donucovaci prostfedek k premysleni o dil¢ich
aspektech podnikatelské prilezitosti. Rozpracovanim modelu se téz zvySuji Sance na vznik
novych variant nebo cest rozvoje.

Lean canvas jako komunikaéni nastroj

Model predstavuje také skvély komunikaéni nastroj diky jasné urcené struktute, ¢imz pomaha
sjednotit nazory jednotlivych ¢lenti tymu. Srpova (2020, s. 81) doporucuje prvotni individualni
vyplnéni modelu nasledované skupinovou spolupraci za ucelem predstaveni riznych poznatku
a vyplnéni modelu za celou skupinu. Tim se zajisti mnohocetnost napada a nezaniknou zadné
zajimavé myslenky. Diskuze jednotlivych poli umoziiuje prezentaci té€chto odliSnych nazora
a objasnéni rozli¢nych hledisek. Tim by mél byt vytvoren jednotny pohled celé skupiny.

Lean Canvas jako nastroj k odhalovani rizik

Model lze vyuzit také jako néstroj k odhalovani a hodnoceni rizik a strategického planovani.
Za slabiny se povazuji ta pole, ktera zabiraji nejvice Casu, energie a Usili na vyplnéni. Jedna se
o rizikové oblasti znacici nejistoty, ¢imz se stavaji potencialni hrozbou uspésné realizace. Ta
by méla byt odhalena a potvrzena v ramci tymové diskuze a soucasné€ by mély byt zvoleny
priority oveéfovani hrozeb. Srpova (2020, s. 81) doporucuje zaméfit se na nejvétsi rizika ,, pri
shromazdovani dat, zakaznickém vyzkumu nebo prototypovani. *

2.4.3 Struktura modelu

Strukturu modelu Lean Canvas usporadal autor Ash Maurya po vzoru modelu Business Model
Canvas. Na svém blogu (blog.leanstack.com) uvadi duvody, které ho vedly k aktualnimu
usporadani, a také zmiruje poradi, jak spravné vyplnit model Lean Canvas, poradi je uvedeno
Cisly na nize uvedeném obrazku.

Obrazek 7 Struktura Lean Canvas a poradi pro vypliovani modelu

Pttt ey tan o o i ) E R | =
Podnikatelsky plan na jedné strané papiru
Online kurz zdarma na www.leancanvas.cz -

Problém Reseni Unikatni nabidka Neférova vyhoda Zakaznici

hodnoty
Indikatory Cesty k zakaznikam
Existujici alternativy ) Srozumitelny opis Prvni viastovky
Struktura naklada Cenovy model

Zdroj: www .leancanvas.cz (2023)
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Tato kapitola se zaméfi na jednotliva pole modelu Lean Canvas, vysvétli, kam uvést jaké
informace, a upozorni na problémova mista. Jak je mozné vidét na originalni verzi modelu,
sklada se z celkem deviti poli. Kazdé pole nese jednak nazev a jednak Ciselné oznaceni:

- pole ¢. 1 =zakaznici a prvni vlastovky;
- pole €. 2 = problém a existujici alternativy;
- pole ¢. 3 =feSeni;
- pole €. 4 = unikatni nabidka hodnoty;
- pole €. 5 = cenovy model;
- pole ¢. 6 = cesty k zakaznikam,;
- pole €. 7 =indikatory;
- pole ¢. 8 = struktura nakladu;
- pole €. 9 = neférova vyhoda.
Pole ¢. 1 = zakaznici a prvni vlastovky

Toto prvni pole modelu obsahuje vysledky ze zakaznického vyzkumu, tzn. cilové skupiny
zékaznik®, popf. persony (Srpova, 2020, s. 78-79). Safrova Dragilova (2019, s. 49-51)
doporucuje spravné rozliSovat uzivatele od zakaznika, coz demonstruje na piikladu s détskou
hrackou. Zakaznikem (tim, kdo ji kupuje) byvaji zpravidla rodice, popt. prarodice. Uzivatelem
je ten, kdo si sni hraje, pouziva. Jsou-li tyto kategorie identické, nevyzaduje to zadnou
zasadnéj§i akci. LiSi-li se, nabada k vyjasnéni vztahu mezi nimi. Uvédoménim si odli$nosti 1ze
1épe produkt zacilit.

Ve spodni Casti pole je prostor pro uvedeni prvnich vlastovek neboli skupiny zakaznika, ktefi
budou produkt vyuZivat mezi prvnimi (Srpova, 2020, s. 78-79). Podle Safrové Dragilové (2019,
s. 51) je vhodné se prvnimi vlastovkami zabyvat az po vyplnéni zakaznik(i a problému.
Povazuje je za klicové z divodu, Ze feSeny problém je pro n€ skuteCnou prioritou a snazi se
o nalezeni jakéhokoliv feSeni. Vyhodou téchto zakaznika je ochotné poskytnuti zpétné vazby,
prehlizeni malych chyb a entusiasmus z toho, Ze se jejich problémem konecné nékdo zabyva.

Pole ¢. 2 = problém a existujici alternativy

Pole oznacené dvojkou je vyhrazeno pro problémy a existujici alternativy. Podle Srpové (2020,
s. 78) je vhodné uvést nanejvys tii nejpalcivéjsi problémy, které budouci potencialni zakaznici
fesi a potiebuji vytesit. Odpovida se na otazky, co zakaznikiim nevyhovuje, co nefunguje podle
jejich predstav, co chybi na trhu ¢i co zékaznici postradaji. Uvadi se zjevné 1 skryté potieby
cilovych skupin. Safrova Drasilova (2019, s. 51) za idealni situaci povazuje stav, kdy lze
zakazniky jednoznacné definovat, charakterizovat popisem, stav, kdy zakaznici fesi problém,
uvédomuyji si ho a chtéji ho fesit, ale nemaji jak. S vétsi predstavou o zakaznikovi se 1épe urcuje
jeho problém a navrhuje alternativni feSeni.

V misté pro existujici alternativy se popisuji soucasné zpusoby feseni téchto problému. Srpova
(2020, s. 78) zde upozoriiuje na frekventovanou chybu startupt, které v piipad€ zjisténi
nefeseni problému nabyvaji faleSného pocitu jistoty o budoucim uspéchu. Dopliuje, Ze nefeseni
problémi muze ukazovat na jeho nedostatecnou velikost a tedy, ze zakaznici nepfistoupi na
vynaloZeni nakladd za jeho feseni. Safrova Dragilova (2019, s. 51) k tomu dodava, Ze se nejedna
pouze o stejna ¢i podobna feSeni, ale o jakykoliv produkt/sluzbu rfeSici problém.
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Pole €. 3 = FeSeni

V poli feSeni se jednoduse popiSe produkt/sluzba. Od tohoto pole by mel model fungovat
komplexné, kdyz uz je ziejmé, kdo jsou zakaznici a uzivatelé a jaké jsou jejich problémy
(Srpova, 2020, s. 79). Podle Safrové Drasilové (2019, s. 52) se jedna o specifické
a nejvyznamngjsi atributy produktu fesici klicové problémy.

Pole ¢. 4 = unikatni nabidka hodnoty

V tomto poli se uvadi marketingovy (kreativni) popis nabizeného produktu/sluzby vcetné
zajimavosti (Srpova, 2020, s. 79).

Ve spodni ¢asti tohoto pole je prostor pro srozumitelny popis inspirovany filmovym
prumyslem. Srpova (2020, s. 79) ve srozumitelném popisu vidi ,,kreativni aktivitu, ktera
pomiize tymu hledat vhodné argumenty pro predstaveni projektu.

Pole ¢. S = cenovy model

Do tohoto pole se uvadi hlavni zdroje pfijmu, tedy jak a za co budou zakaznici platit. Ve fazi
rozpracovani napadu je vhodné vymyslet co nejvice moznosti a ty pak podrobit testovani.
K odhadu a stanoveni ceny lze dospét prostiednictvim tradi¢niho nakladového zpasobu nebo
hodnotového pfistupu k cenotvorbé (Srpova, 2020, s. 79).

Pole ¢. 6 = cesty k zakaznikum

Toto pole odpovida na otazku, jakym zpusobem se produkt/sluzba dostane k zakaznikim.
Zaznamenavaji se veSkeré uvazované distribucni cesty — online objednavky/kamenné prodejny.
Soucasti je také popis planovanych komunikacnich kanala — tradi¢ni formy placené reklamy
a popularni obsahovy marketing. Prikladem muze byt blog na téma, které souvisi
s produktem/sluzbou, vzdélavaci videa poodhalyjici ¢ast know-how (Srpova, 2020, s. 80).

Pole ¢. 7 = indikatory

Do tohoto pole se uvadi méfitelné polozky k vyhodnocovani, ze se podnikani ubird spravnym
smérem. Jak trefné¢ uvadi Srpova (2020, s. 80) ,jde tedy o to pretavit firemni vizi do
kvantifikovatelnych ukazateli.

Pole ¢. 8 = struktura nakladu

V poli pro strukturu nakladi se zaznamenavaji hlavni naklady vyplyvajici zbudovani
a provozu spole&nosti. Malé pole neni nahradou detailniho finanéniho planu. Radi se sem
jenom ty nejvyznamnéjsi polozky k zajisténi provozu a udrzitelnému rastu. Naklady 1ze rozlisit
na fixni a variabilni a vhodné je uvést platy zakladatelského tymu (Srpova, 2020, s. 80).

Pole ¢. 9 = neférova vyhoda

Do posledniho pole modelu se uvadi skuteCnosti, které udrzuji spolecnost o krok vepredu pred
konkurenci, tzn. skuteCnosti bez jednoduchého okopirovani ¢i koupeni. Jedna se zejména
o duSevni vlastnictvi (patenty, prumyslové vzory, know-how) nebo dilezitého ¢lena tymu
s unikatnimi znalostmi/kontakty (Srpova, 2020, s. 80).

Srpova (2020, s. 81) dopliuje, ze néktera pole 1ze nechat nevyplnéna. Pak ovSem doporucuje
obezietnost a pfemysleni o jejich zaplnéni.
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2.5 Marketingovy mix podniku

Na tvod se hodi uvést definici marketingového mixu. Halada (2015, s. 63) jej definuje jako
,,souhrn zdkladnich marketingovych ndstroju, které spolecnosti uzivaji za ucelem dosazeni
svych stanovenych cilit na trhu. “ Kotler a Armstrong (in Halada, 2015, s. 63) jej definovali jako
,,soubor taktickych marketingovych nastrojit — vyrobkové, cenové, distribucni a komunikacni
politiky, které firmé umozZnuji upravit nabidku podle prdani zdkaznikit na cilovém trhu. *“ Pro
doplnéni definic bude uvedena jesté posledni od Jakubikové (2013, s. 190), ktera marketingovy
mix oznacuje jako ,,soubor kontrolovatelnych marketingovych proménnych, pripravenych
k tomu, aby vyrobni (produkcni), program firmy byl co nejblize potrebam a pranim cilového
trhu.

Marketingovy mix predstavuje klicovy prvek marketingu. Pivodni marketingovy mix byva
nazyvany jako 4P marketingu, pod ¢imz se skryva, ze zahrmuje 4 prvky. Pro rizné
podnikatelské ¢innosti se zakladni marketingovy mix ptipadné rozsifuje o jiné vyznamné prvky
(napf. u spolecnosti, které poskytuji hlavné sluzby, se marketingovy mix rozsifuje o dalsi tfi
prvky. Marketingovy mix jde ruku v ruce s firemni strategii, jeho struktura odrazi cenovou,
produktovou komunikaéni a distribu¢ni politiku spolecnosti (Soukalova, 2015, s. 20-21).

Podle Bacuvcika (2015, s. 71) se jedna o pravdépodobné nejznaméj§i marketingovou teorii
vubec. Po peclivém studiu marketingového mixu je mozné tvrdit, ze se rovnéz jedna
o pravdépodobné nejvice prepracovavanou, pozmeénovanou, modifikovanou a dopliiovanou
teorii vibec. Podle Halady (2015, s. 64) marketingovy mix dostal své oznaceni podle toho, ze
veskeré jeho prvky jsou proménlivé a kombinovatelné, , pricemz miru jejich vyuZiti
v konkrémim marketingovém pldnu Ize prizpusobit charakteru a potrebam daného produktu.
V marketingovém mixu jsou zahrnuty a specifikovany veskeré kroky vyuzivané podnikem ke
vzbuzeni poptavky po produktu. V této kapitole bude detailné rozepsan marketingovy mix
podniku 4P (Produkt, Cena, Distribuce, Propagace) vCetné jeho rozsiteni o 4C.

2.5.1 Marketingovy mix podniku 4P

Halady (2015, s. 63) prvni zminku o mixu v marketingu spojuje se jménem J. Cullitona z konce
40. let minulého stoleti. Nasledné jiz se Ctyfmi slozkami marketingu (produkt = Product, cena
= Price, distribuce = Distribution a propagace = Promotion) operoval R. Clewett, u které¢ho
studoval Jerome E. McCarthy. Podle jeho tvrzeni se slozky mély propojit a kombinovat,
soucasn€ provedl zménu z distribuce na misto (= Place), ¢imz vznikl klasicky model
marketingového mixu 4P (Bacuvc¢ik, 2015, s. 72). Jiny nazor na ,,otcovstvi“ marketingového
mixu ma Jakubikova (2013, s. 190), ktera jej pfisuzuje americkému profesorovi na Harvard
business School, Neilu H. Bordenovi.

Podle Safrové Drasilové (2019, s. 123) marketingovy mix 4P piedstavuje , nejoblibenéjsi,
nejjednodussi a soucasné nejpouzivanéjsi koncepci. “ Je tvotfen Ctyfmi vySe uvedenymi
slozkami, které budou nyni rozebrany podrobnéji a které jsou zndzornény na nasledujicim
obrazku.
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Obrazek 8 Slozky/prvky marketingového mixu
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Zdroj: Jakubikova (2013, s. 190)

Produkt

Produkt predstavuje zakladni nastroj a nejdilezitési prvek mixu (Karlicek, 2018, s. 152).
Produktem se rozumi nejenom vlastni produkt, ale cely komplex faktorti produktu jako jeho
vlastnosti, kvalita, znacka, velikost, baleni, jakost, design, zaruka, sluzby, image a dalsi
specifické vlastnosti, ¢imz se pro zékaznika stavaji lakavou nabidkou (Soukalova, 2015, s. 21).

V souvislosti s produktem hovofi jak Safrova Dragilova (2019, s. 130), tak i Karli¢ek (2018,
s. 160) o wvrstvach/urovnich produktu, které jsou demonstrovany na ptikladu hotelu
a znazornény na obrazku).

Obrazek 9 Vrstvy/urovng produktu
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Zdroj: Kotler (2016 in Safrova Drasilova, 2019, s. 130)
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Cena

Diky cené¢ se napliiuji marketingové cile. K zakaznikovu ziskani urc¢itého produktu nebo sluzby
je vyzadovano vynalozeni urcité financni ¢astky — ceny. Pro stanoveni ceny plati pravidlo, ze
ma odpovidat kvalité produktu. V cené jsou zahrnuty slozky jako cenikova cena, sleva, doba
splatnosti, platebni a ivérové podminky. Pro spotiebitele ma cena dvoji vyznam — jednak jako
vySe zminény finan¢ni obnos a jednak jako obdobu uzitné hodnoty. Cena predstavuje jediny
prvek z celého marketingového mixu, ktery ptinasi zisk (Soukalova, 2015, s. 21). V souvislosti
s cenou hovorti Lipovska (2017, s. 239) o spravné zvolené cené pro maximalizaci zisku, kdy
prilis vysoka cena muze znamenat nedostateCny pocet zakaznika a pfili§ nizka cena zase ztratu
zisku. Cena mé odréazet naklady, konkurenci a psychologicky efekt ceny.
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Propagace

Propagace se téz oznacuje jako komunika¢ni mix obsahujici prvky jako reklama, PR (Public
Relations), podpora prodeje, pfimy marketing, osobni prodej a sponzoring. Casto se nevyuziva
jediny komunikacni mix, ale kombinuji se v tzv. integrovanou marketingovou komunikaci.
Podle druhu produktu, faze zivotniho cyklu produktu nebo faze ndkupniho procesu zakaznika
se voli odpovidaji forma/formy komunikace (Soukalova, 2015, s. 22). Lipovska (2017, s. 240)
do propagace zahrnuje kromé reklamy také podporu prodeje prostfednictvim soutézi, loterii,
samplingu (poskytovani vzorkli zdarma) a PR.

Dostupnost

Dostupnost/misto/distribuce oznacuji zpusob, jakym se produkt/sluzba dostane k zakaznikovi.
Patfi sem pokryti trhu, distribu¢ni cesty, meziclanky a systémy, sortiment, doprava, zasoby,
rychlost dodani. Spravné zvolené distribu¢ni cesty, pokryti, Uroven a vykonnost mohou
spoleCnosti pfinést znacné konkurencni vyhody. Stale vice vyrobcu se uchyluje k neptimému
prodeji svych produkti prostiednictvim zprostiedkovatelti neboli distribucnich siti ¢i fetézca:

- velkoobchody a maloobchody, ze kterych se stavaji vlastnici zbozi, kdy nakupuji
a prodavaji;

- zprostredkovatelé neboli obchodni zastupci ¢i makléfi, jejichz uloha spociva ve
vyhledani zakaznik a ze kterych se nestavaji vlastnici zbozi;

- prepravni a skladovaci firmy, banky, reklamni agentury pomahajici s distribuci
(Soukalova, 2015, s. 21).

Jednoduse a srozumitelné marketingovy mix 4P popisuje Lipovska (2017, s. 240), ktera tika,
ze ,,produkt uspokojuje poteby zékaznika, cena odrazi hodnotu, kterou pro né¢j produkt ma,
propagace jej o produktu a cené informuje a misto umoziiuje, aby si zakaznik k vyrobku
(a vyrobek k zakaznikovi) nasel cestu.*

Podle Srpové (2020, s. 217) se stim, jak se marketing rozviji, objevuji rizné obmeény
marketingového mixu. Nékteré spolec¢nosti k zakladnimu modelu piidavaji dalsi 3P (politicko-
spolecenské rozhodnuti = Politics, vefejné minéni = Public opinion a lidské zdroje = People),
¢imz vytvaii marketingovy mix 7P.

Jak upozoriiuje Safrova Drasilova, (2019, s. 123-124) marketingovy mix 4P svadi k feseni
marketingu z podnikového pohledu. Sama je zastankyni zakaznického pohledu ozna¢ovaného
jako 4C, kdy jednotlivé prvky marketingového mixu 4P nahrazuji tyto prvky 4C -
hodnota/feseni (= Customer value/Customer solution), naklady (= Costs), pohodli (=
Convenience) a komunikace (= Communication). Dodéava, ze koncepce 4C 1épe odpovida
uvédoméni si zakaznickych potfeb. Vztah mezi podobami marketingového mixu 4P a 4C
znazoriuje nasledujici tabulka. Podle Jakubikové (2013, s. 191) prodejce ve 4P spatiuje
disponibilni nastroje pro prodej, které ovliviiuji zdkaznika. Kupujici zase marketingové nastroje
vnima jako nositele spotfebitelského uzitku. K tomu vhodné dodava, ze , klasicka 4P jsou
pohledem producenta hodnot. 4C predstavuji tzv. zdkaznicky marketingovy mix. V praxi se
osvédcuje pracovat s obéma koncepty ““ (Jakubikova, 2013, s. 192). Bacuv¢ik (2015, s. 74) ke
vztahu 4P a 4C dodava, ze zatimco v modelu 4P pusobi jednotlivé prvky marketingového mixu
oddélené a ohranicené, v koncepci 4C jsou vice vzajemné propojené bez ostrych hranic, jak
vyplyne nize z textu.
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Tabulka 3 Vztah mezi 4P a 4C

Ctyii P Ctyii C

produkt (product) hodnota z hlediska zakaznika (customer value)
cena (price) naklady pro zakaznika (cost to the customer)
misto (place) pohodli (convenience)

marketingova komunikace (promotion) komunikace (communication)

Zdroj: Jakubikova (2013, s. 192)

2.5.2 Marketingovy mix podniku 4C

Za autora koncepce marketingového mixu 4C oznacuje Jakubikova (2013, s. 192) Roberta
F. Lauterborna. Ta vznikla v disledku nového trzniho prostredi ve vyspélych ekonomikach,
kde v centru pozornosti stoji ,,dobre informovani a narocni zdkaznici a spotiebitelé a celkova
proménlivost a obtizna predvidatelnost konkurencni situace“ (Jakubikova, 2013, s. 192).
Klasicky model 4P se tak stava nastrojem s nedostacujicim ucinkem k ovladnuti trhu. Z toho
vyplyva potieba operovani s dalSimi modifikacemi marketingového mixu — predevsim 4C.
Podstata koncepce 4P spociva ve sdéleni svym zakaznik(m, ,,jak velky uZitek mohou pri
vynaloZeni urcitych nakladu zakoupenim produktu firmy ziskat* (Jakubikova, 2013, s. 192).

Hodnota pro zdkaznika

Z klasického marketingového modelu 4P produkt nahrazuje zakaznicka hodnota v modelu 4C.
Ta pochézi z anglického oznaceni consumer value, cunsomer wants nebo consumer needs
S nadsazkou lze fici, ze je jedno, jak vyrobce sviij produkt urCuje, vytvaii a propaguje. Zakaznik
disponuje vlastni predstavou o uspokojeni spojeném s produktem = uzitku. V ramci modelu 4C
tedy dochazi k nahrazeni hmotnych vlastnosti produktu nehmotnymi pocity zakaznika
(Bacuvcik, 2015, s. 74).

Naklady pro zakaznika

Cenu nahrazuji naklady pro zakaznika/zdkaznické naklady (z anglického cosumer cost), ¢imz
se nemysli cenovka produktu, ale poji se s meznim uzitkem a alternativnimi naklady. Jinak
feCeno, v zakaznikovi musi vzbudit pocit, ze za vynalozenou cenu ziskal vic, nez obétoval, resp.
ziskal vic nez jinde. Alternativou ceny se rozumi napf. kompenzace ze znecisténi zivotniho
prostfedi nebo rizika pro klienta v souvislosti s konzumaci produktu (alkohol, tabakové
vyrobky) (Bacuvcik, 2015, s. 74).

Pohodli pro zakaznika

Misto nahrazuje zékaznické pohodli/pohodli pro zékaznika (= convenience), které neoznacuje
misto nabizeni produktu/sluzby, ale jak komfortné ma zékaznik moznost se k ni/nému dostat,
jak pfijemné se véc nakupuje a konzumuje ¢i nasledny servis. Tento prvek marketingového
mixu 4C asociuje Batovo povéstné nds zdkaznik, nds pan (Bacuvcik, 2015, s. 74).
Komunikace

Pivodni propagace se méni na komunikaci (= communication). Oproti propagaci se jedna
o obousmeérnou, symetrickou a prodejem neukoncenou komunikaci. Tzn., ze komunikace obou
obchodnich stran — producent i1 zédkaznik — je stejné vyznamna a probihd jak smérem od

producenta k zakaznikovi, tak i naopak. Pfedmétem komunikace nejsou jenom produktové
vyhody, ale fada jinych benefita, které tvoii
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2.6 SWOT analyza

V podkapitole ,,SWOT analyza“— bude uvedeno k ¢emu se SWOT analyza pouziva, popis
silnych, slabych stranek podniku, hrozeb a ptilezitosti a vyhodnoceni SWOT analyzy.

2.6.1 Historie SWOT analyzy

Podle Calicchia (2021) se jedna o techniku vyvinutou v 50., resp. 60. —70. letech minulého
stoleti na Stanfordové univerzité. V tomto obdobi dochazelo k oziveni svétového obchodu po
predchozim ekonomickém tpadku v dusledku valek. To spolu se znacné rostouci spotiebou
vedlo k silnému ristu podnikd, a to zase k vysoce konkurenénimu prostiedi. V té dobé se na
Standfordové univerzit€¢ objevuje vyzkumnik Albert Hmphrey, ktery zpozoroval, ,,Ze
spolecnosti, které jsou schopné dosahovat lepSich vysledkii a udrzet si je v delSim casovém
horizontu, vynikaji schopnosti strategicky se zamérit na své potencidlni i ziskané zakaznika“
(Calicchio, 2021). SWOT analyza se zacala rozSifovat az v 80. letech 20. stoleti, od kdy jeji
uspeéch byl nezadrzitelny. Cil SWOT analyzy spociva v uskute¢néné strategického zhodnoceni
spoleCnosti ¢i podnikatelského projektu za ucelem snazsiho rozhodovani a zvySeni Sanci na
dosazeni cile.

2.6.2 Definice SWOT analyzy

SWOT analyza je ,,analyza zamérend na sumarizaci zdveérii strategické analyzy v ¢lenéni.: silné
stranky, slabiny, prilezitosti a hrozby “ (Hanzelkova, 2013, s. 126). Vochozka a Mula¢ (2012,
s. 350) oznacuji SWOT analyzu za strategickou situacni analyzu, fadi ji mezi metodu
analyzujici mikro 1 makroprostiedi souc¢asné a povazuji ji za zakladni nastroj k formulaci
strategie podniku. Doplfiuji, ze svlj nazev ziskala metoda spojenim pocateCnich pismen
anglickych slov Strengths znacici silné stranky, Weaknesses znamenajici slabé stranky,
Opportunities neboli prilezitosti vnéjsiho prostfedi a Threats €ili hrozby vyplyvajici z vn€jsiho
prostfedi. Slavik (2014, s. 104) ji oznacuje za uziteCnou a oblibenou metodu, kterda ma sva
uskali. Podle n€&) SWOT analyza ,, shrnuje strategicky nejdiilezitéjsi informace nebo predstavy
o okolnim prostiedi a jeho vyvoji o strategickych schopnostech organizace.* Za dilezité
povazuje disledné rozliSeni vnitini znak a vliva (silné stranky, slabiny) od téch vnéjsich
(prilezitosti a nebezpeci), a to z divodu urCeni moznosti jejich ovlivnéni. Podle Jakubikové
(2013, s. 129) se jedna o jednu z nejpouzivanéjSich a nejznaméjsich analyz prostiedi. Za cil
SWOT analyzy povazuje ,, identifikovat to, do jaké miry jsou soucasnd strategie firmy a jeji
specificka silna a slabd mista relevanmi a schopna se vyrovnat se zménami, které nastavaji
v prostredi.

2.6.3 Prvky a sestaveni SWOT analyzy

Podle Slavika (2014, s. 104) tvoti SWOT analyzu:
- silné stranky predstavujici prednosti spolecnosti v souvislosti s cilem jeji ¢innosti;
- slabiny neboli nedostatky spolecnosti spojené s timto cilem;

- prilezitosti, tedy predpokladané jevy a udalosti vné&siho okoli s potencialem
k podpofteni strategie spoleCnosti,
- nebezpeci Cili predpokladané jevy a udalosti vnéjsiho okoli s potencidlem ke
znemoznéni realizace nebo zkomplikovani strategie spolecnosti.
Slavik (2014, s. 105) dopliiuje, ze jednotlivé prvky SWOT analyzy je mozné dale strukturovat
do dil¢ich kategorii. Dale je mozné k CasteCcnému predejiti nize uvedenych uskali SWOT
analyzy vyuzit hodnotici Skaly (napf. v rozmezi 1-10 za soufasného pfifazeni vah), coz
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umoziuje vytvoreni strukturovaného hodnoceni a vzajemného porovnani dilezitosti dil¢ich
vlivl. Toho je zastancem také Jakubikova (2014, s. 129), ktera navrhuje jednotlivym kritériim
pfifadit vahy v rozmezi 1-5 a dale je vyhodnotit §kalovanim v rozmezi -10 az + 10, kdy
0 oznauje neutralni hodnoceni. Safrova Dragilova (2019, s. 86) zase doporuduje jednotlivé
prvky sefadit podle dilezitosti a pfipadné oCislovat pro potieby dalsiho zpracovani.

Jak bylo nastinéno vySe v textu, SWOT analyza propojuje prvky interni a externi analyzy
spolecnosti, jak vyplyva z nasledujiciho obrazku. Zatimco pfilezitosti a hrozby charakterizuji
vnéj§i mikro 1 makroprostiedi spolecnosti, silné a slabé stranky zase to vnitini konfrontované
vng&j§im mikroprostfedim (Safrova Dragilova, 2019, s. 85). Toto tvrzeni potvrzuje také Karlicek
(2018, s. 238), ktery silné a slabé stranky fadi mezi pozitivni (negativni) faktory spadajici pod
ptimy vliv spolecnosti a piilezitosti a hrozby oznacuje za ptiznivé (nepfiznivé) externi faktory
bez moznosti bezprostiedniho ovlivnéni.

Obrazek 10 Zdroje SWOT analyzy

silné stranky
interni
analyza
slabé stranky
mikroprostiedi
pfileZitosti
externi
analyza
makroprostiedi > hrozby

Zdroj: Safrova Dragilova (2019, s. 85)

Podle Jakubikové (2014, s. 129) SWOT analyza sestava ze dvou analyz— SW a OT. Doporucuje
provést nejprve analyzu OT, tedy pfilezitosti a hrozby piichazejici z vn€jsku, a nasledné provést
analyzu SW tykajici se vnitiku spolecnosti.

Podstata SWOT analyzy spociva v identifikaci faktort, které vyplyvaji z vnéjsiho i vnitiniho
prostiedi spolecnosti, které se shrnuji do Ctyt kvadrantd SWOT tabulky. Nasleduje verbalni

charakteristika téchto stézejnich faktort, popf. jejich hodnoceni dle vyznamu (Hanzelkova,
2013, s. 126).

Obrazek 11 Vybrané faktory SWOT analyzy

Silné stranky Slabé stranky
(strengths) (weaknesses)
zde se zaznamenavaji skuteénosti, zde se zaznamenavaji ty véci,
které prinaseji vyhody jak zakaznikum, které firma nedéla dobre, nebo ty,
tak firmé ve kterych si ostatni firmy vedou lépe
Prilezitosti Hrozby
(opportunities) (threats)
zde se zaznamenavaji ty skutecnosti, které zde se zaznamenavaiji ty skutecnosti,
mohou zvysit poptavku nebo mohou lépe trendy, udalosti, které mohou sniZit poptavku
uspokojit zakazniky a pfinést firmeé uspéch nebo zapricinit nespokojenost zakazniku

Zdroj: Jakubikova (2013, s. 129)
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Jak upozortiuje Safrova Drasilova (2019, s. 86), je potieba dbat na spravné vytvoreni SWOT
analyzy, ktera by méla vychazet z ,, hloubkovych externich a internich analyz,* coz ji ¢ini
,,prehlednou, uspordadanou a v neposledni fadé srozumitelnou pro ctendre.

2.6.4 Vyhodnoceni SWOT analyzy a formulace strategie

Safrova Dragilova (2019, s. 86) za nejdalezit&jsi ¢ast SWOT analyzy jeji posledni fazi —
vyhodnoceni, coz v praxi byva mnohdy opominano, pficemz existuje pouze ,, #itrzkovity seznam
toho, co jsme se dozvédéli, rozdélny na ctyri casti.” Podle ni vyhodnoceni spociva ve
vzajemném provazani silnych stranek a slabin spolu s pfilezitostmi a nebezpecimi.

Priklad zpracovani SWOT analyzy do matice je znazornén na nasledujicim obrazku. Z ngj
vyplyva, jaké interni faktory zahrnout do silnych stranek a slabin a jaké externi faktory
zohlednit v trznich prilezitostech a nebezpecich (Vochozka a Mulac, 2012, s. 350).

Obrazek 12 SWOT analyza

Silné stranky S Slabé stranky W
g kapitalova sila slaba finanéni pozice
‘xl; + silné zdroje . vysoka zadluzenost
= |+ vysoky trzni podil + zastarala technologie
g * modemi technologie + vysoka reZie
£ |+ nizké mzdoveé naklady + slaby management
« kvalita vyrobku | $patni dodavatelé
Externi faktory Pristup SO Pristup WO
Pl"ileiltost trhu O Ofenzivni podnikatelsky pfistup | Snaha o vyuziti prilezitosti z okoli.
rust trhu, rast poptavky z pozice sily. Pomalé posilovani pozic.
+ specializovany trh s moZnosti Snaha vyuzit vSechny pfilezitosti | Snaha o nalezeni spolehlivého
vstupu a silné stranky. spojence
« fragmentované trhy Snaha o vedouci & (toénou po- R0zné formy integrace.
+ moznost diferenciace zici.
* moznost integrace
* moznost exportu atd
Nebezpeél trhuT Pristup ST Pristup WT
silna konkurence VyuZiti pozice silného postaveni k | UvaZovani o kompromisech.
« vstup zahrani¢ni konkurence blokovani nebezpeci. Spojeni se silnou firmou i za cenu
« objemové trhy, mala moZnost Oslabeni konkurence. Upravy programu.
diferenciace Diverzifikace vyrobniho sortimen- | Snaha o pfeZiti
« stara odvétvi tu. Opusténi trhu.
nestabilita trhu Distribuéni spojeni

ZdrO_] Vochozka a Mula¢ (2012, s. 350)

Vystupem SWOT analyzy jsou cCtyfi strategické pristupy — SO, WO, ST a WT (Vochozka
a Mulac, 2012, s. 350):

- S-O (ofenzivni pfistup, maxi-maxi) je nejvyhodnéjsi strategie, ktera oznacuje vyuziti
prilezitosti nabizenych trhem diky silnym strankam (koncentrace, pronikani na trh,
rozvoj trha, inovace atd.);

- W-O (opatrny pfistup, mini-maxi) strategie vyzaduje odstranéni slabych stranek
a nasledné vyuziva prilezitosti (vertikalni integrace, strategické aliance apod.);

- S-T (maxi-mini) strategie vyuziva silné stranky pro minimalizaci rizika ¢i dasledku
nebezpeci (horizontalni integrace, strategicka aliance apod.);

- W-T (defenzivni pfistup; mini-mini) strategie vyzaduje odstranéni slanych stranek,
¢imz se minimalizuje riziko nebo dusledek nebezpeci (redukce, odprodani casti firmy,
likvidace (Jakubikova, 2014, s. 130; Safrova Drasilova, 2019, s. 86).
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2.6.5 Vyhody a nevyhody SWOT analyzy

Veber a Svecova (2021, s. 98-99) za hlavni vyhodu SWOT analyzy povazuji jeji viestrannost
v souvislosti s vyuzitim a nazornosti. Oproti tomu nevyhodu spatfuji v jeji urcité statiCnosti
a subjektivnosti.

Vochozka a Mula¢ (2012, s. 350) upozoriiuji na tendenci ke zjednodusovani zpracovani SWOT
analyzy: ,,v nékterych pripadech miize byt zarazeni jednoho konkrétniho faktoru do urcité
kategorie nejednoznacné, ze silné stranky se miize pri riuznych kombinacich ostatnich faktorii
stat stranka slabd apod.

Podle Slavika (2014, s. 104—105) je potfeba pamatovat na tato dvé uskali SWOT analyzy:

- riziko zaniknuti dulezitych aspektl mezi nedtlezitymi v dasledku dlouhého seznamu
silnych stranek, slabin, pfilezitosti a nebezpeci,

- riziko pfiliSného zevSeobecnéni vysledku SWOT analyzy a vytraceni podstaty veci.

2.6.6 Vyuziti

Technika SWOT analyzy byla pivodné vyuzivana v ramci organizacnich modelt. Teprve
s postupem Casu se rozsifila natolik, ze je dnes vyuzivana miliony jak v podnikatelské sfére,
tak 1 v ramci vefejnych a neziskovych organizacich ¢i institucionalnim prostiedi. To ze SWOT
analyzy ¢ini mimotfadné flexibilni nastroj, nebot je mozné ho aplikovat na spolecnosti,
podnikatelské odvétvi, neziskovy projekt ¢i kariérni plan jedince (Calicchio, 2021).

Podle Slavika (2014, s. 104) 1ze SWOT analyzu uplatnit v jakémkoliv typu organizace v¢etné
vefejného sektoru.

Kromé¢ vyse uvedené sumarizace zavéru strategické analyzy 1ze SWOT analyzu vyuzit rovnéz
jako samostatnou analyzu zjistujici silnych a slabych stranek, pfilezitosti a hrozeb objektu
analyzy. DalSim pfikladem vyuziti SWOT analyzy muze byt analyza problému taktického
a operativniho fizeni. V nékterych piipadech najde vyuziti pro osobni potfebu neboli
identifikaci silnych a slabych stranek, ptilezitosti a hrozeb konkrétniho ¢lovéka (Hanzelkova,
2013, s. 126).

Jakubikova (2014, s. 130) vyuziti SWOT analyzy spatfuje v sumarizaci mnoha analyz nebo
v identifikaci ojedinélych zdroju ¢i kliCovych kompetenci spolecnosti.

2.6.7 Zasady pro zpracovani SWOT analyzy

SWOT analyza by méla byt relevantni, obzvlast fesi-li se business strategie, kdy méa obsahovat
jenom zalezitosti zasadni pro rozhodovani o business strategii. Hanzelkova (2013, s. 126—127)
doporucuje respektovat tyto zasady pro vypracovani SWOT analyzy:

- zaméfit SWOT analyzu jenom na podstatna fakta a jevy souvisejici s analyzovanou
situaci/objektem/prostiedim, nebot piehrSel udaji vyhodnoceni SWOT analyzy
predstavuje spiSe komplikaci;

- pii vypracovani SWOT analyzy zohlednit jeji uCel a vyvodit relevantni zavéry,
neaplikovat jednu vypracovanou SWOT analyzu na feSeni jiného problému;
- uvadét pouze duvéryhodna, provérena fakta;

- zasada objektivnosti znamena objektivni odraz analyzovaného objektu/prostiedi
a neuvadéni subjektivnich nazort autora analyzy, ¢ehoz je mozné docilit posouzenim
SWOT analyzy dals$imi odborniky nebo zpracovanim SWOT analyzy prostrednictvim
diskuze ve skupiné (napf. brainstorming).
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Tyto zasady rozsituje napt. Karli¢ek (2018, s. 231), ktery doporucuje kromé pouhého zaméteni
na popis aktualniho stavu klast ddraz také na trendy, které predstavuji zivnou pudu pro
strategické planovani.

Vochozka a Mula¢ (2012, s. 350) upozortiuji, ze na kvalitu vystupu SWOT analyzy ma silny
vliv kvalita vstupt, a doporucuji, aby zdrojova data obsahovala Siroky okruh zucastnénych
subjektt (zakaznici, zaméstnanci, dodavatelé, obchodni partnefi). Toto upozornéni vyzdvihuje
vyhliZeji struktura analyzy neméni nic na vypovidaci schopnosti jejich vstupii, “ nebo Svecova
a Veber (2021, s. 99), kteti uvadi, ze ,,0bsah této analyzy tedy velmi zavisi na mnozstvi
a zpracovdni vstupnich dat.

Safrova Drasilova (2019, s. 86) pii sestavovani matice SWOT doporucuje pouzit jenom klidové
faktory bez podruznosti a zbytecnosti a ovétena fakta bez domnének a dohadu.
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3 Analyticka ¢ast

Analyticka ¢ast prace zpracovava a hodnoti podnikatelsky zamér nové vznikajiciho podniku,
ktery se bude zabyvat exernim vedenim ucetnictvi a danového poradentstvi. Podnikatelsky
zamér je sestaven na zakladé teoretické Casti této prace. V analytické Casti jsou zpracovany
analyzy, které jsou vhodné pro nove vznikajici podnik, ktery bude poskytovat sluzby.

Nize uvedeny podnikatelsky zamér zpracovava veskeré potiebné ¢asti, které jsou potiebné pro
realné zahjeni podnikatelské Cinnosti. Zakladni udaje o zakladaném podniku jsou nasledujici:

Néazev spolecnosti: FLEXI Ugetnictvi, s. 1. 0.
Sidlo spolec€nosti: Jiraskova 114, 538 51 Chrast
Jména jednatelele/10: Bc. Aneta Jelinkova
Telefonické spojeni: +420 777 269 016

E-mail: jelinkovaa@flexiucto.cz
Misto podnikani: Chrast

Obor podnikéni: ucetni a daflové poradentstvi

V prvni fazi se bude jednat o mensi podnik s pravni formou spole¢nost s ruCenim omezenym.
Tato pravni forma byla vybrana z nékolika divoda a témi jsou: lehké zaloZeni spoleCnosti,
divéryhodnost, spoleCnici ru¢i svym vlastnim majetkem pouze do vySe svého vkladu
a nasledné v ¢ase se hodnota podniku zvysuje. Podnik bude zacinat se tfemi zamé&stnanci na
hlavni pracovni pomér (dale jen ,,HPP*). Prvnim zaméstnancem bude jednatelka spoleCnosti,
kterd bude zameéstnana na zaklad¢é jednatelské smlouvy. Jedatelka bude zodpovidat za
propagaci spolecnosti, onboarding klientt, bude poskytovat klientim odbornou konzultaci, ale
i klientskou podporu. Nasledné bude zodpovidat za spravnost vystupu, které budou predavany
klientdm. Druhym zaméstnancem bude finan¢ni ucetni, ktera bude zpracovavat doklady
a podklady od klientd. Tfetim zaméstnancem na HPP bude mzdova ucetni, ktera bude klientim
vést kompletni mzdovou agendu. Nasledné v nové vzniklé spole¢nosti budou pracovat dva
brigadnici. Jeden z brigadniki nastoupi na dohodu o provedeni prace na pozici back office, jeho
napln bude administrativni podpora mzdové Gcetni a finan¢ni ucetni, a druhy brigadnik se bude
starat o svozy dokladu od klientt. Tento tym dale doplni nasmlouvani externisté, ktefi ptisobi
jako OSVC a svoje sluzby budou dle uzavienych smluv fakturovat nové vzniklému podniku.
Tym externistd bude tvorit pravnik, danovy poradce, controller a auditor.

Podnik bude poskytovat sluzby externiho vedeni ucetnictvi a dafového poradentstvi. Tyto
sluzby budou koncipovany na miru daného klienta. Podnik bude dbat na to, aby klient mél
prehled, co dané ucetni vystupy znamenaji, bude se vénovat danému klientovi tak, jak bude
zapotiebi. S tim souvisi motto podniku: ,,S nami se v uéetnictvi neztrati§!“. Utetni tedy bude
pfipravovat vystupy pro klienta tak, aby jim klient co nejvice porozumél, pokud se klient na
néco bude potiebovat zeptat, bude mit moznost danou situaci konzultovat spolecné
s jednatelkou spoleCnosti a tcetni pii spolecné schuizce. Klient bude mit pfistup do aplikace,
kde bude mit prehled o aktualnich zavazcich, pohledavkach dale o nakladech a vynosech
spoleCnosti. V této aplikaci si bude klient moci sam vytvofit jednoduché reporty, napt. vykaz
zisku a ztraty, rozvahu ¢i sestavit podklady pro DPH.

V prvnim obdobi (1. rok) bude podnik vzhledem ke kapacité limitovan poctem klientu.
Maximalni pocet klientd, ktefi s podnikem budou mit podepsanou smlouvu o komplexnim
vedeni ucCetnictvi a danového poradentstvi, bude 60. V nasledujicim obdobi (2—-5 let) podnik
bude zvySovat kapacitu, a to vzdy o 15 % rocné. Nové vznikajici spoleCnost bude vzdy brat
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zietel na kvalitu poskytovanych sluzeb, a ne na kvantitu klientd. Kazdy klient, ktery si
u podniku sjednd ucetnictvi a danové poradentstvi bude mit vzdy prostor vSe konzultovat
s danou ucetni, dafilovym poradcem ¢i bude moci vyuzivat sluzby controllora.

Spolecnost se stane béhem prvniho roku mésiénim platcem DPH, vzhledem k planovanym
budoucim investi¢nim aktivitam, jako je napf. nakup vozového parku. V obchodnim rejstiiku
bude mit podnik zapsané nasledujici Cinnosti:

- Cinnost ucetnich poradci;
- vedeni ucetnictvi;

- vedeni danové evidence;
- danové poradenstvi.

K tomu, aby spoleCnost mohla byt zalozena, je zapotiebi ziskat zivnostenské opravnéni.
Cinnosti ugetnich poradcu, vedeni ucetnictvi, vedeni dariové evidence a danového poradentstvi
spadaji pod vazané zivnostenské opravnéni. Garantem pro ziskani zivnostenského opravnéni
bude jednatelka spoleCnosti, ktera spliluje podminky pro ziskani zivnosti. Jednatelka
spoleCnosti se ucetnictvi vénuje jiz od konce stiedni Skoly. Po stfedni Skole nastoupila do
nejvétsi uletni spolecnosti v Ceské republice, kde méla na starost vice nez 120 klientd, kterym
zpracovavala kompletni t€etnictvi. Nasledné nastoupila do velké nadnarodni spole¢nosti, kde
pusobi na pozici hlavni uCetni. Jednatelka spoleCnosti ma tedy dostacujici vzdélani a praxi
v oboru, aby mohla vést podnik tohoto typu a mohla garantovat klientim kvalitni sluzby.
Jednatelka spoleCnosti ma vzdélani 1 v oboru Public relations, média a marketingové
komunikaci, proto veSkerou propagaci a marketingovou komunikaci si bude fesit jednatelka
spole¢nosti sama.

Sidlo podniku bude ze zacatku na adrese bytu jednatelky spolecnosti v Chrasti u Chrudimi,
nasledné budou od mésta Chrast pronajaty kancelate, které budou slouzit jak k uschové Sanond,
tak pracovnimu prostfedi a nasledné jako jednaci mistnost, kam budou chodit klienti podniku.
Spolecnost bude disponovat vlastnim automobilovym parkem a bude dojizdét pravidelné za
svymi klienty dle jejich potteb.

Zakladni kapital ve vysi 100 000 K¢ (jednostotisic korun ¢eskych) do podniku vlozi jednatelka
spolecnosti. Z tohoto zékladniho kapitalu budou zaplaceny vSechny vydaje spojené se vznikem
spoleCnosti, nez za¢ne podnik plnohodnotné fungovat.

Pro lep$i orientaci a predstavu, jak nasledné bude vypadat vypis z obchodnho rejstiiku, slouzi
ptiloha 1 této prace (Pfiloha 1 Vypis z obchodniho rejstiiku). Tato pfiloha slouzi pouze jako
vzor, jak bude nasledné vypis z obchodniho rejstiiku vypadat. Nejedna se o originalni vypis
z divodu, Ze podnik doposud nebyl zaloZen.

3.1.1 Poslani a vize podniku

Poslanim podniku je klientim nabidnout sluzbu, ktera za né vyfesi veskerou administrativu
ohledné tcetnictvi a dani. Dil¢im poslani podniku je edukovat klienty o dilezitych uéetnich
i danovych novinkach a nasledné pfizptsobit sluzbu na miru daného klienta.

K poslani podniku patfi i motto spolecnosti, kterym je: S ndmi se v ucetnictvi neztratis!

Toto motto ma v klientovi evokovat, ze nikdy na tcetnictvi nebude sam, ze vSe za néj podnik
vyftesi a v§e bude podano vcas na jednotlivé statni i nestatni instituce.

Vizi podniku je kvalitni zpracovani externiho tcetnictvi a dariového poradentstvi, predavani
srozumitelnych vystupt klientim, edukace klientdi ohledné danovych povinnosti a dilezitych
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termint. Cilem vize je inspirovat konkurenci k osobnimu pfistupu ke klientovi a zménit
stavajici trend neosobni sluzby ve spolecnosti.

Svym klientim by mél podnik ptispét ke zjednoduseni Gcetnictvi a Gspote ¢asu diky prehledné
aplikaci.

V horizontu péti let by podnik mél byt pozitivné vniman mezi klienty, ale 1 Sirokou vetejnosti,
mel by byt ziskovy a mél by se postupné rozrustat kazdy rok minimalné o 15 %.

3.1.2 SMART cile podniku

Z poslani a vize podniku vznikaji také cile podniku, kterych podnik planuje dosahnout, cile jsou
tedy nasledujici:

- do jednoho roku provozu podniku 60 platicich stalych klientd, ktefi vyuzivaji sluzbu
vedeni Ucetnictvi a dariového poradentstvi mésicné;

- do jednoho roku provozu podniku 20 platicich klientd, ktefi si sjednaji vypracovani
jednorazoveé DPPO ¢i DPFO;

- do jednoho roku provozu podnik 1200 shlédnuti webovych stranek (100
shlédnuti/més.);

- dojednoho roku provozu podniku 40 aktivnich uzivatelt aplikace;
- v druhém roce provozu podniku zameéstnat dalsi dva zaméstnance na HPP;
- v druhém roce provozu podniku vybudovat vlastni vozovy park;

- v druhém roce provozu podniku navysit pocCet stalych klientl, ktefi vyuzivaji sluzbu
vedeni ucetnictvi a dafiové poradentstvi, mési¢né o 20 novych klientd/rok.

3.1.3 Marketingova srategie

Nize uvedena marketingova strategie s ohledem na rozsah této prace obsahuje pouze zakladni
informace, nejedna se tedy o plnohodnotnou marketingovou strategii. Udaje v této diplomové
praci mohou nasledné slouzit pro noveé vznikly podnik pro dopracovani kompletni
marketingové strategie.

Marketingova strategie je sestavena tak, aby naplnila poslani, vizi a cile podniku. Strategie je
orientovana na dlouhodoby rast a rozvoj spolecnosti. Nize jsou uvedeny tii mozné strategie
a jejich zhodnoceni, jakym sméfem by se podnik mohl orientovat.

Strategie minimalnich nakladii ma za cil dosazeni co nejnizsich nakladi za ucelem zajisténi
konkuren¢ni vyhody a ziskani vétsiho podilu na trhu. Tato strategie se ale pro spolecnost nejevi
jako optimalni. Jeji naklady jsou sice minimalni, ale z analyzy vyplynulo, ze spolecnost by méla
investovat do marketingu a distribuce svych produktd, a to se strategii minimalnich naklada
nesluCuje. Naopak by spoleCnost méla vyuzit svych minimalnich nakladd spojenych
s podnikanim a investovat penize do své propagace.

Strategie diferenciace produktu se soustifedi na dosazeni vysledkt v oblasti, ktera je dilezita
pro zakaznika. Firma usiluje o poskytovani produktu, kterou konkurence nenabizi. Tato
strategie je pro spolecnost jiz vhodnéjsi, a to z divodu, Ze se spolecnost snazi o diferenciaci
svych sluzeb a snazi se je odlisit od ostatnich sluzeb na trhu. Cesta by do budoucna podle této
strategie mohla byt také v navySovani dopliikovych sluzeb, které by produkt jeste vice posilily.
Spolecnost by se méla ale zamyslet také nad tim, jak rozdily oproti konkurenci komunikovat se
zékaznikem a jak je propagovat. Ugetnictvi je sluzba a promovat osobni piistup je slozit&jsi
v jistych ohledech oproti promu vyrobku. Mezi mozné navrhy by patfila videa ¢i rozhovory
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s klienty, ktefi by na rozdily ve sluzbé oproti konkurenci upozorfiovali, nebo piistup ke
klientovi osobng& uz v ramci webové prezentace, ktera by se méla odligit. Ukol propagace je
nelehkou disciplinou a spolecnost by také mohla vyuzit riznych sluzeb copywriterd nebo
profesionalnich marketért, ktefi by ji pomohli se odlisit.

Dal§i moznou strategii by Castecné mohla byt také strategie trzni orientace. Podle té by se
podnik mél soustredit jen na urcité segmenty trhu spise nez o ziskani velkého trzniho podilu na
trhu celém. Spolecnost se jiz ve svém podnikatelském zaméru sousttedi prevazné na Pardubicky
kraj, coz zuzuje trh geograficky. Ackoli nabizi komplexni sluzby pro vSechny subjekty, které
pottebuji ur€itou formu Ucetnictvi, jejim primarnim z4jmem jsou mensi a stfedni firmy. Zde se
jedna o dalsi ziizeni trhu. U ucetnich sluzeb neni prili§ mnoho moznosti, jak trh segmentovat,
protoze produkty a zakaznici jsou vzdy vice mén¢ stejni. Proto lze tuto strategii vyuzit jako
dopliikovou.

Z tohoto tedy vyplyva, ze pro spolecnost bude jist€¢ vhodné zaméfit se primarné€ na urcité tzemi
a také na urcitou skupinu zakaznikd. Zaroven by ale spole¢nost méla také aktivné propagovat
vyhody produktu, a to, v ¢em se li8i. Propagace sluzby je v mnoha ohledech specificka, proto
se doporucuje najmout si odborniky, kteti pomohou propagaci efektivné nastavit.

Spolecnost se bude prezentovat v ramci online prostfedi pro komunikaci se zakazniky, proto
bude vyuzivana online forma propagace. Spolecnost se chce prezentovat v o€ich klienta jako
kvalitni externi zpracovatel ucetnictvi s proklientskym a osobnim pfistupem.

Nejdalezit€jsi body lze zjednodusené uvést:
- rychle a kvalitné zpracované podklady;
- dlouholeta praxe v oboru ucetnictvi;
- online i osobni komunikace se zakaznikem;
- prijemné a nadCasové vybaveni kancelari;
- moznost individualizace sluzeb;
- marketingova komunikace pomoci socialnich siti;

- spolecenska odpovédnost v ramci sidla spolecnosti.

Potencialni zéakaznici budou oslovovani pomoci socidlnich siti: Facebook, Instagram.
Spolecnost bude mit vytvofeny profil na zmifiovanych socidlnich sitich, kde bude ptidavat
uzitecné tipy a rady pro podnikatele. VSechny prispévky budou spliiovat logotyp, ktery bude
v barvach tyrkysové, ¢erné a bilé. V ramci socialnich siti budou zvyraznény placenou reklamou
jednotlivé balicky, které spolecnost bude nabizet. Spolec¢nost také bude aktivni na YouTube,
prostfednictvim této platformy bude zvefejriovat kratkd a naucna videa zoblasti dani
a ucetnictvi. Spolecnost bude také tvotit videonavody naptiklad na vyuzivani aplikace, kam
klienti budou mit pfistup, ¢i k udéleni pfistupu v bance pro stahovani vypisa apod. Cilem je
tedy vytvaret obsah, ktery bude urcen jak pro Sirokou vetejnost, tak pro vlastni klienty, s cilem
zajisténi informovanosti a vzdélanosti.

Spolecnost se bude prezentovat v barvach tyrkysové, Cerné a bilé. Barva tyrkysova byla
vybrana z divodu, ze v klientovi ma evokovat mladi, energii, podporuje sebevédomi a fantazii.
Presné takova je i podnikova kultura spole¢nosti. Spolecnost bude vést mlada jednatelka, ktera
bude mit pii sobé mlady kolektiv zameéstnancii, ktefi vyzafuji energii, ale také fantazii.
Spolecnost se bude také prezentovat sebevédomeé protoze v daném oboru ma zkuSenosti. Nize
je uvedeno logo, toto logo je prvni pracovni verzi a bude piedano dale grafikim k dotvoreni.
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Obrazek 13 Logo spolecnosti — prvni navrh

LFLEXI
Véetnictvi
s.r.0

Zdroj: vlastni zpracovani (2023)

Cilovy segment podniku

Spolecnost se bude orientovat primarné na Pardubicky kraj, kde také ma svoje sidlo.
Potencialnim klientem muze byt:

- fyzicka osoba podnikajici;
- fyzicka osoba nepodnikajici;

- pravnicka osoba (s. r. 0.) — mikro, mala, stfedni.
3.1.4 Popis poskytované sluzby

Podnik bude svym klientim vést externé ucetnictvi, poskytovat danové poradentstvi
a souvisejici doprovodné sluzby. Ugetni sluzby budou sestaveny na miru daného klienta,
protoze kazdy klient je jiny, kazdy podnikd ve svém oboru a je tedy zapotiebi se klientovi
veénovat individualng€. Pravé, toto na trhu chybi externi ucetnictvi, které by se podfizovalo
klientim. Na rhu existuji podniky, které si vezmou od klienta podklady a nasledné¢ mu poslou
vystupy, Casto se ale stava, ze uCetni nema prehled o tom, v ¢em presné klient podnika. Muze
pak nastat problém v uctovani a nasledné ve vykazech poskytnutych klientovi. Dal§im
problémem je pak skuteCnost, Ze klient dostane vystupy, ale svym poskytnutym vystuptim
nerozumi a nikdo jiz mu nevysvétli, co presné dané vystupy znamenaji. Nove vznikajici podnik
planuje tyto problémy odstranit, klient bude mit i1 prehled o ucetnictvi v poskytnuté aplikaci,
ktera mu bude vysvétlena na zacatku spoluprace. Pfi zasilani jednotlivych vystupt z Géetnictvi
bude klientovi poskytnuta jednoducha vysvétlivka, co dany vystup znamena a co to pro n¢j
znamena v budoucnu. Je snahou tedy ucetnictvi zpfijemnit i klientovi, aby mél ucelené
informace hned po ruce. Tyto ucelené informace mu pak pomutzou ve strategickém rozhodovani
v jeho podnikatelské Cinnosti.

Zacatek spoluprace vnikne oslovenim podniku klientem, kde se s nim na osobni/online schiizce
setka jednatelka spoleCnosti, ktera se s klientem pobavi o jeho potfebach o tom kolik ma
zaméstnancu, kolik ma mési¢né dokladu a nabidne mu presné sluzby, které by mohl vyuzivat.
Po schiizce klientovi bude zaslana cenova nabidka sluzeb, pokud ji pfijme, tak nasledné
s klientem bude podepsana smlouva o poskytovani sluzeb a poté s nim bude domluvena
nasledujici schizka, kde mu bude vysvétleno, jak cela spoluprace do detailu funguje.

Aby ucletnictvi mohlo byt zpracovano, musi mit ucetni podklady, které nasledné¢ musi
zpracovat. Poskytovani sluzeb tedy zacina ziskavanim dokladi a podkladt od klienta. Podnik
bude nabizet hned nékolik moznosti ziskavani dokladi: svozem, e-mailem ¢i doruCenim
osobné. Prvni moznosti je svoz dokladl. Klientovi bude nabidnuta frekvence svozi, na vybér
bude mit vice moznosti jedenkrat tydn€, jedenkrat za Ctrnact dni ¢i jedenkrat mési¢né. Timto
feSenim se bude podnik snazit klientim usetfit jejich ¢as. Dalsi zminénou moznosti je e-mailova
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komunikace. Klient v tomto piipad€ obdrzi e-mailovou adresu, kam bude moct doklady zasilat.
Posledni moznosti je, Ze klient se stavi osobné a doklady preda. Klientovi bude umoznéno, aby
mohl moznosti doru¢eni doklad volit dle svych preferenci, timto feSenim chce podnik od
klienta ziskavat doklady vcas, efektivné a ulehcit mu tak praci.

Klientovi bude garantovano zpracovani dokladd do 3 pracovnich dni od obdrzeni
dokladt/podkladi. Doklady, které klient pfeda ucetni do zpracovani, nasledné uvidi ve své
aplikaci, bude tak mit prehled, jaké doklady byly zpracovany. NejCastéji se tak bude jednat
o faktury pfijaté, faktury vydané, pokladni doklady a bankovni vypisy. U zauctovaného
zaznamu bude prilozen dokument s dokladem, pokud klient bude potifebovat napt. doklad
k reklamaci, bude ho mit vzdy pfi ruce. Nasledné po zauctovani banky bude klient mit prehled
o tom, jaké doklady byly jiz zaplaceny a jaké zavazky jesté uhrazeny nejsou. V aplikaci klient
bude mit moznost sam vystavovat faktury, bude mu aplikace slouzit v podstaté jako jeho
fakturacni nastroj. Vystavené faktury bude moci hned odeslat svému odbérateli bez toho, aniz
by fakturu zdlouhavé ukladal do formatu PDF a nasledné e-mailem odeslal. V ptipad¢, ze klient
bude mit jiz sviyj fakturacni nastroj s kterym se nebude chtit rozloucit, bude mu nabidnuta
moznost importovani dokladu.

Importy budou také nastavené i u bankovnich vypist, klient bude mit u bankovnich vypist dvé
nasledujici moznosti. Prvni moznosti je udéleni pasivniho piistupu na banku klienta, kdy si
ucetni sama stahne soubor a naimportuje sama do ucetniho programu. Dal§i moznosti je, ze
klient podniku nezfidi pasivni pfistup na banku a bude soubory zasilat k importu sam. V piipade
druhé moznosti podnik nebude rucit za aktualnost pohledavek a zavazka, protoze nebudou
aktualizovany na denni bazi. Klientim bude nabidnuta moznost tvorby bankovnich ptikazi pro
zavazky spolecnosti klienta.

Nezbytnou soucasti vedeni ucetnictvi je i mzdova agenda. Pokud klient bude zaméstnavat
zameéstnance a mit zajem o mzdovou agendu budou mu vzdy piipraveny veskeré podklady do
jeho zvoleného vyplatniho terminu. Soucasti vedeni mzdového ucetnictvi je uschovani
pracovnich smluv, osobnich slozek zaméstnanct, mzdovych paskach a postupu vypoctu mezd.
Soucasti vedeni mzdového ucetnictvi je komunikace se spravou socialniho zabezpeceni,
zdravotnich poji§toven a financnim ufadem. Veskeré podklady budou archivovany jak
v elektronické, tak i fyzické podobég.

Neopomenutelna je 1 komunikace s ufady. Klientovi bude nabidnuto zastupovani na ufadech na
zakladé generalni plné moci (dale jen GPM). GPM podniku umozni efektivni komunikaci
s urady a podavani a ziskavani informaci od vefejné spravy. Podnik tedy bude vystupovat za
klienta i v pfipadé riznych kontrol ze stran instituci vefejné spravy. Podavané datové zpravy
budou vzdy odeslany se souhlasem klienta. V pfipadé obdrzeni datovych zprav bude klientovi
poskytnuta informace, o jaké sdéleni se jednalo.

Klientovi budou nasledné nabizeny 1 dalsi sluzby, které bude moci vyuzivat. Podnik bude mit
sjednaného, auditora, controllora, daiiového poradce a pravnika. Klient bude mit moznost
Cerpat téchto sluzeb. Ziska e-mailovou adresu, kam své dotazy bude moci zasilat v pfipad¢, ze
s externalistou bude potiebovat schizku, sjedna si ji v rezervacni aplikaci na webovych
strankach, kde si zamluvi datum a Cas a zvoli moznost online ¢i osobni schiizky.

Dalsi sluzbou je archivace dokumentt. Klient bude mit na vybér moznosti archivace
dokumentti. Primarni sluzbou bude archivace dokumentt v elektronické podobé, ktera bude
v zakladu ucetnich sluzeb. Druhou moznosti je archivace dokladu ve fyzické podobé, kdy
klientovi na konci kazdého roku budou pfedany kompletni Sanony. Pokud klient nebude chtit
shromazd’ovat Sanony, bude mu nabidnuta moznost si §anony u podniku archivovat na dobu,
kterou uklada zakon. Posledni moznosti je kombinace elektronické archivace dokladi a fyzické
archivace dokladu.
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Podnik tu bude pro klienta vzdy v pracovnich dnech od 9:00h do 17:30h. Klient tedy v tomto
Case bude moci zavolat své ucetni a fesit s ni situace, které ho v dany moment tizi. Klientovi
bude garantovano obdrzeni podkladi po predeslé konzultaci do 24 hodin od zadani daného
pozadavku.

Nové vznikajici spoleCnost bude nabizet klientim online aplikaci, ktera jim umozni mit
aktualni prehled o ekonomické situaci jejich podniku. Aplikace bude vytvorena od Ceské
spolecnosti ABRA Flexi. Nasledné klientovi bude umoznéno rezervovat si terminy schtizek
s ucetni, jednatelkou spoleCnosti a s dalsimi externalisty. Rezervac¢ni aplikace bude umisténa
na webovych strankach podniku. Klientovi nasledné pfijde potvrzovaci e-mail o potvrzeni
schiizky.

Podnik se bude také zabyvat vzdélavanim svych klientt v oblasti Getnictvi a dani. Kazdy mésic
klientim pfijde novy newsleter, ktery bude shrnovat novinky z oblasti uCetnictvi a dani. Kazdy
tyden budou klientim chodit upozornéni s dariovymi povinnostmi. Pokud jiz povinnosti budou
splnény, bude klient mit u dané povinnosti poznamku, ze jiz bylo vyteseno.

Pokud bude klient mit zajem o dalsi sluzby, o které ma zajem a nepatii do hlavni nabidky
podniku, bude zalezet na jednatelce spolec¢nosti, zda kientovi vyhovi ¢i odmitne poskytovat
danou sluzbu.

Shrnuti poskytovanych sluzeb predstavuje Priloha 2 této diplomové prace, kde jsou uvedeny
vsechny dilezité informace o sluzbach. Na tuto tabulku nasledné navazuje Tabulka 4, ktera
ptredstavuje porovnani sluzeb podniku s konkurenci.

Z nize uvedené tabulky 4 je patrné, Ze konkurence nenabizi svozy dokladi ve smyslu dojizdéni
za klienty a prebirani dokladi od nich. Tuto sluzbu nabizi pouze spolecnost UOL, a. s., a to
v ramci celé Ceské republiky. Aplikaci spoleénosti také nenabizeji. V uréité formé poskytuji
online prehled spole¢nosti UOL, a. s., a Trivi, a. s., zbyla konkurence tuto sluzbu nenabizi.
Spolecnosti nenabizeji propojeni sluzeb s externalisty, jde pouze o dafiové poradenstvi, ale
nikoliv o sluzby, které jsou identické, které bude poskytovat novévznikajici podnik. Napodobné
jetomu u vysvételni k i€etnim vystuptim, toto vysvétleni bude podnik poskytovat automaticky,
bez nutnosti doptavani se klienta, zda danym vykazim rozumi a tuto sluzbu také konkurence
nenabizi. Osobni pfistup také zminiovana konkurence a stejné tak konkurence neuvadi, ze by
pozadavky zvladla vytesit do 24 h. Z vySe uvedeného tedy vyplyva, ze konkurence klicové
sluzby nenabizi. Lze tedy vyvodit, Ze spole¢nost FLEXI Ugetnictvi planuje nabizet sluzby,
které konkurence prozatim nema v portfoliu nabizenych sluzeb, toto poskytuje znacnou
konkuren¢ni vyhodu. VysSe uvedené informace vychazeji z webovych stranek konkurence.

V nasledujici tabulce jsou uvedeny sluzby, které budou soucasti sluzeb poskytovanych
spoleCnosti FLEXI Ucetnictvi, s. r. 0., v porovnani s konkurenci, ktera je uvedena v kapitole
3.2.1 Konkurenti v odvétvi.
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Tabulka 4 Piehled nabizenych sluzeb z pohledu konkurence

Poskytované UOL, | Trivi, | TAXEN, | CONTO SERVIS AE Profi,

sluzb
y a. s. a. s. S. r. 0. S. I. 0. S. I. 0.

Svozy fyickych
doklada

Aplikace (Online
ucetnictvi)

X

Importy bankovnich
vypisu

Reporty
Mzdy X X

] el el e
] el el e

Komunikace s urady X X

Externalisti

Vysvétleni
k ucetnim vystuptim

Osobni pristup

Vyfteseni pozadavku
do 24 hodin

Zdroj: vlastni zpracovani (2023)
3.2 Analyza vybranych prvki podniku

V této kapitole budou provedeny analyzy, které jsou vhodné pro nové vznikajici podnik.
Porteriv model péti sil — jedna se o nastroj pro analyzu konkurenéniho prostiedi firmy a jejiho
strategického fizeni. Dal§i zpracovanou analyzou je PEST analyza, tato analyza zkouma vnéjsi
vlivy, které na podnik mohou puasobit pozitivné ¢i negativné. Zavérem této kapitoly uvedeny
finan¢ni ukazatele, zejména se bude jednat o strukturu fixnich nakladd, pfijma a bodu zvratu.

3.2.1 Porterav model péti sil

Jedna se o rozbor péti faktord, které na podnik ptisobi v ramci mikroprostiedi. Mezi faktory
patii: substituty, kupujici (zdkaznici), dodavatelé, konkurenti v odvétvi a potencialni novi
konkurenti. Porteriv model napomaha podniku k analyze kli¢ovych faktorti a rovnéz pomaha
urcit hrozby ¢i piilezitosti, které mohou nastat.

Substituty

Ucetnictvi v rozsahu zakonem stanoveném musi vést kazdy podnikatel a je za né& také
zodpovédny. Ucetnictvi nelze nahradit, fyzicka osoba miZze volit mezi Géetnictvim a vedeni
daniové evidence, ovSem pravnicka osoba si jiz zvolit rozsah nemize. UCetnictvi tedy nema
substitut.

Podnikatel si ov§em muze zvolit moznost vedeni G¢etnictvi. Podnikatel nejcastéji voli jednu ze
tfi variant. Prvni moznosti je externi vedeni uCetnictvi, podnikatel nema pfimo po ruce tcetni,
komunikuje sni vzdalené¢ a dostdva vypracované podklady. Druhou moznosti je, ze se
podnikatel rozhodne pro zaméstnani ucetni. Vyhodou bezpochyby je, Ze svoji ucetni ma ihned
po ruce a muze s ni fesit cokoliv okamzit€, nevyhodou vSak byva vyssi naklad za acetni sluzby.
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Posledni moznou variantou je, ze si podnikatel bude vést ucetnictvi sam, pokud tomu rozumi
je to nejlepsi cesta, jak uSetfit finan¢ni zdroje.

Kupujici (zakaznici)

Vzhledem k povaze poskytované sluzby se jedna o znadné rozsahly region. Dle Ceského
statistického ufadu je ke dni 31. 12. 2022 evidovano 2 996 841 zapsanych ekonomickych
subjektt. Z tohoto poctu se jedna o 2 040 751 soukromych podnikatelti a 557 209 obchodnich
spoleCnosti. Pravé soukromi podnikatelé a obchodni spole¢nosti predstavuji cilovou skupinu
podniku.

Spolegnost FLEXI Ucetnictvi bude svoji ¢innost provozovat v Pardubickém kraji. Je proto
dulezité se nejvice zaméfit na tento kraj. V tomto kraji ekonomickou Cinnost vykonava
k31.12.2022 125246 ekonomickych subjektt, ztoho 98 226 fyzickych osob a 27 020
pravnickych osob. V Pardubickém kraji je k31. 12. 2022 vydano 3 153 Zzivnostenskych
opravneéni (Cinnost ucetnich poradci, vedeni Gcetnictvi, vedeni dafiové evidence). Je nutné si
uvédomit, ze v poCtu zivnostenskych opravnéni mohou byt i zivnosti, které jsou v soucasné
dobé pieruseny. Uetni dokaze kvalitng zpracovat uéetnictvi piiblizné pro 25 ekonomickych
subjektii. Pokud by bylo brano v uvahu, ze vSechny ekonomické subjekty by mély zajem
o zpracovani ucetnictvi a v§echna zivnostenska opravnéni by vyuzivala aktivné ti€etni v daném
kraji k vydéle¢né Cinnosti, kazda uCetni by musela mésicné zpracovat 39 ekonomickych
subjektt, coz je o 14 ekonomickych subjektt vice, nez je kapacita jedné ucetni. Je tfeba vzit
v uvahu, ze ne kazdy ekonomicky subjekt voli metodu externiho ucetnictvi.

Dodavatelé

Podnik je ze strany dodavateli zavisly na poskytovani nasledujicich sluzeb: internetové
ptipojeni, bankovni a poji§tovaci sluzby, pravni a dainové poradentstvi, webhostingové sluzby,
marketingové sluzby a licence k uetnimu programu. Nejdilezit€jsim je vSak dodavatel
poskytujici licence k ucetnimu programu. K porovnani byli vybrani tito dodavatelé ABRA
Software, a. s., Seyfor, a. s., JCR, Asseco solutions a LPsoft Information Systems. Jedna se
o pét dodavatelti nejpouzivangjsich ucetnich programié v Ceské republice. Vybrané udetni
programy spliiuji podminky nové vznikajici spolecnosti. VSechny ucetni programy jsou vhodné
pro malé a stiedni podnikatele, odpovidaji tedy cilovému segmentu spolednosti. USetni
programy jsou v ¢eském jazyce a jsou uzivatelsky pratelské. Pii vybéru ti€etniho programu je
pii rozhodovani dalezita i cena, kterou podnik musi vynalozit. Cena tGc¢etniho programu pro
podnik znazoriuje naklady, které se nasledné promitnou i do ceny poskytované sluzby.

ABRA Software, a. s., je dynamicka technologicka spolec¢nost, ktera vyviji a dodava moderni
informacni systémy. Spolecnost ma vice nez 30 let zkuSenosti s tisici uspesnych instalaci ERP
systému. Poskytuje online cloudové ucetnictvi, feSeni e-commerce, webové a mobilni
zakazkové aplikace. Spolecnost ma vice nez 20 tisic zakaznikii po celém svété. Produkt ABRA
FLEXI umoziiuje webové rozhrani i desktopové rozhrani aplikace pro Windows, Linux
a macOS. ABRA FLEXI nabizi komplexni feSeni pro vSechny dilezité procesy v podniku.
Program se zvladne postarat o skladové zasoby a kompletace, obchodni proces, cenotvorbu,
majetek a finance, HR a administrativu, propojeni Flexi s e-shopem, bezpecnost, automatizaci
& flexibilitu a ucetnictvi. Z pohledu ucetnictvi se jednd o ucCetni program, ktery vyhovuje
nejvice malym a stfednim podniktim z tohoto diivodu je vhodny pro nové vznikajici spole¢nost.
Umoziiuje klientovi mit rychly pfehled o ucetnictvi, ale také o podnikovych procesech. Klient
se tak mize rychle a spravné rozhodovat. Co se tyCe ucCetnictvi, aplikace ma nasledujici klicové
funkce: podvojné ucetnictvi, danovou evidenci, automatické uctovani, strediska, ¢innosti
a zakazky, cizi mény, viceuroviiové zamykani dokladu, intrastat, stahovani kurza, automatické
kurzové rozdily, piehledy, DPH, kontrolni a souhrnna hlaseni.
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Druhou srovnavanou spolecnosti je spole¢nost Seyfor, a. s., vznik spolecnosti saha do roku
1990, kdy zakladatel Martin Cigler zalozil spole¢nost CIGLER SOFTWARE, tato spoleénost
se poté pfeymenovala a ziskala nazev Solitea, a. s., a v roce 2023 opét doslo k pfeymenovani
spoleCnosti na zminovany Seyfor, a. s. Od této spoleCnosti pfichazi v ivahu ucetni program
Money S3. Tento ucetni program je vhodny pro malé a stfedni firmy, dokaze pomoci a vyftesit
zalezitosti s fakturaci, personalistikou, danémi, skladovym hospodafstvim atd. V systému
Money S3 je moznost volby z praktickych modulti podle toho, co presné bude k vedeni
ucetnictvi potfebné. Z modull si lze vybrat: banka a pokladna, daniova evidence, evidence
majetku, fakturace, kniha jid, mzdy a personalistika, podvojné ucetnictvi, skladové
hospodarstvi a objednavky, Licence se vzdy zakupuje pro jeden pocitat. Money S3 nabizi
cloudové reSeni od spolecnosti DRAGON CLOUD, kdy je nutné si priplatit za cloudové
uozisté. Nevyhodou tohoto feSeni oproti ABRA FLEXI je, ze spolecnost si cloudové ulozisté
nespravuje sama, a tedy neni v cené produktu. Uetni program Money S3 nabizi desktopovou
aplikaci, ktera je vhodna pouze pro Windows.

Spolecnost JCR zalozil Jifi Rynda v roce 1999.Tato spoleCnost nabizi ucetni a ekonomicky
software POHODA, ktery mohou v riznych verzich a fadach vyuzivat zivnostnici a malé firmy,
ale 1 stfedni a vétsi firmy. Zatimco prvnim dvéma se doporucuje zakladni fada POHODA,
sttednim a vétSim firmam je doporu¢ovana fada POHODA SQL ¢i POHODA El1. Vzhledem
k tomu, ze nove vznikajici spolecnost ma za cilovou skupinu malé a stfedni podnikatele, nabizi
se vybér varianty POHODA Profi. Tato varianta umoziiuje zakazkové vedeni ucetnictvi pro
neomezeny pocet firem, disponuje s moduly: ucetnictvi, finance, dan¢€, homebanking,
fakturace, adresar, majetek, kniha jizd, elektronicka podani, prodej, aplikace pro prodej. Tato
varianta neobsahuje: sklady, mzdy, cestovni piikazy. OvSem tyto moduly lze bezproblému
dokoupit.

LPsoft — PROFIT je jednoduchy tcetni systém ureny piedev§im malym podnikatelim. Klienti
mohou vyuzit free verzi, ktera je ke stazeni zdarma a méa fadu praktickych funkci a neomezey
pocet tidajt k zapsani. Lze zakoupit i rozsifenou verzi program PROFIT PLUS. Uetni program
disponuje s nasledujicimi moduly: adresar kontakty, banka a pokladna, fakturace, danova
evidence, podvojné ucetnictvi, evidence majetku. kniha jizd a skladové hospodarstvi. Mezi
dal§i funkce patii moznost napojeni na e-shop, hotovostni prodej ¢i elektronicka podani
danovych ptfiznani. Tato varianta neobsahuje mzdy a personalistiku, ani cloudové tlozisté. Lze
pouze vyuzivat piistup odkudkoli, ovSem nutnosti je stazeni programu na flash disk a ten pak
vyuzivat na jakémkoli pocCitaci. Program se dokaze pfizptsobit malym monitorim.

HELIOS RED je ucetni software pro zivnostniky a mensi firmy. Vybrat si lze z nékolika variant
balicku, které jsou prednastavené podle toho, co né€které konkrétni firmy nejcastéji potiebuji.
Mozné je i sestaveni programu ,,na miru®. Varianta HELIOS Red Uétarna disponuje s nejir§im
mnozstvim modulli, prakticky poroste spolu s podnikem. Tato varianta umoziiuje: dafiovou
evidenci, podvojné ucetnictvi, bankovni operace, knihu faktur, nakup a prodej, spravu zakazek,
maloobchodni pokladnu, knihu jizd, mzdy a personalistika. Tento balicek je sestaven piimo pro
ucetni a danové kancelate.
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Tabulka 5 Porovnani dodavatelu ucetniho softwaru

Dodavatel

Status

ABRA Software

Spole¢nost ABRA Software nabizi ti€etni software pro malé a stfedni
firmy. Nabizi moznosti cloudového ulozisté a vzdaleného pftistupu.
Lze klientovi zfidit piihlaSovaci udaje k jeho firmé, diky tomuto
feSeni klient ma prehled o celém ucetnictvi jeho firmy a maze vyuzit
tento pristup aktivné napiiklad k vystavovani faktur. Co se tyce
finan¢ni narocnosti toto feSeni vychazi na 13 140 K¢. rocné za pfistup
pro jednoho clovéka.

Seyfor

Spolecnost Seyfor nabizi ucetni program Money S3, ktery slouzi pro
malé a stfedni spolecnosti. Oproti spole¢nosti ABRA Software nema
vlastni cloudové ulozit€. OvSem lze vyuzit cloudové ulozisté od
spole¢nostit DRAGON CLOUD. Diky cloudovému feseni by klient
mél pristup aktualné ke své firme. Oproti prvnimu dodavateli chybi
modul EET, ovS§em od roku 2023 bylo EET zruseno. Cena balicku,
ktery by byl potieba, vychazi na 34 550 K¢.

JCR

Spolecnost LCR nabizi ti¢etni program POHODA. Také poslouzi pro
cilovou skupinu nové vznikajictho podniku, ale také zvladne
GiGetnictvi vétsim spolenostem. Uetni program nabizi hned nékolik
moznosti cloudového ulozisté. Tento Gletni program je v Ceské
republice velmi popularni. Cena balicku, ktery by byl vhodny je
34 980 K¢ na rok za jednu licenci, k cené vSak je nutné pripocist
naklady na servisni poplatky, které vychéazi na 7 350 K¢ za rok.

LPsoft Information
Systems

Tento ucetni program je pro malé spolecnosti. Oproti predeslym
dodavateliim tento program nedisponuje cloudovym tlozistém. Nelze
tedy klientovi zpfistupnit online data. Omezeni tohoto programu
spocCivaji predevsim v absenci pokroc€ilych automatickych procesech.
Vyhoda tohoto u€etniho programu je v potfizovaci cené. Naklady na
pofizeni jsou velmi nizké, Casoveé neomezena licence vCetné modulu
mzdy vychazi na 6 380 K¢.

Asseco solutions

Sple&nost nabizi Gi&etni progran Helios RED Uétarna, tento baliek je
navrzen piimo pro ucetni a danlové spolecnosti. Spole€nost nema
vlastni coudové ulozisté jako naptiklad zminény dodavatel ABRA
Software. Tento GcCetni program zvladne vSechny potiebné operace,
které budou potieba. Naklady na poftizeni jsou 19 900 K¢.

Zdroj: vlastni zpracovani (2023)

Nové vznikajici spole¢nost planuje svym klientim poskytovat co nejvice udaji o vedeném
ucetnictvi, planuje zajistit transparentnost poskytovanych udaji a dat, které klientovi poslouzi
ke spravnému rozhodovani o budoucnosti jeho podnikani. Spolenost FLEXI Ugetnictvi se
chce podilet na edukaci a priblizeni ucetniho svéta laikiim. Cilem a smyslem je vybudovani
ucetniho zazemi pro aktivni pfistup klienti. Z tohoto vyse uvedeného vyplyva, ze nejidealné;si
cestou je vybér dynamického ucCetniho programu, ktery se pfizpsobi pozadavkim. Nejvice
tedy vyhovuje dodavatel ABRA Software. V tomto uCetnim programu lze zalozit neomezené
mnozstvi firem. Lze kazdému klientovi zfidit pfistup pouze do své firmy, diky tomuto feSeni
se klient mize odkudkoli prihlasit do své firmy a zobrazovat si potiebné tidaje — napiiklad stav
pohledavek, zavazki, ¢i mu bude umoznéna moznost vystaveni faktury svym odbératelim.

41




Tento ucetni program lze stahnout na vSech operacnich systémech. ABRA Software umoziiuje
tvorbu aplikaci na zakazku. V pfipadé, ze nové vznikajici podnik se bude dynamicky rozvijet,
je mozné zvazovat Upravy aplikaci ¢i i€etniho programu na miru potiebam. Velkou vyhodou
tohoto dodavatele je i uzivatelska znalost tohoto ti¢etniho programu jednatelkou spolecnosti,
ktera ho v soucasné dobé vyuziva. Jednatelka ma jiz uzivatelské porovnani naptiklad s jiz diive
zminénymi programy: Money S3, POHODA ¢i informacéni systém Byznys od zmifiované
spolecnosti Seyfor.

Konkurenti v odvétvi

Mezi nejvétsi soucasnou konkurenci poskytujici sluzby externiho ucetnictvi je nize zminénych
pét spoleCnosti, a témi jsou UOL, a. s., Trivi, a. s., TAXEN, s. r. 0., CONTO SERVIS; s. 1. 0.,
AE profi, s. r. 0. VySe zminéna konkurence byla vybrana na zakladé pusobnosti v ramci
Pardubického kraje s podobnymi poskytujicimi sluzbami, které noveé vznikajici podnik planuje
také poskytovat, a také diky jejich refencim, které jsou vemi kladné.

Prvni dvé spole¢nosti pasobi v ramci celé Ceské republiky, dalsi tii zmifiované ptisobi v ramci
Pardubického kraje. Vyse uvedeni konkurenti maji velmi dobré recenze od svych klientl. Jsou
na trhu jiz del$i dobu a maji stabilni klientelu.

Spolecnost UOL, a. s., poskytuje ucetni a dafiové poradentstvi, edukuje a informuje klienty
o dariové problematice a terminech podani danovych pfiznani. Tato spoleCnost jiz vydala tfi
publikace s nazvem , neplatte dané€ zbyteCné®, ale také spostu ebooku, které svym klientim
poskytuji zadarmo, rovnéz i §iroké vetejnosti. V ramci spolecnosti vychazi Ctvrtletnik ,,UOL
Revue* coz je ¢asopis o chodu spolecnosti, tento Casopis dostavaji klienti, potencialni klienti,
ale také je dostupny pro vefejnost na kazdé pobocce. Spolecnost UOL, a. s., dvakrat vyhrala
ocenéni zameéstnavatel roku, presto se potyka s vysokou fluktuaci zaméstnanci. Spole¢nost ma
velmi dobfe zvladnutou PR komunikaci a marketing. Na socialnich sitich predstavuji systém
zpracovani dokladi. Zpracovavaji velmi vysoky objem dat, které zpracovavaji ucetni asstenti,
ucetni specialisté potom data uctuji a ucetni komunikuje a zpracovava podklady pro klienta.
Kazdy zaméstnanec tedy spoluvytvari ¢ast ucetnictvi, které je predavano klientovi. Je umoznén
i pristup pro klienty, ktefi se online mizou prihlasit do svého ucetnictvi a vidi aktualni stav.

Druhym konkurentem je spolecnost Trivi, a. s., pusobi v oblasti Gcetnictvi a dafiového
poradentstvi poskytuje velmi identické sluzby jako spolecnost UOL, a. s. Spole¢nost Trivi, a. s.,
ma pobocky v Praze, Plzni a Liberci. Poskytuji rovnéz online ucetnictvi, kdy klient ma ptistup
ke svému ucetnictvi online, ma tedy prehled o aktualnim stavu svého ucetnictvi. SpoleCnost
Trivi, a. s., je oproti spolecnosti UOL, a. s., men$iho rozsahu. Zakladaji si na spravé ucetni
agendy, skladové evidenci, dafiovém poradentstvi, odesilani pravidelnych kontrolnich hlaseni
a evidence DPH, koplexnim zajisténi komunikace s urady, zastupovani pti vSech kontrolach na
uradech, zpracovani dafiovych ptfiznani a ucetnich zavérek.

Spolecnost TAXEN, s. r. 0., pusobi v Chrudimi jiz od roku 2015 a jeji zaméstnanci maji
zkuSenosti s vedenim ucetnictvi. Poskytuji externi vedeni ucetnictvi pro pravnické osoby
i fyzické osoby. Spolecnost spolupracuje se spolecnosti Shoptet specializuji se tedy 1 na e-
shopy. Spolecnost poskytuje vSechny sluzby, které se ocekavaji od externiho ucetnictvi, jedna
se tedy o: kompletni vedeni ucetnictvi, konzultace a poradentstvi, komunikace a zastupovani
pfi jednani surady, zpracovani a odesilani DPH, KH a SH, tydeni vykazy neuhrazenych
pohledavek/zavazkul, dodavani dokladl elektronicky ¢i osobn€, zpracovani dafiového ptiznani
k dani z pfijmu, mzdova a personalni agenda, detailni controling. Spolecnost nenabizi zadny
jejich ucetni program pro klienty, ani zadny fakturacni néstroj. Spolecnost neni aktivni v PR
komunikaci.
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Dalsim z konkurentd je spolecnost CONTO SERVIS, s. r. 0. Vznikla v roce 2004, kdy ji
zalozila skupina ucCetnich. SpoleCnost pusobi pfevazn€é v krajich Pardubickém,
Kralovehradeckém, Libereckém, StfedoCeském, v kraji VysoCina a v Praze. Neéktefi ze
zakaznikQ spolecnosti jsou také v zahrani¢nich zemich Evropy. SpoleCnost se specializuje na
firemni klientelu. Nabizi zakaznikiim svij software PREMIER, ktery je urCen pro fizeni firem,
jejich procest, zabezpeceni dat a prehled o firmé. Spole¢nost ma PR komunikaci formou ¢lanka
na blogu, prezentace na webovych strankach, LinkedIn a dalsi, pfi¢emz jsou jeji Clanky
zaméfeny prevazné na ruzna doporuceni a pomoc v oblasti, ve které spoleCnost podnika.
Spolecnost také nabizi bohaté sluzby, mezi které patii ucetnictvi (reporting, supervize
a poradenstvi), poradenstvi (podnikové, transakcni, strategické a provozni), zakladani sidla
firmy v riznych méstech, mzdy a personalistika véetné poradenstvi a vybéru zaméstnanct na
ucetnické pozice, externi financni fizeni, controlling, dafiové poradentstvi a sluzby, fizeni
financi, optimalizace firemnich procesu, virtualni kancelat a dopliikové sluzby.

AE profi, s. 1. 0., je poslednim z konkurentd zde uvedenych. O spoleCnosti lze zjistit pouze
minimum informaci, protoze zadné na svém webu neuvadi. Spolecnost byla zalozena v roce
2008 a nabizi ucetni sluzby v ramci Pardubického kraje. Nenabizi zadny vlastni software ani
fakturacni nastroj. Jeji PR komunikace neni zadna. Spole¢nost ma pouze zakladni prezentaci.
Mezi jeji nabizené sluzby patii UCetnictvi (vedeni dafiové evidence, vedeni ucetnictvi,
zpracovani danovych pfiznani dané z pfijmu, zpracovani DPH, zpracovani mzdové agendy,
poradenstvi), dafiova evidence a mzdova agenda.

Veskeré zde zminéné spolencosti pisobi shodné v Pardubickém kraji, nékteré z nich i za
hranicemi kraje. SpoleCnosti se vénuji vétSimu ¢i mens§imu rozsahu sluzeb souvisejicich
s uCetnictvim. Neékteré ze spolecnosti poskytuji klientiim voln€ dostupny material, jako jsou
ebooky a ¢lanky, piipadné razné dalsi publikace, které se zamétuji na dafiovou problematiku
a snazi se klientim pomoci. Nékteré ze spoleCnosti tak maji velice dobfe propracovanou PR
komunikaci. Jiné spoleCnosti ale nemaji prezentaci téméf zadnou. Dvé ze zminénych
spolecnosti nabizi klientim vlatsni softwarové feseni nebo fakturacni nastroj. Obecné je videt,
ze mezi spoleCnostmi existuje velky rozdil, ktery spociva predev§im v PR komunikaci
a v nabizenych vlastnich nastrojich a fesenich.

Jedna se tedy o velmi rizikovy faktor, ale také hrozbu. Konkurence je v nabizenych sluzbach
velmi silna. Pro spolecnost je tedy dulezité rozsifovat své sluzby, ale také je dalezité mit dobfe
zpracovanou PR komunikaci a pfichazet novymi produkty na trh.

Potencialni novi konkurenti

Potencialnim novym konkurentem muze byt Gcetni, ktera je v souCasné dobé zaméstnana, ale
rozhodla by se zacit podnikat v oboru ti¢etnictvi. Potencialnimi novymi konkurenty mohou byt
také rtzni absolventi dopliujiciho ucetniho vzdélani nebo studenti, ktefi absolvuji ucetni
vzdélani s praxi. Teoreticky mohou na trh vstupovat také spolec¢nosti ze zahranici, ale také
mohou rozsifovat své stavajici sluzby spoleCnosti, které se vénuji praci s daty. V podstaté je
vstup do odvétvi snadny, protoze nevyzaduje zadné vétsi naklady, pouze vzdélani a praxi.
Vétsim spolenostem ty mensi mohou konkurovat az ¢asem, ale to je neomezi ve vstupu na
potencialni trh. Bariéru vstupu na trh tedy lze hodnotit jako minimalni a hrobzu novych
konkurentt jako vétsi. Dulezité v tomto ohledu je sledovat zmény na trhu a vCas na né reagovat
zkvalitnénim svych sluzeb.
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Tabulka 6 Shrmuti Porterovy analyzy péti sil

Faktor Status

Velka hrozba a rizikovy faktor. Uetnictvi nema substitut, ale klient si
Substituty muze volit mezi zpisobem vedeni uCetnictvi. Zména zpusobu vedeni
ucetnictvi je velmi snadna, a proto je tento faktor velmi rizikovy.

Kli¢ovy faktor pro spolecnost, rozvoj a ziskovost. Zakaznici potiebu;i
divod, pro¢ maji piejit od konkurence, a tim je komplexnost,
profesionalita a osobni pristup ke klientovi.

Kupujici
(zékaznici)

Klic¢ovy a rizikovy faktor. Spole¢nost je zavisla na dodavateli ucetniho
programu a aplikace, ktera je nabizena klientovi. Bez u€etniho programu
by spole¢nost nemohla nabizet sluzby. Cena ovliviiuje vysi naklada
Dodavatelé spolecnosti. Na trhu existuje vice dodavatel uCetnich programu, to
pozitivné ovliviiuje konkuren¢ni prostiedi. Dodavatelé maji silnou
vyjednavajici pozici, na trhu existuje vice dodavateli, proto je sila
faktoru vyznamna, ale neni zasadni.

Velmi rizikovy faktor. Konkurence je velmi silnd. Je zapottebi

Konkurenti konkurenci sledovat. Dulezité je poskytovat kvalitni sluzby a nabizet
v odvétvi SirSi portfolio sluzeb nez konkurence. Dilezita je také marketingova
strategie.

Velka hrozba a rizikovy faktor. Dulezité je aktivne sledovat ptichod nové

Potencialni . . , s -
novi konkurence na trh. Vstup na trh je velmi snadny a bez vétSich bariér.

. Dulezité je vCas reagovat a upravit tak portfolio nabizenych sluzeb a
konkurenti

marketingovou strategii.

Zdroj: vlastni zpracovani (2023)

3.2.2 PEST analyza

V ramci této kapitoly je zpracovana PEST analyza, a to konkrétné politické, ekonomické,
socialni a technolgoické faktory v makrookoli podniku, které na né& pusobi. V nékterych
ptipadech se jesté analyza dopliluje o legislativni a ekologické faktory, kdy byva analyza
oznaCovana jako PESTLE (Srpova, 2020, s. 215). Ekologické faktory ale nejsou zcela pro
spoleCnost pusobici v Gcetnictvi velmi vyznamné. Ackoli by se nasly moznosti, jak by
spoleCnost mohla prispét k ochrané zivotniho prostfedi, svoji ¢innosti zivotni prostiedi
primarné nijak negativné nezatézuje. Co se tyce legislativnich faktort, tak zde je pro spolecnost
nad ramec béznych pravnich pfedpist vyznamny pravé dariovy zakon a dalsi souvisejici, které
se v ase meéni. Pro spoleCnost ale spise predstavuji tlak na vzdélavani a aktualizaci nez
vylozené problémy pii podnikani.

Politicka situace v zemi muze piedstavovat mnoho pohledu na politickou a legislativni stabilitu
v zemi. Z pohledu podnikani dané spolecnosti v oboru ucetnictvi se mtizeme zaméfit predevsim
na dafiovou politiku zemé, pracovni pravo a politickou stabilitu.

Politickou situaci v zemi lze oznaGit za stabilni. CR je zemi s demokratickym ziizenim
a dvoukomorovym parlamentem. V roce 2021 probehly demokratické volby do poslanecké
snémovny a v leto§nim roce volba prezidenta. Od roku 2010 pouze dvakrat nastala situace, kdy
probéhly predcasné volby. Soucasna politicka garnitura je orientovana spise levicove, tedy
k podpote ekonomiky a podnikani (vlada.cz, 2023). Na druhou stranu mé soucasna vlada
nelehky ukol vyporadat se s ekonomickymi dopady covidu-19 a také s dusledky valky na
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Ukrajin€. To Cini pfevazné skrty ve statnim rozpocCtu, coz se muze negativné promitnout do
ekonomiky zemé. Tomuto ale v soucasné chvili Celi také ostatni zeme. V zemi je platna a silna
legislativa tykajici se ochrany spotfebitele, ktera se opird o evropskou legislativu. Pracovni
pravo v zemi je zab&hlou disciplinou, ktera chrani zaméstnance a také zameéstnavatele,
a v tomto ohledu by nemé&la novou firmu jakozto zamé&stnavatele piekvapit. CR je také Glenem
EU, NATO, OSN a dalSich svétovych organizaci.

Ekonomicka situace v zemi je také stabilni a v ramci ekonomiky nepusobi zadné necCekané
a nestabilni vlivy. Jak jiz bylo feCeno, na ceskou ekonomiku v soucasné chvili plisobi prevazné
externi vlivy spojené s covidem-19 a valkou na Ukrajind. CR se v soudasné chvili potyka
srostouci mirou inflace, coz muze do ekonomiky pfinést dal$i obtize, jako je rust
nezameéstnanosti (czso.cz, 2023). Problémem jsou také rostouci sazby uvéra, které mohou
omezit firemni investice. V ekonomickém ohledu 1ze pocitat s ur¢itym ochlazenim ekonomiky,
nicméné sektor ucetnictvi je sluzbou, kterou budou firmy a jednotlivci potfebovat bez ohledu
na ekonomiku, a tak tento sektor nemusi byt nutn€ zménami pfilis zasazen. Pro spole¢nost muze
byt také finan¢né naroCny dopad rostoucich energii, které se ale postupné stlacuji dolu na ceny
pted valkou (deloitte.cz, 2023). Danové zatizeni v zemi se také pro pravnické osoby v Case
snizuje (mesec.cz, 2023).

Co se tycCe socialnich faktoru, tak zde se je mozné sen zaméfit prevazné na demograficky vyvoj
obyvatel, jejich vzdélani a také na mobilitu. V CR pocet obyvatel konstantné roste, stejné tak
roste poCet podnikatelskych subjektti (czso.cz, 2023). Tyto subjekty mohou potiebovat ucetni
sluzby, a tedy to miZe znamenat, e se zvysuje potencialni zakladna klientd. V CR jsou také
dostupné vSechny stupné vzdélani. V Case se také zvySuje uroven vzdélani obyvatel, ale stale
pfevazuji obyvatelé s dokonCenym stfednim a nizS§im vzdelanim. Obyvatelé se vzdélanim
vysokoskolskym piedstavuji v CR k roku 2021 pouze zhruba &tvrtinu viech obyvatel (czso.cz,
2023). To muze zpusobit potize pfi hledani kvalifikované pracovni sily, protoze ucetnictvi
vyzaduje také vysokosolsky vzdélané pozice.

Technologické faktory se spoleCnosti pfili§ netykaji, co se vyzkumu a vyvoje tyCe. SpoleCnost
ale jist¢ musi sledovat nejmodern¢jsi trendy a postupné se piizptusobovat tlaku na vyuZiti
raznych informacénich systému. V ramci GCetnictvi trendy poukazuji na to, ze stale vice
spoleCnosti vyuziva informacnich ucetnich systému a také ve vefejné spravé jsou snahy
o elektronizaci a digitalizaci dani a danového systému (technickytydenik.cz, 2022). Spole¢nosti
se tedy tomuto trendu musi piizpuisobovat. Neni vyjimkou ani vyuziti Al nebo ucetnictvi na
cloudu. Uetni spolegnosti se také stale vice vénuji analyze dat a jejich prognoze, které Gasto
nabizi jako doplitkovou sluzbu.

Celkové lze prostedi v ramci spoleCnosti oznacit za stabilni a s potencialem rastu a rozvoje
podnikani. Spolecnost by se jisté mela zaméfit na trendy ve svém odvétvi a méla by sledovat
konkurenci a také vyvoj v zahrani€i, ktery se Casto diive nebo pozdé&ji podepise 1 v Ceském
prostiedi. Spolecnost by se také méla zamé&fit na zaméstnance a jejich v€asné ziskani, protoze
to nemusi byt jednoduché. Podle Svazu ucetnich je na trhu nedostatek kvalifikované pracovni
sily, ktera navic nemusi byt ani dostatecné vzdélana, a je tedy potfeba na rozvoj téchto
zaméstnancti dbat. Celkové je ale CR zemi s potencialem, kde najdou Gdetni spolenosti své
uplatnéni a kde najdou také silnou zakladnu potencialnich klientd. Diky stabilnimu dafiovému
a politickému prostiedi 1ze usuzovat, ze Gcetni sluzby budou 1 nadale hojn€ vyuzivany.

45


http://czso.cz
http://deloitte.cz
http://mesec.cz
http://czso.cz
http://czso.cz
http://technickytydenik.cz

Tabulka 7 Shruti PEST analyzy

Faktor Status
Politicky faktor Politicka situace je stabilni. Tento faktor neohrozuje spolecnost
Vv jejim rozvoji a fungovani.
Ekonomickou situaci lze povazovat za stabilni. V ekonomice
neprobihaji zadné turbulentni zmeény. V soucasné dobé& na ekonomiku
Ekonomicky faktor pusobi externi vlivy — valka na Ukrajin€, vysoka inflace, vyssi

urokové sazby, muze se zvySit nezaméstnanost, ale nic dramatického,
co by pro spole¢nost bylo zasadni. Spolecnosti i pres vysokou inflaci
a rust urokové miry budou vyuzivat nadale sluzeb v oboru tcetnictvi

Socialni faktor lze povazovat za mirné rizikovy. Prestoze pocet
podnikajicich subjektt roste a zvySuje se potencialni zakladna klientd.
Socialni faktor Spolecnost bude také potfebovat zaméstnance, ktefi budou
kvalifikovani a budou mit odpovidajici zkuSenosti, tady poté muze
nastat problém ve shanéni kvalifikovanych zaméstnancti.

Jedna se o kliCovy faktor. Spole¢nost bude poskytovat svym klientim
Technologicky aplikaci, kterou je zapotifebi inovovat. Je nutné sledovat trendy
faktor v informacénich  technologiich v oblasti  uCetnictvi. Moznost
zjednoduseni procesu diky Al

Zdroj: Vlastni zpracovani (2023)

3.2.3 Financni ukazatelé podniku

Financ¢ni situace podniku vychazi skuteCnosti, ze spole¢nost jeSté nevznikla a nezahajila
podnikani. V pfipadé€, Ze spoleCnost by na trhu puasobila jiz déle, bylo by mozné zpracovat
finan¢ni analyzu, kterd by zahrnovala ukazatele rentability, zadluzenosti, likvidity, aktivity
a ukazatele kapitalového trhu. Z divodu absence podkladi a vyvoje spoleCnosti se autorka
rozhodla tyto ukazatele v diplomové praci nezpracovavat.

Financovani podniku pfi zahajeni ¢innosti podniku bude financovano zakladnim kapitalem ve
vysi 100 000 K¢. Dalsich 150 000 K¢. poskytne jednatelka spoleCnosti formou zapujcky
jednatele. Po prvnim roce provozu bude pujcka jednatelce spolecnosti vracena.

Cenotvorba je odvozena od konkurence. Konkurence v Pardubickém kraji si za hodinovou
sazbu urcuje 500—1 000 K¢. Podnik proto chce jit s cenou nize a prilakat své klienty a nabidnout
jim ceny nizsi za kvalitnéji zpracovanou sluzbu. Hodinova sazba podniku je tedy stanovena na
castku 400 K¢/h.

Cenova politika

Nové vznikajici spoleCnost bude nabizet tfi balicky tarift, které budou klientovi nabidnuty. Nad
ramec téchto balicki bude mit klient moznost si poskladat sviij G€etni balicek na miru svym
potfebam, tato kalkulace bude zpracovana klientovi individudln€. Nasledné je mozné
u spoleCnosti si nechat zpracovat jednorazové danové priznani, cena je totozna s konkurenci,
ato 2 500 K¢. Prvnim balickem je balicek START. Tento balicek je urCen klientim, ktefi jsou
drobni podnikatelé a maji malé mnozstvi dokladid. Duhym balickem je balicek STANDARD.
Balicek je vhodny pro klienty, ktefi jsou platci DPH a maji do 70 dokladii za mésic
a zameéstnavaji maly poCet zameéstnanci. Tretim zakladnim balickem je balicek PREMIUM,
tento baliCek obsahuje jiz vedeni ucetnictvi vétsiho rozsahu. Nize jsou popsany kalkulace
jednotlivych balickt. Cena se odviji od hodinové sazby. Hodinova sazba ¢inni 400 K¢/h

46



Tabulka 8 Kalkulace balicku START

Casova
it | Kallahee | g
za mésic
Vedeni danové evidence (neplace dph) 2 400%2 800 K¢.
Zastupovani pii kontrolach a jednani na ifadech 0,5 400*0.5 200 Ke.
Archivace dokladu 0,5 400%*0,5 200 K¢.
Svozy dokladu 1/més. 0,75 400*0,75 300 K¢.
Ucetni a dafiové poradentstvi 1 400 *1 400 K¢.
Prehledy zavazki a pohledavek 1x za mésic 0,75 400*0,75 300 K.
Celkova ¢astka za balicek START: 2 200 K¢.

* v ceng balicku je zahrnuto roéni zpracovani DPFO véetné prehledu

Zdroj: vlastni zpracovani (2023)

Balicek START je navrzen pro klienty, ktefi jsou drobni podnikatelé, nejCastéji se jedna
o femeslné zivnosti (truhlaf, elektrikar apod.). Tito klienti vyuzivaji vlastni fakturacni nastroj,
predavaji své doklady 1x za meésic, obCasné volaji své ucetni a jednou za rok pozadaji ucetni

o sestaveni DPFO a ptehledi pro ZP a OSSZ.
Tabulka 9 Kalkulace balicku STANDARD

Casova narotnost Kalkulace
Polozka v hodinach za " Cena
<or ceny
mésic
Vedenlo pVO(’i.VO_]IlehO ucetnictvi (max 70 A 400%4 1 600 K&
dokladu/mésic)
Platce DPH (zahrnuje DPH, KH, SH, MOSS) 15 400%1,5 600 K¢&.
Zastupoya’m pfi kqntrolf}ch a J’ednam na ufadech 0.5 400%0.5 200 K&,
a podavani daiiovych pfiznani.
Vedeni mezd a mzdové agendy (max 10 2.5 1000 K¢.
< . 400 *2.5
zaméstnancu)
Fyzicka i elektronicka archivace dokumenti 1 400*1 400 K¢.
Parovani banky na tydenni bazi 2 400*2 800 K¢.
Prehledy pohledavek a zavazki 1x za tyden 2 400*2 800 K¢.
Vypliiovani statistickych vykazi 0,5 400*0,5 200 K¢.
Pristup do ucetni aplikace 1 ks 1200 1200 Ke.
Svozy dokladu, cloudové tlozisté 0,75 400%*0,75 300 K¢.
Ucetni a dafiové poradentstvi 1.5 400*1,5 600 K¢.
Celkova ¢astka za balicek STANDARD: 7 700 K¢.

* v cen¢ balicku je zahmuto roéni zpracovani zavérky FO/PO

Zdroj: vlastni zpracovani (2023)
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Balicek STANDARD uvedeny vyse je vhodny pro firmy, které maji mensi mnozstvi doklada
a mensi poCet zaméstnanct. Sluzba jiz zahrnuje také zpracovani mzdové agendy a vedeni
podvojného ucetnictvi. Nicméné toto vyporadani je stale v mensim standardu, a tak uspokoji
spiSe mensi podnikatele v kraji. Tento balicek ale mizou vyuZzivat i drobni podnikatelé, ktefi
zaméstnavaji zameéstnance €1 jsou platci DPH.

Tabulka 10 Kalkulace balicku PREMIUM

Casova
naroc¢nost
Polozka v hodinac Kalkula Cena
ce ceny

h za

mésic
Vedeni podvojného ucetnictvi (max 100 5 400*5 2 000 K¢
dokladi/mesic)
Platce DPH (zahrnuje DPH, KH, SH, MOSS) 2 400%2 800 K¢&.
Zastupovani pii kontrolach a jednani na ufadech 0,5 400*0,5 200 K¢.

a podavani danovych pfiznani.
Vedeni mezd a mzdové agendy (max 20 3,5 400 *3,5 1400 K¢.
zaméstnancu)

Fyzicka i elektronicka archivace dokumenta 1 400*1 400 K¢.

Péarovani banky na denni bazi 3 400*3 1200 K¢.
Prehledy pohledavek a zavazkt 1x za tyden 2 400%*2 800 K¢.

Vyplnovani statistickych vykazi 0,5 400*0,5 200 K¢.

Ptistup do ucetni aplikace 2 ks 1200*2 2 400 K¢.
Svozy dokladd, cloudové alozisté 0,5 400*0.4 200 K¢.

Ucetni a datiové poradentstvi 3 400*3 1200 K¢.
Moznost vyuziti odbornika zpraxe: darovy 3 400 *3 1 200 K¢.
poradce, auditor, controler

Celkova castka za balicek PREMIUM: 12 000 K¢.

* v cen¢ balicku je zahmuto roéni zpracovani zavérky FO/PO
Zdroj: vlastni zpracovani (2023)

V balicku PREMIUM vyse byly pouzity parametry z balicku STANDARD, s rozdilem ptidani
poctu zpracovanych dokladi mési¢né a také zvySeni poctu zpracovavanych mezd. Dale je zde
moznost vyuzivani konzultaci odbornika z praxe, ktefi v podniku puasobi jako externalisti.
Tento balicek je vyhodny pro firmy, které nespadaji do kategorie STANDARD, ale tuto
kategorii pfevySuji z mensi Casti. Pokud je podnik vétsi nez navrzeny balicek PREMIUM, je
vhodné sestaveni individualni kalkulace na miru daného klienta. Ov§em tuto moznost mohou
vyuzit v§ichni klienti, pokud citi, ze by potiebovali vice péce ¢i méli individualni pozadavky.
Pro vypocet piijmu dale budou pro zjednoduseni brany v tivahu pouze tyto tfi zakladni balicky.
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Kalkulace fixnich nakladua

Fixni naklady predstavuji naklady, které spolecnost musi hradit bez ohledu na sviij zisk a které
ji vznikaji v souvislosti s provozem podnikéani. Vzhledem k nésledujicimu vypoctu bodu zvratu
budou fixni naklady spocitany pro prvni rok provozu podniku. Naklady jsou uvedeny v tabulce
11 niZe.

Tabulka 11 Fixni naklady v celych tis. K¢

Plianované rocni fixni naklady Naklady v tis. K¢.
Kancelafské vybaveni (notebbok, tiskarny atd.) 90
Udrzba vozi (pravidelny servis) 20
Spotfeba energie 10
Softwarové sluzby (tcetni program) 40
Ngemné 204
Leasing 154
Utetnictvi 0
Marketing (inzerce, PR, ...) 60
Odborné sluzby (pravnik, controller, auditor) 120
Pojisténi Cinnosti 5
Mzdy 1260
Jiné provozni naklady 10
Celkem 1973

Zdroj: vlastni zpracovani (2023)

Kancelaiské vybaveni je k Cinnosti a podnikani neodmyslitelné. Spadaji sem predevsim
notebooky, tiskarny, telefony atd. Spolecnost také bude vlastnit dva automobily, a to predevsim
z divodu cest na urady, svozl dokladi a dalsiho jednani. U automobilll vznikaji fixni naklady
za servis vozu a pojisténi automobild.

Softwarové sluzby jsou spojeny s provozem softwaru a sluzby pro zakazniky. Zahrnuji razné
dil¢i upravy, ale také aktualizace softwaru nebo jeho provoz. Najemné ¢ini nejvySsi polozku
celého seznamu. Najemné bylo odvozeno jako orientacni Castka za prondjem kancelaiskych
prostor o velikosti 50 m? v centru mésta. Najmy se zde pohybuji od 10-25 tisic korun mési¢né.
Tedy z toho primeérna ¢astka 17 000 K& mési¢n€ a nasledné jeji rocni prepocet. Z hlediska
uspory nakladi bude mit spoleCnost automobily na leasing. Naklady na tuto slozku jsou také
uvedeny v tabulce, kdy jsou pfepocitany jako rocni splatky vozu o hodnoté 500 000 K¢, vozy
jsou ve firmé€ dva. Do fixnich nakladt patfi také naklady na uGcetnictvi. Vzhledem k povaze
podnikani spole¢nosti budou ale tyto naklady nulové, protoze spole¢nost bude své ucetnictvi
vest svépomoci.

K inzerci patii pfedevsim naklady spojené s PR a online propagaci spolecnosti. V téchto
nakladech jsou zahrnuty predevsim platby za propagaci piispévku a dalsi. Mezi odborné sluzby
1ze tadit sluzby spojené s marketingem spolecnosti, pravni sluzby, sluzby auditora a controllera
a dalsi konzultacni poradentstvi. Pojisténi ¢innosti je dal§im fixnim nakladem, pojisténi je pro
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spole¢nost klicové, lehce lze v ucetnictvi ude€lat chybu a veskeré chyby a pokuty a penale bude
podnik hradit za klienty, z tohoto divodu je dobré mit pojisténi ¢innosti. Poslednimi z naklada
jsou naklady na mzdy a socialni a zdravotni poji§téni. SpoleCnost bude zaméstnavat tii
zameéstnance, tudiz budou naklady vynasobeny tfemi. Plat uCetni v Pardubickém kraji se
pohybuje primémé na hladiné 41 tisic K¢ hrubého. Z tohoto byly ucetnim zplsobem
vypocitany naklady na socialni a zdravotni pojisténi.

Na konec této kapitoly je vhodné také uvést zminku o variabilnich nakladech. Ty budou potieba
k dalsimu vypoctu bodu zvratu. Do variabilnich nakladd bychom mohli zahrnout pfijmy
a prémie zaméstnanc nebo naklady souvisejici s prodejem sluzby. Protoze ale takové zadné
nejsou znamy a jednatelka nebude v prvnich letech podnikani penize z firmy vybirat a bude je
naopak investovat do jejiho rozvoje, zlistane tato slozka nulova.

Z tohoto tedy jasn€ vyplyva, ze fixni naklady maji 100 % na veskerych nakladech spole¢nosti.
Nejvétsi polozkou nakladu jsou mzdové naklady a naklady na kancelafské prostory. Pro dalsi
optimalizaci je mozné snizit naklady za najem prostor a vyuziti napt. home office nebo jinych
feSeni, jako je sdilena kancelar. Ro¢ni fixni naklady spolecnosti jsou tedy 1 973 000 K¢.

Bod zvratu

Pro vypocet bodu zvratu je nutné nejdfive urcit, jaké budou predpokladané piijmy podniku.
Bod zvratu se poté vypocita jako objem, pii kterém bude podnik dosahovat nulové nebo
pozadované vynosnosti, tedy bude schopen hradit veskeré naklady svoji ¢innosti.

Pro zjednoduSeni autorka prace uvzuje pouze tfi zminéné balicky: START, STANDARD
a PREMIUM a jednorazové zpracovani danového piiznani. Pro zjednoduseni se autorka prace
rozhodla vyjmout z vypoctu bodu zvratu individualné poskladané balicky na miru potfebam
klienta.

Tabulka 12 Pocet potfebnych prodanych balicku pro dosazeni bodu zvratu

Pocet platicich

Popis sluzb , o x
p y zakazniku rocné

Cena za jeden balicek

Balicek START 75 26 400 K¢/ rok (2 200 K¢&. / més.)

Balicek STANDARD 22 92 400 K¢/ rok (7 700 K&. / mé&s.)

Balicek PREMIUM 14 144 000 K¢ / rok (12 000 K¢. /
mes.)

Jednorazové zpracovani

790 2 500 K¢/ 1 dariové pfiznani

dafiového pfiznani

Zdroj: vlastni zpracovani (2023)

Pokud by spolecnost poskytovala pouze balicek START, musela by mit na pokyti fixnich
nakladtu 75 platicich zakaznikt za rok, aby spoleCnost zacala generovat zisk, musela by mit
zakaznika vice nez 75. Pro balicek STANDARD by to znamenalo, Ze k dosaZzeni bodu zvratu
by spolecnost potiebovala 22 platicich zakaznik. Toto ¢islo je velmi realné pro kapacitu
zpracovani ucetnictvi, je ovSem tfeba myslet na to, ze az od poctu 23 zakaznika a vice bude
spoleCnost generovat zisk. Pokud by spole¢nost nabizela pouze balicek PREMIUM, stacilo by
k dosazeni bodu zvratu 14 platicich zakazniki. V pfipad€, ze by se spolecnost rozhodla pro
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poskytovani pouze jednorazového zpracovani dariového ptiznani, k bodu zvratu by musela
vypracovat 790 dafiovych pfiznani.

Spolecnost by se tedy méla zaméfit nad propagaci balicku STANDARD a PREMIUM, ¢im
mén¢ klientt je potieba k dosazeni bodu zvratu, tim lze l1épe zvladnout osobni pfistup ke
klientovi.

Zahajovaci rozvaha spolecnosti

Zahajovaci rozvaha se setavuje ke dni, kdy je podnik zapsany do obchodniho rejstiiku
a zobrazuje majetek a zavazky k tomuto datu. Ugelem sestaveni zahajovaci rozvahy je otevieni
ucetnich knih a zahajeni vedeni ucetnictvi podle Ceskych ucetnich predpisi. Kompletni rozvaha
dle aktualnich ucetnich norem je sestavena v Pfiloze 2 této diplomové prace. V aktivech na
. 011 je vykazano 250 tis. K¢ z davodu splaceni 100 tis. K¢ zakladniho vkladu, tedy zakladni
kapital byl splacen ve vysi 100 %, nasledné spolecnosti jednatelka zapjci 150 tis. K¢., které
spolecnost bude jednatelce splacet dle smlouvy o zapujcce. Spole¢nost ma tedy ke dni zapisu
do obchodniho rejstiiku na bankovnim uctu 250 tis. K& Nat. 012 je vykazéano 10 tis. K¢. jedna
se 0 Casové rozliseni, které se nasledné oductuje do nakladl. Tato Castka predstavuje naklady
spojené se vznikem spolecnosti. Celkem tedy aktiva spoleCnosti predstavuji 260 tis. K¢.
V pasivech rozvahy je na t. 015 vykazan zakladni kapital zapsany v obchodnim rejstiku a dale
zavazky vuci zakladatelské spoleCnosti, které odpovidaji nakladim spojenym se zaloZenim této
spolecnosti, které jsou evidovany na f. 023, a na . 022 je evidovan dlouhodoby zavazek, ktery
predstavuje zapujcku od jednatelky spolecnosti ve vysi 150 tis. K¢. Pasiva predstavuji 260 tis.
K¢. Lze tedy fici, ze aktiva se rovnaji pasivim a byla zde zachovana bilan¢ni kontinuita. Pro
lepsi prehlednost znazorniuje zahajovaci rozvahu nasledujici Tabulka 13.

Tabulka 13 Zjednodusena zahajovaci rozvaha — FLEXI Ugetnictvi, s. r. o.

Rozvaha ke dni ...
Aktiva Pasiva
Kratkodoby finanéni majetek f. | 250 Zakladni kapitdl ¥. 015 100
011
Casové rozlideni f. 012 10 Dlouhodobé zavazky ¥. 022 150
Kratkodobé zédvazky r. 023 10
Aktiva celkem 260 Pasiva celkem 260

* Castky jsou uvedeny v tis. K¢.
Zdroj: vlastni zpracovani (2023)

3.3 Lean Canvas

V ramci této kapitoly je vypracovan model Lean Canvas a nize jsou popsany jeho jednotlivé
slozky pro nové vznikajici spoleCnost FLEXI Ucetnictvi, s. r. 0., ktera bude nabizet UcCetni
sluzby.

Model Lean Canvas znazoriiuje Obrazek 14. Jeho jednotlivé ¢asti jsou dale uvedeny v textu
této kapitoly, kde je k nim podano bliz§i vysvétleni. ZvétSeny model je nasledné€ uveden
v Priloze 3 této diplomové prace.
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Obrazek 14 Lean Canvas FLEXI Ucetnictvi, s. r. o.

Lean Canvas projekt: Avig Dawm 1.2.2023
Podnikatelsky plan na jedné strané papiru FLEXI Ugetnictvi s.r.o. Bc. Aneta Jelinkova -
Online kurz zdarma na www.leancanvas.cz verze # 1
Problém Reseni Unikatni nabidka Neférova vyhoda Zakaznici
otenaskaznbgy ol by hodnoty o2 Pro€ byste to il et 21 o = -
- neosobni forma - osobni schiizky @ pro za - dlouhodobé praxe v oboru ;,:)g;ﬁ((;igisow
- nekomplexnost - komglexnj slu'iba : - kqmplexni externi G&etni - pravnické osoby (mikro,
- pesrozumnelnost - vysvétleni k vystupdm sluzby malé a stedni)
vystupli - fyzické osoby
nepodnikajici

dogric " iitos o . . - webové stranky L
Existujici alternativy - 20 novych zakaznikii za rok Srozumitelny opis - socialni sitd Prvni viastovky
- - 2 nové zaméstnance za rok N Aelmanonied whast | R STAN rvm k o‘;ﬂy(mikro
s\l[\éorba Ggetnictvi - 100 shiédnuti webovych Komplexni a efektivni gSetni | - |dnzerceée ; mpalz st‘;ezr?i? Y d
pomoci stranek za mésic danove Sluzb oporuceni 1
- zaméstnat GSetni - 40 uzivatelli adetni aplikace | @ 9anove sluzby

v prvnim roce
- 0 % fluktuace zaméstnanci

Struktura nékladu Cenovy model

i
pronajem prostor, mzdy, pojisténi, G&etni program, inzerce, internet, Jednorazové daiiové piiznani - 2 500 K&.
energie Balitek START

Baliek STANDART

Balitek PREMIUM

Zdroj. vlastni zpracovani (2023)

Problém
Prvni ¢ast upozomuje na tfi problémy, které se v daném oboru vyskytuji a které teoreticky muze
spoleCnost vyftesit. Byly vybrany nésledujici problémy:

1. neosobni pfistup externiho ucetnictvi;

2. komplexnost sluzby;

3. porozuméni vystuptm.

Mezi klicové problémy patfi to, ze je externi ucetnictvi ¢asto neosobni sluzbou, kdy ucetni
a klient ¢asto udrzuji pouze formalni vztah, ve kterém se minimalné¢ komunikuje a klient ma
pocit jakoby ani zadnou ucetni nemé&l. Prvnim problémem k vyfeSeni je tedy osobni rozmér
sluzby pro zakaznika.

Druhym problémem je, e G&etnictvi neni poskytovano jako komplexni sluzba. Casto pouhé
zpracovani vykazu nestaci klientovi k tomu, aby uspokojil své potieby. Nékdo musi pfiznani
podat na ufad, nékdo musi komunikovat s tfady a tak dale. Tato komplexnost je také velkym
problémem na trhu.

Dalsim problémem je porozuméni vystupim. Mnohdy klient nerozumi tomu, pro¢ vykazy
vySly tak, jak vysly, a zaroven se Casto doptava ucetni. Poskytnuti komplexniho vysvétleni
a snaha klienta o porozuméni muze vyftesit dalsi problém.
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Nabizena resSeni

Na problém neosobnosti lze odpovédét nabidkou pravidelnych setkani s klientem
a pravidelnych telefonnich hovord s nim. Cilem by také mélo byt seznamit klienta s jeho ucetni
a vytvorit mezi nimi bliz§i profesionalni vztah. Klient by mél mit pocit, ze se ma na koho
konkrétniho obratit. Ale také musi byt uzptisobeny sluzby na miru jeho potfebam.

Na problém komplexnosti sluzby lze odpovédét nabidkou komplexnich sluzeb. Nabizené
sluzby budou obsahovat svoz dokladi, komunikaci s Gfady a dalsi. Klient si zaroven bude moci
vybrat, jaké sluzby chce vyuzivat, a které pro néj maji smysl v ramci individualniho balicku.
Tato individualizace sluzeb umozni klientovi vyuzivat sluzby externiho ucetnictvi naplno
a efektivné.

Na problém porozumeéni ucetnictvi 1ze odpoveédét dodanim komplexnich podkladt klientovi,
vcetné vysvétleni jednotlivych polozek. Vysvétleni mize také obsahovat novinky z ucetnictvi
a ptiklady a pojmy. Zasilat 1ze také obdobny newsletter a podnécovat klienta k tomu, aby se na
osobnich schiizkach ptal na rizna feseni.

Unikatni hodnota

Unikatni hodnota spociva v komplexnosti sluzby. V ramci zpracovani ucetnictvi klient bude
mit moznost volby doprovodnych sluzeb, jako je zastupovani klienta na ufadech, svoz dokladd,
mobilni/ webova aplikace, ktera klientovi umozni prehled nad svym ucetnictvim, pravidelné
setkavani s ucetni a jednatelkou spolecnosti s cilem poskytnout co nejvice informaci klientovi.
Zaruceni beztarostnostého vedeni ucetnictvi.

Nefér vyhoda

Nefér vyhoda podniku piedstavuje dlouholetou zkuSenost v oboru ucetnictvi. Jednatelka
zakladané spolecnosti ma dlouholetou zku§enost v oboru ti€etnictvi. Spravovala ucetnictvi vice
nez 120 klientim z rdznych segmenti a obort podnikani. V soucasné dobé autorka sbira
zkuSenosti v podnikovém Ucetnictvi v nadnarodni  spoleCnosti s povinnosti auditu.
Spolupracuje tedy s auditory a controllery a dalSimi odborniky z praxe. Dokaze tedy poskytnout
klientim kvalitni sluzby z oboru ucetnictvi.

Zakaznické segmenty

Podnik se bude zaméfovat na klicové tii segmenty svych oddbératelt sluzeb. Prvnim a pro
spoleCnost velmi zasadnim segmentem jsou malé a stfedni podniky. Jedna se tedy zejména
0 osoby pravnické s pravni formou spole¢nost s ruCenim omezenym bez nutnosti auditu. Tento
segment je pro spolecnost kliCovy z vétsi poptavky po dopliikovych sluzbach spojenych
s ucetnictvim.

Dal§im vyznamnym segmentem jsou osoby samostatné vydelecné cinné, které vétSinou
vyuzivaji sluzby v men§im rozsahu, je to dano i legislativou, protoze praveé tito podnikatelé
uplatiiyji vydaje v dariovém piiznani pausalem ¢i skuteCnymi vydaji a vedou danovou evidenci,
ktera je oproti podvojnému ucetnictvi méné narocna a komplexni.

Posledni skupinu zakaznikl tvori lidé, ktefi potiebuji jednorazové ucetni sluzby. Mize se jednat
o zpracovani darfiového ptiznani fyzickych osob ¢i pomoc s danovym pfiznanim z nemovitosti.
Vetsinou se bude jednat o zaméstnance, kteti nestihli pozadat svého zameéstnavatele o vyplnéni
ro¢niho zac¢tovani k dani.
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Existujici alternativy.

Jak jiz bylo vySe zminéno, ucetnictvi je zdkonem stanoveno a musi ho vést kazdy podnikatel.
Lze se tedy rozhodnout, jakym zptusobem bude tUcetnictvi vedeno. Podnikatel si mize vybrat
mezi variantami, kdy si bude vést uCetnictvi sam ¢i bude zaméstnavat svoji ucetni, anebo se
sveéti do péCe externi uCetni. Kazda z variant s sebou nese pozitiva, ale také negativa.

Pokud se podnikatel rozhodne, ze bude vést ucetnictvi sam, je zapotiebi si uvédomit, ze sice
usetii své financni prostfedky, ale zaroven ho to bude stat mnoho usili a hlavné ¢asu. Druha
varianta s sebou nese pozitivni stranku, ze svoji uCetni ma ihned poruce, uSetti podnikateli Cas
a vyrtesi vSechny potiebné povinnosti za ného. Velkou nevyhodou je finan¢ni nakladnost feSeni
ucetnictvi, tato varianta je vhodna pro vétsi podniky. Posledni zminénou variantou je volba
externiho vedeni Ucetnictvi. Tato volba s sebou nese vyhody outsourcingu Gcetnictvi. Jedna se
o bezstarostné feSeni ucetnictvi, kdy podnikatel plnou zodpovédnost nechava na spoleCnosti,
ktera mu ucetnictvi vede. Dal$i vyhodou je, Ze podnikatel nemusi znat veskeré ucetni predpisy,
a také nizsi finanCni naroc¢nost oproti varianté¢ druhé. Nevyhodou je, ze vystupy mohou byt
predavany velmi nesrozumiteln€ a podnikatel se v nich nemusi dobfe zorientovat.

Klicové ukazatele

Mezi kliCové ukazatele, jak podnik bude méfit svoji tispésnost, patii: pocet novych zakaznika
za dané obdobi, narast novych zaméstnanci podniku, pocet shlédnuti webovych stranek za
urcité obdobi, pocet aktivnich uzivateld ucetni aplikace, fluktuace zaméstnancu za dané obdobi.

Pro nové vznikajici podnik by byly nasledujici hodnoty brany za velmi Gspesné:
- 20 novych stalych zakaznikl za rok;
- 2 novi zameéstnanci za rok;
- 100 shlédnuti webovych stranek za meésic;
- 20 novych pfispévki na socialni siti Facebook za mésic;
- 40 aktivnich uzivatelt aplikace za prvni rok provozu podniku;
- 0% fluktuace zaméstnancu.

Jak jiz bylo uvedeno vyse, aby spole¢nost pokryla své naklady, musi vést ucetnictvi alespon
22 klientim s balickem STANDARD, k tomu, aby byl podnik ziskovy, jich potfebuje ovSem
vice. Aby spole¢nost mohla konstantné rust, potiebuje kazdy rok ziskavat nové odbératele
svych sluzeb, proto se podnik bude snazit, aby spole¢nost kazdy rok ptibrala 20 stalych
zakaznik. K rastu odbératel také patii rast zaméstnanca, aby byla zaruCena kapacita pro nové
odbératele, ale také byla zachovana kvalita zpracovavaného ucetnictvi. Podnik proto musi byt
aktivni 1 na webovych strankach, které planuje propagovat, proto aby se podnik stal na trhu vice
znamym. Jednatelka by za Gspé$nou propagaci povazovala 100 shlednuti webovych stranek za
mesic. K propagaci bude slouzit také facebook spolecnosti, jednatelka si za aktivni pfistup
k propagaci bere za cil 20 novych ptispévkl za meésic, tyto piispévky budou zvyraznény inzerci,
ktera ma za cil prilakat vice odbérateld. Podnik také planuje svym klientim nabizet
mobilni/webovou aplikaci, ktera ma za cil pomoci klientim pfi orientaci v uCetnictvi, sledovani
aktualniho stavu ucetnictvi, ale ma slouzit také jako fakturacni nastroj. Pro podnik by za
uspésné vyuzivani aplikace povazovala 40 aktivnich uzivatelt aplikace za prvni rok provozu
podniku. Jelikoz podnik také bude brat zietel na spokojenost svych zaméstnancu, bude také
usilovat 0 0% fluktuaci zaméstnanct. Jednatelka spolecnosti samoziejmé ocekava, ze mohou
nastat situace, kdy k odchodu zaméstnanct dojde, napt. odchod zaméstnankyné na matefskou
dovolenou, ovSem jde o zivotni situace, které se v podnicich dé&i. Cilem je tedy, aby
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zaméstnanci byli v praci spokojeni a neodchazeli ze zaméstnani v jinych pipadech nez
v situacich, které Ize oCekavat (matefska dovolena, dlouhodoba nemoc, starobni dachod, ...).

Cesty k zakaznikam

O spolecnosti se lze dozvédét pomoci webovych stranek, které budou slouzit jako zakladni
komunikac¢ni prostfedek. Spolecnost také bude velmi aktivni na socialnich sitich (Facebook,
Instagram). Na socialnich sitich budou zaplaceny propagace spoleCnosti, aby se jméno
spolecnosti dostalo potencialnim klientim co nejvice do podvédomi. Dal§i moznosti mize byt
e-mailova komunikace, inzerce spolecnosti, ale nejvice se podnik bude snazit o kladné
doporuceni od svych klienti. Pravé na doporuceni nejvice podnikatelt da, v acetnictvi jsou
citlivé udaje a je proto dobré mit ucetni, na kterou je spolehnuti.

Prvni vlastovky

Prvnimi vlastovkami jsou pravé zminéné malé a stfedni podniky (s. r. 0.). Na tyto odbératele
bude podnik primarné cilit. Jedna se o klicovy segment, protoze jak jiz bylo zmin€no, je mozné
pravé tomuto segmentu nabidnout co nejvice sluzeb spojenych sucetnictvim a lze zde
nabidnout individualizaci sluzeb spojenych s ucetnictvim.

Struktura nakladu

V ramci této Casti jsou uvedeny fixni a variabilni naklady spole¢nosti, naklady na distribuci, na
ziskani zakaznika, mzdy a dalsi.

Variabilni naklady spole¢nost nema. Mezi fixni naklady fadime drobné kancelarské vybaveni,
jiné provozni naklady, udrzba vozl, spotieba energie, ostatni sluzby, najemné, softwarové
sluzby.

Mezi néklady na zaméstnance fadime mzdy, socialni pojisténi, dan€. Mezi naklady na reklamu
fadime inzerci, odborné sluzby. Celkové naklady Cini 1,9 mil. K¢ ro¢né.

Cenovy model

Podnik nabizi zakladni 3 balicky. Pokud si klient z nabizenych balickt nevybere, bude si moci
sestavit svij individualni baliek, ktery bude na miru daného klienta a bude spliovat veskeré
jeho pozadavky na vedeni ucetnictvi.

Prvnim balickem je balicek START. Tento bali¢ek je navrzen zejména pro podnikatele, kteti
vedou danovou evidenci, jedna se o zakladni Gcetni sluzby, které méné naroénym klientim
budou stacit.

Za timto balickem nasleduje balicek STANDARD, ktery jiz mohou vyuzivat pravnické osoby,
které jsou platci DPH, jedna se o zakladni balicek pro podniky, které jsou platci DPH a vedou
podvojné ucetnictvi.

Tretim zminénym balickem je balicek PREMIUM, ktery je zalozen na balicku STANDARD,
jsou zde pridany zvySené pocty zpracovanych dokumentt, ale také pocet pfistupti do aplikace
¢i konzultace riznych oblasti s odborniky z jednotlivych obora.

Nasledné je tedy moznost si vybrat vlastni balicek, ktery si jiz klient sestavuje sam, a je mu
sestavena individualni cenova nabidka.

Poslednim cenovym modelem je jednorazové zpracovani danového pfiznani. Spolec¢nost tuto
sazbu bude poskytovat za ¢astku 2 500 K¢ za jedno danové priznani.
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3.4 Marketingovy mix podniku

Marketingovy mix se opira o dotaznikové Setfeni této diplomové prace. Dotaznikové Setieni
ma za cil zjistit zdkladni udaje o chovani cilového segmentu. Otazky jsou orientovany i na
produkt, propagaci (kde nejcastéji hledaji/hledali podnikatelé svoji ucetni) a cené (kolik by byli
ochotni dat za sluzbu na miru jejim potfebam). Na dotaznikové Setfeni dale navazuje samotny
marketingovy mix produktu, ktery je diky dotaznikovému Setfeni zpracovany na miru cilové
skuping.

Dotaznikové Setreni ,,Podnikatelsky zimér na zalozeni ucetni spole¢nosti*

Dotaznikové Setfeni na téma , Podnikatelsky zdmér na zalozeni ucetni spolecnosti™ autorka
préace vytvoiila s cilem doplnit informace o cilovém segmentu a chovanim cilové skupiny ve
vztahu ucetnictvi. Otazky byly orientovany jak na velikost a obor podnikani cilovych skupin,
tak 1 na produkt, cenu a propagaci. Cilem téchto otazek je podporeni marketingového mixu
a upraveni poskytované sluzby dle pozadavku cilovych skupin.

Dotaznik byl sestaven a publikovan pomoci webové stranky Vyplnto.cz. Dotaznik mohl online
vyplnit kdokoliv, kdo meél pfistup k danému dotazniku. Dotaznik je k dispozici na
internetovych strankach Vyplnto, jak je uvedeno ve zdroji pod jednotlivymi piilohami
a tabulkami. Dotaznikové Setfeni probihalo od 20. 2. 2023 do 20. 3. 2023. Dotaznik
zodpovédélo 67 oslovenych respondentt. Byl sestaven z uzavienych a polouzavienych otazek.
Seznam otazek s uvedenymi otazkami a typy otazek obsahuje Ptiloha 6 této diplomové prace.

Propagaci dotazniku povadéla autorka této diplomové prace pomoci socialnich siti Facebook
a Instagram a nasledné byl dotaznik rozposlany malym podnikiim po Pardubickém kraji.
Soucasti dotaznikového Setfeni nejsou demografické informace o respondentech, vzhledem
k tomu, Ze pro ucel tohoto dotazniku nejsou relevantni.

Respondenti, kteti uvedli, ze nemaji externi ucetni, odpovidali na mén¢ otazek nez respondenti,
kteti odpovédéli, ze externi uCetni maji. Tato skuteCnost je podstatna pro noveé vznikajici
podnik, protoze pro nove vznikajici spolecnost je dulezité sledovat chovani cilové skupiny,
a tou jsou podnikatelé, ktefi vyuzivaji externi vedeni ucetnictvi.

Vysledky dotaznikového Setfeni jsou uvedeny v marketingovém mixu, ale také v nasledujici
tabulce, ktera shrnuje vysledky dotaznikového Setfeni. Kompletni zobrazeni dotaznikového
Setfeni znaroziuji pfilohy: 7-9. Nize jsou zpracovany vysledky v kontingen¢nich tabulkach,
které se zaméfuji na odpovedi respondentd a jejich zavislosti.

Prvni nize zminéna tabulka se zaméfuje na zavislost zpracovanych tii otazek a témi jsou, zda
rozumi fyzické ¢i pravnické osoby ucetnim vystuptim, zda vyuzivaji aplikaci a kolik by byli
ochotni financnich prostiedkti vynalozit za ucetni sluzby na miru jejich pozadavkim.
Z kontingencni tabulky byla vyloucena pravni forma podnikani akciova spole¢nost vzhledem
k tomu, ze odpovedél na tuto otazku pouze jeden respondent a pro spolecnost neni tato pravni
forma cilovym segmentem. Z nize uvedené tabulky vyplyva, ze vétSina fyzickych osob
(23 respondentti) rozumi Gcetnim vystupum, dale také z dotaznikového Setieni vyplynulo, ze
fyzické osoby, které vystupim rozumi, maji také zajem o prehlednou ucetni aplikaci
(22 respondenttl). Z uvedené tabulky lze také vycist, Ze fyzické osoby jsou ochotné za ucetni
sluzby vynalozit nej¢astéji 2 000-5 000 K¢. (celkem 22 respondenti) a 12 respondentd je
ochotnych za sluzby na miru vynalozit v rozmezi 5 001-10 000 K¢&. Spole¢nost nastavila své
balicky START za 2 200 K¢. a STANDARD za 7 700 K¢. Tato cena by byla tedy fyzickymi
osobami akceptovatelna. Pravnické osoby (s. r. 0.) odpoveédély, ze vétsina z nich rozumi
uCetnim vystupum pouze trochu, (12 respondent) a 3 respondenti uvedli, ze vystupum
nerozumi, presto maji o prehlednou aplikaci zajem (23 respondentti) a jsou ochotni také za
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ucetni sluzby zaplatit vice oproti fyzickym osobam. 7 dotazovanych respondentd by bylo
ochotno vynalozit finan¢ni prostredky ve vysi 10 001-15 000 K¢. Tti z respondenti dokonce
vice nez 20 000 K&. Ctyii respondenti uvedli, e Gi¢etnim vystupam rozumi pouze trochu &
vubec a o aplikaci zajem nemaji, ale jsou ochotni si zaplatit za ucetni sluzby vyssi castku.

Tabulka 14 Kontingencni tabulka — zavislost, aplikace, porozuméni vystupti a finan¢ni naro¢nosti

Prehl:li\ln(z)t /aNpElllkace Rozumite ucetnim vystupum?
ANO |TROCHU| NE Celkovy
soucet

Fyzicka osoba 23 9 7 39
ano 22 7 6 35

2 000-5 000 KZ¢&. 14 3 5 22
5001-10 000 K¢. 7 4 1 12

10 001-15 000 K¢. 1 1

ne 1 2 4

2 000-5 000 K¢. 1 1 2
5001-10 000 K¢. 1

10 001-15 000 K¢. 1

S. r. 0. 8 14 5 27
ano 8 12 3 23

2 000-5 000 KZ¢&. 3 3
5001-10 000 K¢. 2 7 9

10 001-15 000 K¢. 2 2 3 7

15 001-20 000 K¢. 1 1

20 001 K¢ avice 3 3

ne 2 2 4
5001-10 000 K¢. 2 2

10 001-15 000 K¢. 2 2
Celkovy soucet 31 23 12 66

Zdroj: vlastni zpracovani (2023)

Nasledujici tabulka se zamétuje na zavislost pravni formy podnikéani ve vztahu k feSeni vedeni
spolecnosti a rozsahu vedeného ucetnictvi. Z dotaznikového Setfeni vyplynulo, ze pravnicka
osoba — akciova spole¢nost — zaméstnava ucetni a vede podvojné tcetnictvi. Je jiz logické, ze
vétsi spoleCnosti budou mit svoje financni oddéleni, a rozsah vedni ucetnictvi je u této pravni
formy téz legislativné stanoveny. Co se tyCe pravni formy podnikani s. r. 0., vétsSina oslovenych
respondenti (17) ma externi Gcetni a vedou podvojné ucetnictvi, zbylych 10 respondentd
uvedlo, ze zaméstnavaji ucetni. Lze tedy vyvodit, ze zadny z dotazovanych s. r. 0. si nevede
ucetnictvi sam. Rozsah vedeni u ucetnictvi je téz striktn€ dany legislativou. Fyzické osoby si
jiz rozsah vedeni ucetnictvi mizou zvolit, zda budou vést podvojné ucetnictvi, ¢i dariovou
evidenci. Je tedy legislativné stanoveny limit, kdy i fyzické osoby musi vést ucetnictvi.
Z dotaznikového Setfeni tedy vyplyva, ze vétSina (22) respondenti ma externi ucetni,
20 respondenti vede dariovou evidenci a pouze 2 respondenti vedou podvojné ucetnictvi.
Nasledné 16 fyzickych osob si vede dafiovou evidenci samo a jeden respondent uvedl, ze
zameéstnava ucetni a vede dariovou evidenci. Je tedy patrné, ze vétSina fyzickych osob vede
danovou evidenci a také vice nez polovina ma externi ucetni.
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Tabulka 15 Kontingenéni tabulka — zavislost, pravni forma spolecnosti, zptusob vedeni ucetnictvi
a rozsahu vedeni ucéetnictvi

Vedeni ucetnictvi
Pravni forma spole¢nosti Danovou evidenci P? dV(.)jIlé’ Cellv(ovy
ucetnictvi soucet
a. s. 1 1
Zameéstnavam ucetni 1 1
S. . 0. 27 27
Mam externi ucetni 17 17
Zameéstnavam ucetni 10 10
Fyzicka osoba 37 2 39
Mam externi ucCetni 20 2 22
Ugetnictvi si vedu sam 16 16
Zameéstnavam ucetni 1 1
Celkovy soucet 37 30 67

Zdroj: vlastni zpracovani (2023)

Nasledujici kontingen¢ni tabulka se zaméfuje na zavislost pravni formy podnikani a pocet
zamestnancl. Z dotaznikového Setfeni vyplyva, ze fyzické osoby (23 z dotazovanych) uvedly,
ze zaméstnance nezameéstnavaji, zbylych 16 fyzickych osob uvedlo, ze zaméstnance maji.
Pokud uvedli, Ze maji zaméstnance, tak zaméstnanci maji do poctu 10 zaméstnanct, pouze
jedna fyzicka osoba uvedla, Ze ma do 20 zaméstnanct. Pravnické osoby uvedly, ze 16
z dotazovanych zameéstnance zaméstnava, nejCastéji respondenti (8) uvedli, ze maji do
20 zaméstnancu. 7 z oslovenych respondentt dale uvadi, ze maji do 10 zaméstnancti. A pouze
jedna pravnicka osoba uvedla, ze ma vice nez 20 zaméstnanci. Z uvedené tabulky je tedy
patrné, ze vétsina osolovenych podnikatelti zameéstnavaji do 20 zaméstnancu. Fyzické osoby
Castéji nezaméstnavaji zamestnance oproti pravnickym osobam.

Tabulka 16 Kontingencni tabulka — zavislost pravni forma podnikani a pocet zaméstnancu

Zaméstnavate zaméstnance?
NE | ANO | Celkovy soucet

Fyzicka osoba 23 | 16 39
Zadny zamé&stnanec 23 23

10-20 zaméstnancu 1 1

1-10 zaméstnancu 15 15
Pravnicka osoba 12 16 28
Zadny zamé&stnanec 12 12

10-20 zaméstnancu 8 8

1-10 zaméstnancu 7 7

20 a vice zaméstnancu 1 1
Celkovy soucet 35| 32 67

Zdroj: vlastni zpracovani (2023)
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3.4.1 Marketingovy mix 4P

V nasledujicich odstavcich je uveden marketingovy mix 4P, jde tedy o produktovou strategii.
Slada se ze slozek: produktu, ceny, propagace a distribu¢ni cesty. Tento marketingovy mix byl
doplnén o informace ziskané z dotaznikového Setfeni.

Produkt

Produkt tvofi nejdulezitéjsi Cast marketingového mixu spoleCnosti, protoze spolecCnost je
zakladana ztoho davodu, aby v prvni fadé poskytovala spolecnosti sluzby a nasledné
generovala zisk. Nové vznikajici spoleCnost, jak jiz bylo vySe zminéno, bude poskytovat externi
vedeni ucetnictvi a dariové poradentstvi. Produkt klientovi poskytuje priméarné uzitnou hodnotu,
ktera spociva ve splnéni legislativnich povinnosti, a sekundarné¢ pomaha klientim mapovat
ekonomickou ¢innost podniku.

Jadro produktu (sluzby) budou tvorit:

- Utetni sluzby (spoletnost bude svym klientim poskytovat uceni sluzby ve tiech
zakladnich bali¢cich: START, STANDARD, PREMIUM. Klient ma moznost si sestavit
vlastni bali¢ek na miru svym potebam a tim zefektivnit procesy v jeho podniku);

Vn¢jsi vrstvu produktu (sluzby) budou tvofit:

- Doplitkové sluzby (v ramci téchto sluzeb jsou klientovi zajistovany servisni sluzby
spojené s ucetnictvim, jako je naptiklad komunikace s urady, podavani dafiovych
pfiznani, svozy dokladl apod.);

- Informacni sluzby (informace vefejnosti ohledné dafiovych novinek, zmén v legislative,
setkani s odborniky z oboru).

Spole¢nost FLEXI Ugetnictvi bude klientim nabizet veskeré doprovodné sluzby spojené
s uCetnictvim, které podnikatelim uSetii Cas a pomuze jim usporadat dulezité informace diky
aplikaci, kterou spoleCnost planuje klientim poskytovat. Aplikaci bude podniku zajisStovat
spoleénost ABRA Software. Spoletnost FLEXI Ucetnictvi bude mit zakoupené licence
k u€etnimu programu. Kazdy uzivatel musi mit svoji licenci. Zaméstnanci uvidi pomoci jedné
licence vSechmy databaze klienti. Kazdy klient bude mit pfistup pouze ke své firmé a v rozsahu
dle dohody mezi nim a podnikem. Aplikace je vhodna pro malé a stfedni podniky. Cilovym
segmentem jsou jsou malé a stfedni podniky, z tohoto diivodu aplikace spliiuje naroky na ni
kladené.

Dotaznikové Setfeni bylo také zaméfeno na aplikaci, kterou planuje podnik svym klientim
nabizet. Cilem bylo zjistit, zda by opravdu mezi podnikateli byl zajem o tento nastroj. 81 %
dotazovanych uvedlo, ze by o aplikaci zdjem meélo, zbylych 19 % by aplikaci nevyuzilo. Pro
podnik je tedy kliCové, ze vétSina potencialnich klientd by o aplikaci zajem méla. Aplikace
musi byt ze strany podniku bezproblémové spusténa. Z dotaznikového Setfeni dale vyplyva, ze
vétSina (33) respondentt uvedla, Ze nema zadny UcCetni program. Z tohoto pohledu bude tedy
jednodussi presvécit klienty k uzivani aplikace, ptizpisobi se totiz 1épe nez v piipadé, ze by
vyuzivali svijj ucetni program.

Spolecnost musi dbat i na svoz dokladu, jak jiz vyplyva z dotaznikového Setieni, vétsina klientt
(62 %) stale predava své ucetni doklady ve fyzické (tisténé) podobé. Velkym vyznamem pro
klienta tedy budou svozy dokladl, klient nebude muset myslet na odvoz dokladd ucetni.
Nejcasteji se jevi frekvence jednou za mésic, ale klientovi budou nabidnuty i jiné frevence
svozu doklada. S predavanim dokladi fyzicky také souvisi dalsi problém, a tim je digitalizace
dokladd. Spole¢nost FLEXI Ugetnictvi bude viechny doklady digitalizovat a vkladat do
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aplikace. Klient bude moci i nadale disponovat elektronickymi doklady, bude mit tak vSe stale
pfi ruce.

Dotaznikové Setfeni dale ovérilo, ze vétSina respondentd (54 %), ktefi nerozumi ucetnim
vystupim, nebo jim rozumi pouze trochu, by uvitala vysvétleni k uCetnim vystupiim, toto
vysvétleni planuje spoleCnost poskytovat vSem svym klientim, aby dostavali ucelené
informace.

Z dotaznikového Setfeni nasledné vyplyva, ze vétSina klientd vyuziva nejCastéji dariové
poradentstvi, komunikaci s ufady ¢i zpracovani daitovych priznani. Toto jsou zakladni sluzby,
které spole¢nost poskytuje jiz v zakladu balicku START.

Cena

Dle nékteré konkurence a také dle obecnych informaci na internetu lze odvodit, ze hodinova
sazba ucetnich sluzeb se pohybuje v rozmezi od 500 do 2000 K¢ za hodinu. Toto rozpéti je pro
tvorbu ceny uziteCné piedevsim z pohledu urcitych limitd. Pokud spole¢nost nenabizi néco
specialniho a nenahraditelného, méla by se jeji cena pohybovat v limitu, ktery je na trhu bézny.
Nicméné tvorit cenu pouze na zakladé konkurence je netplné a nedostacujici. Spolecnost
planuje vyuzit strategii niz§i ceny nez konkurence, a to z toho diivodu, aby pfilakala co nejvice
novych klientd.

Dal§i moznou metodou tvorby ceny je nakladové orientovand metoda. VySe byly vycisleny
fixni naklady spole¢nosti na 1,9 mil. K¢ ro¢né, tedy cca 164 tis. mésic¢né. To odpovida zhruba
22 klientim s balickem STANDARD (7,7 tis. K¢). Hodinova sazba zde byla urCena na 400 K¢.
Z toho tedy vyplyva, ze kdyz cena je nizsi nez u konkurence, tak pokryva naklady, je zde prostor
pro dalsi rist. Aby spolecnost udrzela své naklady, ale zaroven zvySila zisk, mize zvysit cenu
svych produktt, a tedy nevytizit své kapacity. Z tohoto je tedy patrné, ze spole¢nost ma prostor
cenu dale zvySovat, a to bez zvyseni svych nakladt. V budoucich letech po ziskani klientely je
zde tedy prostor ke zvySeni sazby az na 800 K¢/hod., coz je vys§im standardem v Pardubickém
kraji. Z dotaznikového Setfeni bylo ovéfeno, ze 24 respondentii by bylo ochotno vynalozit
¢astku do 10 tis. K¢. Toto praveé odpovida balicku STANDARD, ktery spole¢nost poskytuje za
7,7 tis. K&. Z vypoctu bodu zvratu vyplyva, Ze k pokryti nakladi je zapotiebi ziskat 22 klientq,
a dotaznikové Setfeni potvrzuje, ze by vice nez 22 klienti spoleCnost ziskala a zaCla by
generovat zisk.

Také je ale nutno piihlédnout k hodnotové tvorbé ceny. Spolecnost planuje poskytovat
zakaznikiim unikatni software a feSeni, které pro né mize mit velkou hodnotu. Tento software
muze prispét k moznosti zvysit v budoucnu cenu produktii. Spole¢nost by se tak mohla dostat
jesté na vyssi cenovou uroveri.

Nakonec lze tvorbu ceny orientovat podle poptavky. Podle vSeho poptavka po produktu bude
a je jen otazkou Casu, nez bude poptavka také po spolecnosti jako takové. Spolecnost tedy muze
navySovat cenu na zaklade poptavky, kterou obdrzi.

Vysledkem této kratké analyzy je, ze spoleCnost ma prostor pro zvySovani své hodinové sazby
a start na 400 K¢ za hodinu je adekvatni a tato cenova uroven pfitdhne klienty, ktefi pomohou
spoleCnosti pokryt jeji naklady. Do budoucna je ale vhodné cenu navySovat, protoze veskeré
faktory nasvédcuji tomu, ze je zde k tomuto prostor. Prostor pro navyseni je jist€ 1 smérem ke
Ctyfmistnym castkam, je ale potfeba, aby spole¢nost sledovala trh a jeho vyvoj.
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Propagace

Propagace spoleCnosti mize probihat mnoha zptsoby, ale jako nejvhodnéjsi se v zacatcich jevi
reklama na internetu a na socidlnich sitich. V soucasné dobé je popularni vyhledavat sluzby
skrze tyto zdroje, a zde je idedlni propagaci cilit. Ze socialnich siti je propagace vhodna na
Facebooku, kde se pohybuje mnoho firem, a je tedy mozné zde na né zacilit. Také je dilezita
propagace na Google, Seznam a v riznych vyhledavacich a sluzbach nabizejicich souhrnny
prehled podnikateld. Také je vhodna propagace formou webovych stranek, ¢lankd na blogu
a moznosti jsou také YouTube videa.

Ke konkrétnim zdrojim propagace — sté€zejni bude jisté web, ktery by mél obsahovat popis
spoleCnosti, nabidku produktd, ceny, kontaktni formulai a blog. Webové stranky jsou
nezbytnosti. Mély by byt vytvoreny profesionalné a jednoduse, aby se v nich klient snadno
orientoval a nasSel na nich veskeré potifebné informace. Kontaktovani spolecnosti by mélo byt
jednoduché, napfiiklad formou kontaktniho formuléafe.

Moznosti také je, aby web obsahoval blog, kde mohou pfispévky slouzit také jako podklad
k propagaci a zaroveri mohou pusobit jako faktor, ktery zvysi divéru zakaznika ve spolecnost.
Prispévky z blogu lze poté propagovat na socialnich sitich a dale. Na blogu se mohou objevovat
prispévky tykajici se UcCetnich novinek, tipu a trikG z oboru, rad na vypracovani vlastniho
danového pfiznani a dalsi.

Webové stranky 1ze promovat na webu formou placenych odkazi, a to na Google a Seznam.
Spolecnost 1ze také uvést do riznych vyhledavacu sluzeb jako je napt. Annonce. Zde je potom
mozné spolecnost propagovat na mistech, kde zadkaznik pfimo danou sluzbu hleda. Ne veskeré
zdroje této propagace jsou placené, a tedy spole¢nost nemusi navysSovat svij budget.

Dal§i moznosti je také propagace na socialnich sitich, a to zejména na Facebooku. Zde je
vhodné zalozit firemni profil a vytvorit skupinu a oslovovat tak firmy i jednotlivce. Tato aktivita
vyzaduje tvorbu obsahu, kde lze vyuzit piispévky z webu. Na socialnich sitich je také mozné
piispévek propagovat a oslovit tak vétsi mnozstvi uzivateld.

Z dotaznikového Setfeni vyplynulo, ze nejvice respondenti daji na doporuceni. Nejlepsi
propagaci je tedy spokojenost klienta s podnikem. Je tedy dulezité s klienty udrzovat viely
a profesionalni vzah a ovéfovat si spokojenost zakazniki s poskytovanymi sluzbami. Pravé
doporuceni nejlépe ,,prodava“ poskytovanou sluzbu.

Nakonec je zde myslenka a dalsi tip ohledné videi na YouTube. Ugetnictvi je skvélym oborem,
kde lze tocit razna kratka vzdélavaci videa. Formou téchto videi 1ze oslovit dalsi lidi, kteri
preferuji video obsah. Zarover jsou videa zajimavym typem piispévkl na web.

Toto jsou nékteré z moznosti propagace, kterou muze spole¢nost vyuzit. Pokud vyuzije alespon
nékteré, pomuze vyrazné své propagaci. Dal§im typem propagace je podpora prodeje, a tedy
aktivni oslovovani klientti a také doporuceni od aktualné spokojenych klientd. Tyto kanaly jsou
také velice efektivnimi zpusoby, jak ziskat nové klienty.

Distribuce

Distribuce predstavuje zpusob, jakym se dostane sluzba k zakaznikovi. Distribuce sluzeb je
jednodussi v tom, Ze se nejedna o fyzicky produkt, a mnoho meziclankd je zde tedy vynechano.
Nicméng¢ i sluzba se musi k zdkaznikovi n€jak dostat. Samotna komunikace 1 sluzba je mozna
realizovat pomoci telefonu a elektroniky (software a e-mail). Tak se mohou dostat potiebné
materialy od zakaznikovi ke spolecnosti a naopak.
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Co se tyCe distribucnich cest, pak zde neni obvyklé vyuzivat maloobchodni nebo
velkoobchodni cesty. Teoreticky by spole¢nost mohla vyuzivat obchodnika, ktery by jeji sluzby
nabizel. Spole¢nost ale mize zpfistupnit svoji kancelaf pro vchod zakaznika, ktefi ji mohou
vyuzivat jako ,,prodejnu‘ sluzby. V podstaté se da fict, ze u sluzeb je jejich vlastnik také jejich
poskytovatelem a u ucetnictvi 1ze vyuzit distribu¢nich cest pouze v omezeném mnozstvi.

3.4.2 Marketingovy mix 4C

V nasledujicich odstavcich je uveden marketingovy mix z pohledu kupujiciho (zakaznika).
Sklada se také ze Ctyt slozek, kterymi jsou: hodnota pro zakaznika (Customer value), naklady
pro zékaznika (Cost to the customer), pohodli pro zdkaznika (Convenience) a komunikace
(Communication).

Hodnota pro zakaznika

Zakaznik vnimé sluzbu komplexniho ucetnictvi a danového poradentsvi ke splnéni
legislativnich podminek, ale také jako sluzbu, kterd mu umoziuje mit piehled o ekonomickém
stavu podniku. Nabizena aplikace zakaznikovi zefektivni Cas nad sledovanim ucetnictvi.
Vykazy doplnéné o vysvétleni zakaznikovi pomahaji v rychlé orientaci ve vykazech.Uspora
Casu je pro podnikatele kli¢ovou vlastnosti produktu.

Naklady pro zakaznika

Zakaznik posuzuje nakady v souvislosti uzitku, ktery obdrzi z nabizené sluzby. V ptipadée
zminéného produktu se jedna o zjednoduSeni procesu ucetnictvi. O Ucetnictvi se totiz
zékaznikovi komplexné stard zmifiovana spole¢nost FLEXI Ugetnictvi, s. 1. 0., ktera za néj
vytes§i veSkeré legislativni pozadavky, poskytne mu rychly prehled o ekonomické situaci
podniku, a navic ziska osobni pfistup a podporu odbornikti z oboru. Muze tedy tcetnictvi hodit
za hlavu za cenu, ktera je za ziskany uzitek adekvatni.

Pohodli pro zakaznika

Pohodli je pro zakaznika také velkou prioritou, nabizena sluzba bude klientovi poskytovana
online. V pfipadé, ze pro klienta je pohodIngjsi osobni schtizka napf. v jeho firme, bude mu tato
konzultace poskytnuta v jeho prostiedi. Zobrazeni stavu UcCetnictvi zakaznik zvladne po par
kliknutich diky poskytnuté aplikaci. Pokud bude zakaznik cokoliv potfebovat, jeho ucetni ¢i
jednatelka spolecnosti s nim zalezitost rychle vyiesi.

Komunikace

Zakaznik muaze s podnikem komunikovat osobné (navstéva v kancelafi podniku) ¢i e-mailem
nebo po telefonu, jak klient bude preferovat. Podnik dba na osobni komunikaci, optava se
zakaznika, zda je spokojen s danou sluzbou, zdkaznik ma tedy moznost reagovat na urcité
nesrovnalosti. Formou komunikace se zakaznikem je spojené vysvétleni k i€etnim vystuptm,
jednd se o komunikaci, kdy podnik piedava vysvétleni klientovi. Komunikace smérem
k zakaznikovi bude probihat i v zasilani novinek z oblasti cetnictvi.

3.5 SWOT analyza
U SWOT analyzy autorka postupuje podle vysledka z Porterova modelu péti sil a z PEST

analyzy. Vysledky budou zaznamenavany do tabulky nize, ze které dale vyplyne vybrana
strategie na zakladé kombinace prevazujicich sektorii vyplnéné analyzy.
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Tabulka 17 SWOT analyza FLEXI Uéetnictvi, s. r. 0.

SILNA STRANKA SLABA STRANKA
- osobni pfistup. individualizace
potieb - nizké povédomi o spolecnosti
- usnadnéni procesu klientovi diky - zavislost na dodavateli aplikace
aplikaci a ucetniho programu

- dlouhodoba zkusenost v oboru
- nizké fixni naklady
- jednoducha organizacni struktura

PRILEZITOSTI HROZBY
- stabilni obor - vstup do odvétvi bez bariér
- mozna zmeéna legislativy, nové - silna konkurence v odvétvi
potieby klientt - zhorSeni ekonomické situace
- technologické trendy (moznost - nedostatek kvalifikované sily

zrychleni procesti pomoci Al)
- spoluprace s jinou spolecnosti
(provozovatelé e-shopt)
- moznost vyuZiti absolventli

Zdroj: vlastni zpracovani (2023)

Prvni silnou strankou je osobni pfistup a individualizace sluzeb dle potieb klienta, prave
individualizaci sluzeb a osobnim kontaktem s klientem se chce podnik odlisit od své
konkurence. Vytvaii tak unikatni hodnotu pro klienta. Podnik chce timto pfistupem zamezit
chybam ve zpracovavaném ucetnictvi, ale také chce v klientovi evokovat pocit, kdy bude védeét,
ze nikdy na administrativu spojenou s Ucetnictvim nebude sam a miiZe se na svoji ucetni obratit,
také mu budou poskytnuty v kratkém Case vS§echny pozadované vystupy, které bude potiebovat
pro svoji ekonomickou ¢innost. Dalsi silnou strankou je usnadnéni procest klientovi diky jemu
poskytnuté aplikaci. Jde o nastroj, ktery klietnovi pomutze mit piehled nad vSemi oblastmi,
znazorfiuje neuhrazené pohledavky, zavazky, 1ze odesilat automatické upominky odbérateltim,
v ramci reportu z aplikace lze sledovat aktualni vysi DPH, strukturu nakladd, vynosa. Pro lepsi
prehlednost bude sestavena analytika G¢th v ucetnictvi tak, aby jim klient rozumnél a méla pro
néj co nejvice vypovidajici hodnotu. Vzhledem k tomu, ze kazdy obor potiebuje sledovat jiné
druhy nakladu, je dulezita prave individualni dohoda. Dlouhodoba zkusenost v oboru je také
velmi dilezitou silnou strankou podniku. Praveé diky zkuSenostem muZe jednatelka spolecnosti
poskytovat veSkery vhodny ucetni servis pro své klienty. Jednatelka mé dlouhodobou zkuSenost
v oblasti vedeni ucetnictvi, starala se o vice nez 120 klientli, kterym vedla Gcetnictvi od A-Z.
V soucasné dobé pusobi v nadnarodni spolecnosti, kde zastava pozici hlavni Géetni a ma taktéz
zkuSenosti v oblasti auditu a piipravy podkladi pro audit. Veskeré vystupy budou tedy
zkontrolovany jednatelkou spolecnosti. Spolecnost také planuje dbat na kvalitu Skoleni svych
zaméstnancu, aby odvadéli pouze profesionalni praci, protoze kvalitni zpracovani nelze nabizet
bez zkuSenosti a praxe, ale také vzdélani.

Spolecnosti také nevznikaji vysoké fixni naklady, diky nizkym fixnim nakladim staci podniku
méng¢ klietd k pokryti bodu zratu ¢imz je to vyhoda i pro klienta, protoze podnik se muze vice
vénovat a peCovat o své zakazniky. Vzhledem k jednoduché organizacni struktufe bude mit
klient vzdy piehled o tom, na koho se ma obrétit.
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Mezi slabou stranku jisté patii nizké povédomi o nov€ vznikajicim podniku. V prvnim roce
muze byt t€zké ziskat prvni klienty z divodu nizkého povédomi o spoleCnosti, ale také
prakticky zadnych referenci, coz miZze predstavovat nizkou davéru klientd v podnik. Mezi dalsi
slabou stranku patii zavislost podniku na dodavateli ucetniho programu a aplikace. V pftipade¢,
ze by spolecnost ABRA Software prestala pokytovat tyto licence, bylo by to pro podnik velkym
zasahaem z divodu nemoznosti nabidnout identicky produkt. Spole¢nost by musela oslovit jiné
dodavatele podobnych feseni, ovS§em nemusela by byt zarucCena stejna funkcnost, to by poté
mohlo vést k odlivu klientd.

Piilezitosti podniku predstavuje stabilita oboru. Uletnictvi bude potieba a nelze ho nijak
nahradit. Dokud budou v zemi subjekty, které budou muset odvadét dan€, bude potieba
i tCetnich spolecnosti. Jedna se tedy o stabilni odvétvi a tato ,,jista“ poptavka je jisté velkou
prilezitosti. Diky legislativnim zménam mohou podnikatelé zacit poptavat urcité sluzby, tuto
piiezitost podnik musi sledovat. Dulezité je vCas reagovat na zmény v legislativé a nabidnout
klientim sluzbu, ktera jim usnadni pfijimani zmén ze strany legislativy.

Pro spole¢nost je velkou prilezitosti vyuziti umélé inteligence, jiz v soucasné dobé ucetni
spoleCnosti zaCinaji vyuzivat vytézovani doklada diky umélé inteligenci. Je zapotiebi nové
technologické trendy sledovat a uzpusobit procesy podniku tak, aby byly co nejvice efektivni
aucetni se mohla vice vénovat klientim. V budoucnu by se mohlo jednat o vytéZovani
a uctovani dokadi pomoci umélé inteligence, pfipadné by digitalizace dokladu a archivace
dokladi mohla pokrocit vpred.

Prilezitosti muaze byt rozSifovani sluzeb o rizné sluzby souvisejici s uetnictvim nebo
s analyzou dat. Existuji konkurenti, ktefi maji bohatou zakladnu sluzeb, a ¢im vice sluzeb jsou
zakaznikim schopni poskytnout, tim lepsi to pro né je. Po vzoru spoleCnosti TAXEN je
zajimava také spoluprace s jinou spolecnosti, ktera ma zazemi a ktera ma klienty, co mohou
potiebovat tcetni sluzby. Takovou spoleCnosti muze byt tieba Fakturoid, ktery nabizi sluzby
vedeni faktur. Tito klienti mohou potfebovat také ucetni sluzby a Fakturoid jim mize nabizet
spolupraci s nove vznikajici spolecnosti. Spoluprace miZe ale také samoziejmé probihat na jiné
bazi, zaloZzena na tom, ze spolupracujici spoleCnost a noveé vznikajici spoleCnost se budou
vzajemné doporucovat. Dalsi prilezitosti je také poskytovani dopliikovych sluzeb, které
nevyzaduji vét§i naklady. Naptiklad po vzoru spole¢nosti CONTO lze poskytovat napiiklad
zalozeni sdila spoleCnosti nebo virtualni kancelar apod. Timto zpisobem muze dojit k jesté
vétsimu prohloubeni sluzeb klientovi a poskytovani kvalitniho servisu.

Dalsi prilezitost, kterou lze na trhu spatfit, je podpora novych ucetnich, a s tim je spojena
podpora studentt, pod timto si 1ze pfedstavit nabor potencialnich zaméstnanct. Spole¢nost by
mohla navazat spolupraci se Skolami nebo kurzy v okoli a mohla by u sebe nabizet praxi.
Spolecnost by se tak mohla dostat k potencialnim zaméstnancim za relativné€ nizké naklady
a mohla by tak minimalizovat hrozbu nedostatku zaméstnancu.

Za hrozbu lze povazovat snadny vstup bez vétSich bariér, k tomu, aby konkurence vstoupila na
trh, potfebuje pouze prokazatelnou praxi s ucetnictvim 3-5 let podle toho, jaké vzdélani
konkurence bude mit, a nasledné ekonomicky ucetni program a muze defacto zahajit svoji
¢innost. V oboru ucetnictvi existuje velka hrozba silné konkurence, to muze vést k odlivu
klienti, ktefi budou chtit odejit ke konkurenci z riznych divodi. Dulezité je konkurenci
mapovat a na tuto hrozbu se pfipravit.

Za dalsi hrozbu lze povazovat Spatnou ekonomickou situaci v zemi, ktera muze vést ke krachu
spoleCnosti, a tedy k ubytku potencialni klientské zakladny. Tato hrozba je ale spi§ nizsi,
protoze velice pravdépodobné nedojde k takovému ubytku firem, aby byla spoleCnost
v ohrozeni. Nicméné ekonomickou situaci je zde s ohledem na soucasnou situaci a problémy
ve svété zminit. Za hrozbu lze povazovat také nedostatek kvalifikované pracovni sily, ktera
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muze pusobit obtize pii hledani novych zaméstnanct, a tim padem muze branit v rozvoji celé
firmy. Tuto hrozbu muze spolecnost eliminovat pfilezitosti v hledani talenti z absolventa ¢i
praci se Skolami a mize si vybirat své zameéstnance takto. Je tedy potieba mit na paméti, ze
ikdyz by se jednalo o talentovaného absolventa, i jemu je zapotiebi vénovat Cas a Usili, aby
dosahl vyssi kvalifikace v oboru.

Vyse byla zpracovana SWOT analyza, ve které byly vypsany a zohlednény faktory vyplyvajici
z predchozich Casti této diplomové prace. Nasleduje tedy zpracovani samotné SWOT analyzy
avystupu z ni. V tomto ohledu je klicové ohodnotit jednotlivé faktory, pfifadit jim vahu a secist
celkové bodové hodnoceni. Nasledné budou vybrany dvé oblasti matice s nejvice body a na
jejich zaklade bude vybrana strategie.

Tabulka nize znovu opakuje vypsané faktory vyse, ale vtomto piipadé je také hodnoti
a prifazuje jim vahu. Hodnoceni probiha na skale 1-5, kdy 1 znamena nejmensi hodnocent,
a 5 naopak nejvyssi. Pokud bude napriklad pfilezitost velka a bude piinaSet velké potencialni
zisky, bude ohodnocena jako 5. Pokud bude hrozba velka a ohrozujici existenci spoleCnosti,
bude ji pfifazeno stejné hodnoceni. U silnych a slabych stranek budou faktory hodnoceny na
zakladé pusobeni na celkovy podnikatelsky zameér spolecnosti.

Nasledné jsou k bodim piifazeny vahy, souCet vah v kazdém ctverci dava vzdy 1. Vahy jsou
rozdéleny podle vyznamnosti daného faktoru a podle toho, jak maze dany faktor na spolecnost
pusobit nebo ji ovlivnit. Body a vahy jsou mezi sebou vynasobeny a nasledné jsou seCteny
hodnoty pro dany ¢tverec. Vypocet SWOT analyzy je uveden v piiloze 10 této diplomové
prace.

Ze SWOT analyzy po secteni v§ech bodu vyslo nasledujici poradi Ctvercl:
- slabé stranky (4,0);
- hrozby (4,3);
- silné stranky (4,1);
- prilezitosti (3,4).

Ze SWOT analyzy tedy vyplyva strategie W-O, tedy piekonat slabé stranky pfilezitostmi.
Z hodnoceni Ize spatfit ze spolecnost ma vice silnych stranek a ptilezitosti, musi ov§em pomoci
pfilezitosti eliminovat své slabé stranky.

Pro podnik jsou tedy velmi dulezité dvé silné stranky, a to osobni pfistup a individualizace
sluzeb, ale také dlouhodoba zkusenost v oboru. Mezi nejvyznamnéjsi slabou stranku 1ze uvést
nizké povédomi o spolecnosti. Velkou pzilezitosti se jevi, ze spoleCnost bude figurovat na
stabilnim trhu, ale k efektivité mohou prispét také technologické trendy. Mezi velké hrozby na
trhu se jevi lehky vstup do odvétvi a silnd konkurence na trhu.
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3.6 Zhodnoceni podnikatelského zaméru

Nize jsou uvedené navrhy a doporuceni, které kopiruji strukturu podnikatelského zaméru této
diplomové prace. Zhodnoceni podnikatelského planu sumarizuje podnikatelsky zamér jako
celek.

3.6.1 Doporuceni a navrhy

Podnikatelsky zamér je zaloZen na GCetnich a danovych sluzbach, které jsou uzptsobeny na
miru pozadavkam klientd, cilem a smyslem poskytované sluzby je zjednodusit ucetnictvi pro
klienta, a to nabizenou aplikaci, kde bude mit vSe piehledné zobrazeno a bude moci s aplikaci
dale pracovat, ale zaroven tato sluzba klientovi vyfesi také splnéni legislativnich pozadavka.
Autorka a zaroven budouci jednatelka zakladaného podniku nize uvadi své navrhy a doporuceni
k jednotlivym analyzam, které byly zpracovany v analytické ¢asti této prace. Jedna se tedy
o shrnuti, které je doplnéno o doporuceni a navrhy, viz nasledujici odstavce této prace.

Poslani a vize podniku

Poslanim a vizi podniku chce spolecnost usnadnit proces zpracovavani ucetnictvi pro klienta,
ktery se lehce bude orientovat v ti€etnictvi. Snahou je se odlisit od konkurence, kde v soucasné
dobé probiha neosobni forma vedeni Ucetnictvi, klient nerozumi vystuplim, které jsou mu
predavany. Spolecnost chce klientim nabidnou transparentnost a fungujici externi sluzbu,
kterou bude moci klient vyuzivat i pro své ucely a bude slouzit primarné jemu. V prvnim roce
se bude jednat o nabidku sluzeb, které jsou uvedeny v pfiloze 5 této prace, a to z divodu kvality
poskytovanych sluzeb. Vzhledem k tomu, Ze podnik teprve vznikne je pro spolecnost dulezité
vypracovat kvalitni dokumenty, které bude podnik poskytovat klientim. V nasledujicich
obdobi by spolecnost rada navazala spolupraci se spolecnostmi, jako je fakturoid Ci shoptet,
protoze jejich zakaznici potiebuji také kvalitné zpracované ucetnictvi, nasledné by se mélo
jednat o rist poskytovanych sluzeb, jako jsou sluzby: zaloZeni spole¢nosti, zalozeni virtualniho
sidla apod. Strategii spolec¢nosti je poskytovat kvalitni sluzbu a vzdy kvalita bude prioritou
a nebude snizovana na ukor kvantité. Takto zamétené cile podniku se zdaji byt zivotaschopné,
je ale potiebné spolupracovat s kvalifikovanymi externalisty, ale také zaméstnanci. K udrzeni
kvality jisté pfispéji i pravidelna Skoleni, ktera zefektivni vzdélavani zaméstnanci. Velmi
dulezita je i kvalita propagace poskytované sluzby.

Marketingova strategie spolecnosti

Marketingovou strategii bude mit na starost pfimo jednatelka spolecnosti, kterd ma vzdélani
v oboru Public relations, média a marketingové komunikace. Bude zajistovat koordinaci
marketingovych aktivit tak, aby byly v souladu s vizi a poslanim spole¢nosti. Spole¢nost se
bude zaméfovat na tfi cilové skupiny. Prvni skupinou, pro spolecnost primarni cilovou
skupinou, jsou malé a stfedni podniky s pravni formou podnikani spoleCnost s ru¢enim
omezenym. Cilem marketingovych strategiii je se zaméfit primarné€ na tuto cilovou skupinu.
Jedna se o segment, ktery potfebuje komplexni sluzby v oboru a také je za né ochoten vynalozit
vice finan¢nich prostredkd. Dalsi cilovou skupinou jsou podnikatelé, ktefi podnikaji na zaklade
7ivnostenského opravnéni (OSVC). Tato skupina zamé&stnava méné zaméstnancti oproti prvni
skupiné a potebuje méné komplexni sluzby. Poslednim segmentem jsou vét§Sinou zaméstnanci,
kteti jednorazoveé potrebuji pomoci s daniovym piiznanim. Pro spoleCnost je tato skupina méné
zajimava, a to z divodu, ze spoleCnost oslovuji pouze kvili jednorazovému zpracovani
danového pfiznani a s nejvétsi pravdépodobnosti s nimi nebude nikdy uzaviena smlouva a ani
zajem o spolupraci na pravidelné bazi. Spolecnost se tedy primarné bude zamétovat na prvni
cilovou skupinu. Spolecnost dale bude na trhu vyuzivat marketingovou strategii diferenciace
svych sluzeb oproti konkurenci. Chce tak zajistovat veskeré sluzby, které jsou s ucetnictvim
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spojeny. Dale se také marketingova strategie zaméti primarné na oblast Pardubického kraje.
Cilem této strategie je osloveni klienti v okoli, kde podnik ptsobi, a tim je Pardubicky kraj.
V pocatcich existence podniku je dilezité zaméfit propagaci svych sluzeb v ramci jednoho
kraje, to zefektivni komunikaci s potencialnimi klienty a zachovani kvality poskytovanych
sluzeb. Az podnik upevni svoji pozici na trhu a bude se postupné rozristat, bude strategie
zménéna a podnik bude oslovovat klienty v ramci celé Ceské republiky. Podnik si také chce
zachovat kvalitni komunikaci a propagaci svych sluzeb, bude se proto prezentovat v barvach
tyrkysové, Cerné a bilé. Veskeré dokumenty, které budou zvefejiovany, budou mit jednotny
vzhled spolecnosti. Jenatelka spolecnosti bude v pocatcich marketingové komunikace
spolupracovat s profesionaly v oboru, aby ji 1 podniku pomohli najit vhodnou strategii ke
komunikaci. Marketingova komunikace by primamé méla byt v online prostfedi, tedy na
socialnich sitich (Facebook, Instagram), diky placenym piispévkim by se povédomi
o spole¢nosti mélo dostat k cilovym skupinam. Doporuceni ,,prodava™ nejlépe, a proto by bylo
dobré natacet se spokojenymi klienty kratka videa, kde budou vypichnuty nejlepsi stranky
podniku. Marketingova strategie se zda byt zivotaschopna za predpokladu dodrzeni vyse
uvedenych informaci.

Analyza prostiredi spole¢nosti

K tomu, aby byly cile spoleCnosti funkcéni a realizovatelné, bylo zadouci provést zakladni
analyzu prostfedi spolecnosti, a to jak analyzu vnéjsi, tak i vnitini. Divodem zpracovani také
bylo vyhodnoceni rizik, které na spolecnost mohou pusobit, a divodem bylo také zjisténi
konkurenéniho prostiedi podniku.

Z vyhodnoceni Porterovy analyzy 5 sil vyplyva, ze rizikovym faktorem, ale také hrozbou, jsou
substituty, které nevznikaji ve formeé ti€etnictvi, protoze rozsah ucetnictvi stanovuje zakon, ale
substitut lze spatfovat ve varianté vedeni ucetnictvi, kterou si klient mize zvolit — napf.
zameéstna ucetni vyuzije sluzeb externi ucetni ¢i si bude vést ucetnictvi sama. Zména moznosti
vedeni ucetnictvi je velmi snadna, proto podnik musi usilovat o kvalitu sluzeb, aby klienti
nemuseli volit mezi jinym zpusobem vedeni UCetnictvi. Dal§im vyznamnym a kli¢ovym
faktorem jsou kupujici. Tento faktor na podnik pisobi ve velkém rozsahu, pokud by nebyli
klienti, podnik by nebyl ziskovy ani by se nemohl dal rozristat. Spolecnost proto musi ptisobit
velmi proklientsky, zakladat si na profesionalité a osobnim pfistupu pro klienta. Pokud bude
klient se sluzbami spokojeny, u spolecnosti zustane a dale ji doporuci svym znamym, a tim
spolecCnosti pritahne dalsi nové zakazniky. Dal§im analyzovanym faktorem byli dodavaté, kteti
jsou pro spoleCnost velmi zasadni. Nejdulezité€jsim dodavatelem byl analyzovan dodavatel
zprostredkujici aplikaci a ucetni program, ktery je pro spolecnost klicovy. Pro spolecnost je
velmi zasadni dodavatel ABRA Software. Jednd se o dodavatele, ktery spliiuje vSechny
podminky na dodavatele kladené s moznosti dale upravovat dle podniku potiebné zmeény
v rozsahu stanoveném podnikem. Dodavatelé maji silnou vyjednavajici silu, ale i tak na trhu
existuje vice dodavatelt, ktefi jsou schopni dodat jejich produkt v podobném rozsahu. Podnik
neni zavisly pouze na jednom dodavateli, coz je pozitivni z divodu jinych moznosti. Co se tyCe
faktoru konkurence, ten podnik povazuje za velmi rizikovy. Konkurence v tomto odvétvi je
velmi silna. Pokud podnik bude vytrvale poskytovat kvalitni sluzby, které obohati o osobni
pfistup, a aplikaci, kterou je schopny nabidnut, poté je mozné hodnotit, ze bude
konkurenceschopny. Poslednim analyzovanym faktorem jsou potencialni konkurenti. Vstup na
tento trh je velmi jednoduchy a prakticky bez bariér, pro podnik je to tedy velka hrozba, ale
zaroven i velké riziko. Dulezita bude pro podnik rychla reakce na novou pfichozi konkurenci
a zména strategie, popiipad¢ je mozné rozsitit portfolio svych nabizenych sluzeb. Tento model
tedy podniku zhodnotil vnitini prostfedi. Nasledné€ byla provedena PEST analyza, ktera mapuje
vnéj$i okoli podniku.
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PEST analyza hodnoti Ctyfi faktory: politicky, ekonomicky, socidlni a technologicky. Prvnim
analyzovanym faktorem je politicky faktor. Z analyzy vyplynulo, Ze tento faktor je stabilni
a neohrozuje vznik ani nasledujici rozvoj spolecnosti. Ekonomicka situace v zemi se zda byt
stabilni. Pfestoze se ekonomika potyka se zménami cen (inflaci), energetickou krizi, jedna se
o vlivy, které na tuzemskou ekonomiku pisobi externé€, a to v souvislosti s valkou na Ukrajiné.
I pfes vysokou inflaci, irokové miry ¢i vys§i nezameéstnanost, nez v minulych obdobich budou
podniky i nadale vyuzivat sluzeb ucCetnictvi, protoze 1 pies tyto zmény budou platit legislativni
povinnosti. SpoleCnost na tuto situaci mize reagovat jako na novou pfilezitost na trhu. Diky
valce budou na tuzemském trhu podnikat i podnikatelé z Ukrajiny, budou potiebovat pomoci
s administrativou spojenou s riznym povolenim a také se zpracovanim dafovych pfiznani
a celého ucetnictvi. Pro spolecnost toto muze byt segment, ktery bude potiebovat velkou oporu
co se tyCe téchto sluzeb a bude dbat na kvalitu zpracovavanych podkladi. Presté tyto sluzby by
mohla spole¢nost nasledné poskytovat. Dal§im analyzovanym faktorem je socialni faktor.
Z analyzy vyplynulo, Ze se jedna o mirné rizikovy faktor, a to z divodu nizsiho vzdélani v zemi.
Spolecnost se muze potykat s hledanim kvalifikovanych zaméstnanct, coz muze pro ni
vyzadovat vyssi naklady spojené se Skolenim a vzdélavanim zaméstnancti. Dale ze socialniho
fatoru vyplyva, ze konstatné roste pocet podnikatelskych subjektd na tuzemském trhu, ktefi
budou potiebovat zpracovavat ucetnictvi. To pro podnik pfedstavuje velmi velky potencial
vrustu a rozvoji. Poslednim analyzovanym faktorem je technologicky faktor. Jedna se
o klicovy faktor pro spolecnost. Podnik bude poskytovat svym klientim aplikaci, ktera jim
umozni prehled nad spravovanym ucetnictvim, tuto aplikaci je nutné ovSem upravovat, aby
byla zajisténa aktualnost, ale také aby byla pro klienty co nejvice uzivatelsky pfinosna. Dale je
nutné sledovat trendy v technologiich, napfiklad ume¢la inteligence (AI) by mohla pfispét
k vetsi efektivité zadavani dokladt a zpracovani podkladi pro klienta. Muze se jednat o tvorbu
reSersi Ci vytézovani dat z dokumentt. Tyto zmény je dilezité sledovat a pro podnik by bylo
velmi zadouci do technologii investovat. I diky novym technologiim by spole¢nost mohla
oslovit vice potencialnich klientd, ktefi chtéji efektivnéji pracovat.

Financovani a finan¢ni ukazatele podniku

Podnik bude vlastnit pouze jedna jednatelka se 100% podilem v podniku. Zakladni kapital bude
slozen na ucet vznikajici spole¢nosti ithned pfi zapisu do obchodniho rejstiiku, a to ve vysi
100 %, tedy castkou 100 000 K¢&. Nasledné, aby podnik se mohl rozvijet ihned po svém
zalozeni, poskytne jednatelka spoleCnosti zapujcku ve vysi 150 000 K¢. Podnik proto bude od
zaCatku vzniku moci financovat veskeré naklady z té€chto zdroju.

Pro podnik je klicova znalost bodu zvratu. Za predpokladu, ze by spolecnost méla 22 klientd
s balickem STANDARD, pokryla by své naklady, ale netvotila by zisk. 22 klienti neni pro
spolecnost tolik. Kazda ucetni se bude starat pfiblizné€ o 25 klientd, s tim souvisi, ze uz jeden
zameéstnanec pokryje naklady a zbyli zaméstnanci budou tvofit zisk. Spole¢nost samoziejme
bude balickti nabizet vice, pokud bude naptiklad 14 klientd s balickem PREMIUM, také pokryji
veskeré fixni naklady spolecnosti. Tento stav a nastaveni balickl se zda byt zivotaschopny — za
predpokladu, Ze ve spolecnosti budou tfi zaméstnanci, jiz prvni zaméstnanec pokryje naklady
spoleCnosti a dalsi budou generovat zisk.

Vzhledem k tomu, Ze spolecnost jesté na trhu neptsobi a teprve bude zaloZena, neni mozné
v této dobé poskytnout vérnéjsi obraz o financnim stavu podniku. Teprve po tfech az péti letech
l1ze provést plnohodnotnou finanéni analyzu a doporucit podniku urcitou finan¢ni strategii.
V soucasné situaci 1ze pouze doporucit cenovou strategii, kterou autorka prace navrhla auvedla.

68



Cenotvorba je zalozena na zakladé hodinové sazby, kterou autorka prace stavovila na 400 K¢/h.
Jednotlivé ukony jsou ohodnoceny podle Casové narocnosti a z této kalkulace poté vychazi cena
navrzeného bali¢ku. Tato cena byla urCena nizsi, nez ma konkurence (500-1000 K¢), a to
z divodu, aby podnik mohl oslovit vice klientl, nebo naopak pretahnout klienty od konkurence.
Z bodu zvratu lze vycist, ze tato cenotvorba je rentabilni, a pokud podnik bude fungovat ve
tfech zameéstnancich, dva z nich budou generovat zisk, coz v ramci rozvoje bude v prvnim roce
spoleCnostit dostacujici. V nasledujicich letech, az podnik bude mit stabilni klientelu a kladné
reference, bude moci zvysit hodinovou sazbu, a tim zvysit svij zisk. V cenotvorbé jsou
zahrnuty ti1 balicky START, STANDARD, PREMIUM, kazdy balicek je navrzen pro urcCity
segment cilovych zakaznikt. Spolecnost vSak nabizi i balicek, ktery si klient posklada sam na
miru svym pozadavkim — pro tento balic¢ek kalkulace zpracovana nebyla, protoze kazdy klient
si muze zvolit urcité polozky ze seznamu a kalkulace bude vytvorena na zakladé vybranych
polozek. I cenotvorba tedy mysli na urcité segmenty klientu.

Identifikace rizik vznikajiciho podniku

S podnikéani souviseji vzdy rizika, na ktera je dobré se pfipravit €i je eliminovat. Nejvétsi riziko,
s kterym se podnik miiZe potykat, je maly pocCet klientt, to mize vést podnik do ztraty. Podnik
by poté musel na tuto stuaci reagovat propusténim svych zaméstnanci a zredukovanim fixnich
nakladi na minimum, aby snizil ztratu.

Mezi dalsi velké riziko patii konkurence. Toto riziko mize spolecnost eliminovat, pokud bude
poskytovat opravdu kvalitni sluzbu, se kterou klienti budou spokojeni. Dale je zadouci
roz§ifovat portfolio sluzeb pro klienty, zvySovani kvality vzdélani svych zaméstnanct
a zefektivnéni propagace sluzeb.

Ostatni podnikatelska rizika je mozné pojistit u komercnich pojistoven, které nabizeji pojisténi
souvisejici s ¢innosti a jeji zdkonnou odpoveédnosti. Spolecnost také planuje ostatni pojistént,
atémi jsou: havarijni pojisténi a povinné poji§téni vozového parku, pojisténi odpovédnosti
svych zaméstnanct, pojisténi majetku, ktery podnik bude vlastnit. VSechna zminéna pojisténi
jsou prevenci pro mozna nezadouci rizika.

3.6.2 Zhodnoceni podnikatelského planu

Podnikatelsky zamér je realizovatelny za predpokladu, ze se podnik vice zaméfi na jednotlivé
vysledky, které vyplyvaji zprovedenych analyz této diplomové prace, a na zakladé
vyhodnoceni uzpusobi své strategie, a to zejména v oblasti financi a marketingu. I takto
navrzeny podnikatelsky zamér je realizovatelny, to dokazuje bod zvratu ve financnich
ukazatelich v kapitole 3.2.3 Finan¢ni ukazatelé podniku.

Podnikatelsky zdmér je zalozen s cilem diferenciace sluzeb oproti konkurenci. Tato strategie se
jevi jako zadouci, poskytuje pfidanou hodnotu pro klienta, kterou je jiz zminéna aplikace, ale
také osobni pfistup. Podnikatelsky zamér také mysli na segmentaci jednotlivych klientt diky
jednotlivym bali¢kim, které jim podnik planuje poskytovat. Potencialnim klientim bude sluzba
osobné predstavena a budou moci s jednatelkou pfizpusobit Gcetni sluzby na miru svym
potiebam. To pro potencialniho zakaznika muze byt velmi lakavé. Spolecnost také s kazdym
novym klientem ziskava moznost referenci od svych klientd, a tim i moznou propagaci svého
produktu.

Pro podnikatelsky zamér spolecnosti je velkym pfinosem 1 jednatelka spolecnosti, kterd ma
cenné zkuSenosti v oboru a s vizi dlouhodobého riistu zakladaného podniku. Jasné definovany
dlouhodby cil i kvalifikovani lidé, kvalitni poskytované sluzby, dobré zazemi spole¢nosti
a kvalitné zpracovany marketing spolecnosti prisp&ji k uspésnosti a zivotaschopnosti. Oviem
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rast a dlouhodba strategie k rozSifovani poskytovani sluzeb a poctu zaméstnanca jsou mozné
v souladu zachovani kvality poskytovanych sluzeb.

Spolecnost se v budoucnu muze rozvijet, a to napiiklad navazanim kontaktu se spoleCnostmi
Shoptet ¢i Faktuoid, se kterymi muze spolupracovat a nabizet jejich klientim svoje sluzby
a feSeni. Spolecnost se také miize dale orientovat na tvorbu Sablon dokumentd ¢i mize natacet
navody pro Sirokou vefejnost, psat e-booky ¢i tvofit vlastni Casopis, ktery bude vefejnosti
poskytovan, dale mize piinaset novinky z oblasti ucetnictvi, ale také se mize zaméfit na tvorbu
vyukovych dokumentt pro skoly. Smyslem by do budoucna mohlo byt i vzdélavani v oblasti
ucetnictvi, které by mohlo probihat naptiklad pomoci stazi, jez by spolenost poskytovala
v ramci spoluprace s vysokymi Skolami. Cilem stazi by bylo vychovat si kvalitni zaméstnance,
ktefi jsou pro podnik velmi duleziti.
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4 Z7avér

Tato diplomové prace zabyvajci se podnikatelskym zamérem na zaloZeni ucetni spolecnosti ve
své teoretické Casti popsala jednotlivé Casti, které ma obsahovat podnikatelsky zamér, a to
vSechny doporucené ¢asti od pojmu podnikatelského zaméru pres analyzy vnéjsiho a vnitiniho
prostredi, teoretické vymezeni modelu Lean Canvas, marketingového mixu podniku az po
SWOT analyzu. VSechny tyto analyzy a informace jsou pro podnikatelsky zamér velmi
dilezité.

V anayltické casti byl predstaven podnikatelsky zamér na zalozeni u€etni spolecnosti. V tivodu
analytické &asti byla piedstavena spole¢nost FLEXI Ugetnictvi, s. . 0., kterou v souGasné dobé
autorka této prace prozatim nezalozila, a praveé ztohoto divodu jsou pro jeji jednatelku
a zaroven autorku této prace vypracované analyzy a jejich vysledky velmi cennym materialem
do budoucna.

Tato prace naplnila jednotlivé dil¢i cile, kterymi byl sbér dat pro jednotlivé analyzy, které byly
zpracovany a vyhodnoceny v analytické ¢asti. Z téch nasledné vychazi doporuceni a navrhy pro
marketingovou strategii, ale také hlavni cil této diplomové prace, kterym bylo zhodnoceni
podnikatelského zaméru pro noveé vznikajici spolecnost.

Spolecnost jiz muze byt zalozena a muZze zahajit svoji podnikatelskou Cinnost. K tomu, aby
spoleCnost mohla byt zalozena, potiebuje dopracovat dokumenty, které klientim bude
poskytovat, ale také je tieba smluvné vyftesit poskytovani licenci k aplikaci a ucetnimu
programu. Prvnim zaméstnancem bude jednatelka spolecnosti, poté budou postupné
s pribyvajicimi klienty pfibrani dal§i dva zaméstnanci. Nasledné musi byt zfizeny profily na
socialnich sitich a webové stranky spolecnosti. Také budou vypracovany materialy, které bude
spolecnost komunikovat k potencialnim klientim. V prvnich mésicich je tfeba investovat asili
do zviditelnéni podniku. Pokud by spolecnost v prvnim roce méla alesponi 22 klientt balicku
typu STANDARD, pokryje tak své fixni naklady a od dalsiho klienta bude generovat zisk. Tato
skuteCnost je realisticka z divodu, Ze jedna uCetni dokaze zpracovat priblizné 25 klientt
a podnik bude usilovat o to, aby kapacitu meli zaplnénou vsichni zaméstnanci.

Velkou vyhodou tohoto podnikatelského zameéru je diferenciace sluzeb v oblasti uCetnictvi na
proklientsky a osobni piistup podporfeny piehlednou aplikaci, kterou podnik nabizi. Mezi dalsi
vyhody a nevyhody zaroven patii vstup bez vétSich bariér na trh. V tom také autorka prace
spatfuje nevyhodu zhlediska moznosti vstupu potencialni konkurence. Vyhodou
podnikatelského zaméru je dale okamzitd moznost zahajeni realizace. Nevyhodou tohoto
podnikatelského zaméru mohou byt nekvalifikovani zameéstnanci ¢i velkd konkurence
v odvétvi.

Tento podnikatelsky zamér na zalozeni G&etni spole¢nosti FLEXI Ugetnictvi, s. . 0., se autorka
prace rozhodla realizovat — bude realizovan v prabéhu roku 2023. Tato diplomova prace noveé
vznikajicimu podniku pomohla ke zhodnoceni podnikatelského planu. Jednotlivé analyzy
slouzi podniku jako zakladni tidaje, které je dobré znat pfi zakladani a zahdjeni fungovani
spoleCnosti.
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Priloha 1 Ilustra¢ni Vypis z obchodniho rejstiku
Tento vypis elektronicky podepsal "Krajsky soud v Hradci Kralové" dne 30.12.2022 v 22:08:01. EPVid:Rf7G653MFdF8SOTM2cnfhg
Vypis
z obchodniho rejstiiku, vedeného

Krajskym soudem v Hradci Kralové
oddil .. vloZka ...

Datum vzniku a zapisu: 1. ¢ervence 2023

Spisova znac¢ka: = ... vedena u Krajského soudu v Hradci Kralové
Obchodni firma: FLEXI Ugetnictvi s.r.o.

Sidlo: Jirdskova 114, 538 51 Chrast

Identifikacni ¢islo:

Pravni forma: Spole¢nost s ru¢enim omezenym

Pfedmét podnikani: .. e . e .
Cinnost ucetnich poradc(, vedeni Ucetnictvi, vedeni dariové evidence
Darlové poradenstvi

Vyroba, obchod a sluzby neuvedené v pfilohach 1 az 3 Zivhostenského zakona

Statutarni organ:

jednatel:
Bc. ANETA JELINKOVA, dat. nar. 1. zafi 1998
Jiraskova €.p. 114, 538 51 Chrast
Den vzniku funkce: 1. €ervence 2023

Pocéet ¢lenl: 1

Zptsob jednani: Jednatel zastupuje spole¢nost samostatné.

Spolecnici:

Spoleénik: Bc. Aneta Jelinkova, dat. nar. 1. zari 1998

Jiraskova €.p. 114, 538 51 Chrast
Podil: Vklad: 100 000,- K&

Splaceno: 100%
Obchodni podil: 1/1
Zakladni kapital: 100 000- K&
Ostatni skute€nosti:

Zdroj: vlastni zpracovani dle obchodniho rejstiiku (https://or justice.cz/ias/ui/rejstrik)




Priloha 2 Popis sluzby a pridand hodnota pro klienta

Sluzba

Popis

Pridana hodnota pro klienta

Zacatek spoluprace

osobni/online schiizka -> zjisténi

potfeb klienta -> vybér sluzeb na miru

jeho potfebam -> cenova nabidka ->
akceptace sluzby

osobni komunikace ->
profesionalita ->individualizace
sluzeb

Svoz dokladu

1. svoz fyzickych dokladl; 2. import
doklada; 3. predani dokladd osobné.
moznost volby frekvence svozu
dokladii a mixu volby moZznosti
predani doklada.

uspora ¢asu

flexibilita pfedani dokladt

Aplikace

moznost vystavovani faktur, rychly
prehled pohledavek a zavazk.
moznost odesilani automatickych
upominek. tvorba rychlych reporta.

jednoduchost, prehlednost, vSe na
jednom misté. uspora casu.

nastroj pro efektivni fizeni procesu
v posniku.

Bankovni vypisy

import pfimo z banky klienta,
stahovani banky na denni bazi ->
aktualnost pohledavek a zavazku.

kazdy den aktualni data bez
jakékoliv starosti a predavani
informaci ucetni.

Mzdy

kompletni zpracovani mzdové

agendy. dodrZeni vyplatnich termint,

které si nastavi ptfimo dany klient.
vyfeSeni mzdové agendy od nastupu
zamestnance po skonceni
zameéstnance. uschovani a archivace
mzdovych podkladi.

komplexni feSeni mzdové agendy
uspora Casu. vSechny dualezité
dokumenty jsou klientovi vzdy
predany.

Komunikace s

GPM -> za klienta komunikuje
podnik, moznost rychlého feseni
nastalych situaci bez nutnosti

preposilani zprav od klienta. Klient je

beztarostné odesilani pisemnosti na
urady.

informovanost o komunikaci

spolecnosti. vyfeseni pozadavkid od
klienta do 24 h.

ufad . , o ucetniho podniku a urady.
y informovan o komunikaci s urady. P y
Zastupovani na ufadech 1 pfi moznost absence pii kontrolach,
kontroléach. podnik vyfesi za klienta.
moznost konzultace s odborniky
z oboru: auditor, controler, dafiovy , . . .
. AT > JAIOVY uspora Casu hledani daného
Externalisti poradce pravnik. moznost sjednani , . .
. ‘1 odbornika a financni Gspora.
terminu dle rezervacni aplikace na
webu spolecnosti.
moznost komunikace s klientem od
. 9:00 do 17:30h s cetni ¢i jednatelkou | Casova flexibila a rychlé obdrzeni
Komunikace

podkladi.

Zdroj: vlastni zpracovani (2023)
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Piiloha 3 Zahajovaci rozvaha — FLEXI Uéetnictvi, s. 1. 0.

Obchodni firma nebo jiny nazev
ucetni jednotky

ROZVAHA
ve zjednoduseném rozsahu FLEXI Ugetnictvi s.r.0.
ke dni
(v celych tisicich K¢&)
Sidlo nebo bydlisté ucetni jednotky
|C a misto podnikani liSi-li se od bydlisté
Jiraskova 114
538 51 Chrast
Ceska republika
Oznadeni AKTIVA Cislo B&Zné Gdetni obdobi Minulé u&. obdobi
Fadku Korekce Netto
Brutto Netto
a b c 2 4
AKTIVA CELKEM (F.02+03 +07 +12)=1. 1B 001 260 0 260 0
A. Pohledavky za upsany zakladni kapital 002 0
B. Dlouhodoby majetek (f.04 az 06] 003 0 0 0 0
B. I Dlouhodoby nehmotny majetek 004 0
B. Il Dlouhodoby hmotny majetek 005 0
B. 1l Dlouhodoby finanéni majetek 006 0
C. Obézna aktiva (F.08az11] 007 250 0 250 0
C.1 Zasoby 008 0
C. Dlouhodobé pohledavky 009 0
C. Il Kratkodobé pohledavky 010 0
C. IV. Kratkodoby finan¢ni majetek 011 250 250
D. I Casové rozliseni 012 10 10

I




Oznaceni PASIVA giisliz Stav v béZném Ucet. obdobi Stav v minulém ucet. obdobi
a b c 5 6

PASIVA CELKEM (F. 14 +20 +25] 013 260 0

A. Vlastni kapital (f.15az19] 014 100 0

Al Zakladni kapital 015 100

Al Kapitalové fondy 016

AL Rezervni fondy, nedélitelny fond a ostatni fondy ze zisku 017

A IV. Vysledek hospodareni minulych let 018

AV \{ysledek hospodareni béZného uée}niho 0’bd0bl' §+/-) ] 019
(f.01-15-16-17 - 18 - 20 - 25) = F. 40 vykazu zisku a ztraty

B. Cizi zdroje (f. 21 az 24] 020 160 0

B. I Rezervy 021

B. Il Dlouhodobé zavazky 022 150

B. I Kratkodobé zavazky 023 10

B. IV. Bankovni Gvéry a vypomoci 024

C.l. Casové rozligeni 025

Pozn

Sestaveno dne:

Podpisovy zaznam statutarniho organu Gcetni jednotky
nebo podpisovy zaznam fyzické osoby, ktera je Ucetni jednotkou

Pravni forma ucetni jednotky : spole¢nost s ru¢enim omezenym

Pfedmét podnikani: dariové a ucetni poradentstvi

Zdroj: vlastni zpracovani (2023)
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Pfiloha 4 Lean Canvas FLEXI Ugetnictvi, s. r. 0.

Lean canvas i bow s 1 235KD
Podnikutuluky plin na jedné strard papiru FLEX! Léstrachi s 0 B Arnety Julinkvd
Onlinwe kurz " wwa = s |
Problém etmni Unikatnl nabidia Netérova vyheda Zakazric
- necscbni forma - ek suhilicky : . * douhacoba prase w obory rw’mw
= e ko st « bomplani shdoa = hpmplannd avemi Dlelnd privmicks ooty (i,
. m.::',runorou - wyswétiont k vistuplm shatty a1 stiedni) '
vyshp Sgickt caohy
repodria) cl
Indikadory Cesty k zakaznikam
RSN St (o, T Grpm - wubovo strinky
Existuficl altemativy || 20 oo con zaauning zack | Srozumiteing opis - ok 508 Prvni viastovicy
P R, -2 vowh camistneos carok | L - e-mal ord r a“;y
= O NI “1 1 wabovy ‘ 4 - Inewios « prawich; (mia,
awtpamoss n-r;?::::-: yeh Kompeni a eteldivi Gdatni | . gpporaten male, sifed)
- Tamésmat 0| - 40 uErvwelis uEshY apikace | 3 SenOVe sulty
v oevnim roce
= 0% hdauacs ramdstranc
Struktura naklada Cenovy model
Prondjem prosion mady, poj$iéni, Ltetni program, inzerce. imernet, Janordzueé dalicwd ploni - 2 500 KE
ererge Bailek START
Baitok STANDART
Buiink PREVIUM

Zdroj: leanncanvas.cz, vlastni zpracovani (2023)
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Priloha 5 Vzhled nabizen¢ aplikace

_FLEXI
Véetnictvi
sro

ZAKLADNI PREHLED O NABIZENE APLIKACI

1. Prihlaseni do aplikace

o

Prihlaseni B Cestina v
( Usivatelské jméno
| ]
Heslo

PFihlasit se

Zapomenuté heslo

Vyrobeno s @ a = v ABRA Software a. s.

2. Uvodni nasténka aplikace

N « Nasténka Q_ Zkuste néco vyhledat, napfiklad jméno firmy ES
1,3 mil. K& ® 9428 ti... @ 71,9 tis.... 665 tis. @
4 0000 4“7 ey s,

58 Nasténka

SIA

Q) Adresy firem

Vydané faktury

Graf pro analyzu vybranych G&td Hospodateni firmy
B Piiaté faktury
© Néklady © Vynosy ® Néklady © Vynosy @ Pribézny hospodaisky vysledek
T Banka
0o Daléi agendy
o
g
&
g
£
g
g
3
3
3
8
5
@  Nastavent Led Uno Bfe Dub Kv& Cvn Cvc Srp Z&F R Lis Pro Led Uno Bfe Dub Kvé Cwn Cvc Sp Zaf Ri Lis Pro

[ S et St shad

VI



. FLEXI
Eetnictvi
s.r.o

3. Ptehled vydanych faktur

' « Vydané faktury
Y Novy filtr
59 Nastenka Interni &isl 22

Adresy firem

8

VF1-0007/202:

@

Vydané faktury
VF1-0005/202

&

Prijaté faktury e

3

Banka

VF1-0006/202
00 Dalsf agendy VF1-0002/202
VF1-0003/202
VF1-0001/202:

VF1-0023/202.

b
g
5
-3

£
2
s

9
°
3
2
s
5

VF1-0021/2027

(@ Nastaveni 30 celkem

4. Ptehled faktur vydanych

r « Prijaté faktury Q_ Zkuste néco vyhledat, napfikiad jméno firmy
Y Novy filtr Interni &islo obsahuje 2023 x (D Ulozit filtr
8  Nasténka Interni &islo ¥ Nazev firmy nebo jménc Datum pFijeti ©  Datum splatnc
Q) Adresy firem
PF0009/2023  Josef Novotny 16.1.2023 30.1.2023
E:b Vydané faktury
PF0008/2023  Dominik Dancso 15.1.2023 29.1.2023
[:b té faktury
PF0007/2023  Josef Lounek 15.1.2023 22.1.2023
T Banke
PF0006/2023  Tomas Danék 15.1.2023 15.2. 2023
0o Dalsi agendy
PF0005/2023 17.1.2023 17.1.2023
bl
S PF0004/2023  Nikola Seidenglancova 18.1. 2023 1.2.2023
g
2 PF0003/2023  Jifi Hodek 15.1. 2023 20.1.2023
2
3 PF0002/2023  Petr Honzejk 15.1. 2023 31.1.2023
5
PF0001/2023  Zasilkovna s.ro. 30.1.2023 30.1.2023
@ Nastaveni 94 celkem o & Tisknout T Sumy

Q_ Zkuste néco vyhledat, napfiklad jméno firmy

Nazev firmy neboj ©  Datumvys ©1  Datumsplatnc &  Posplatnosti? © Zaplace & Celkem
MESSENGER as. 31.3.2023 23.4.2023  vesplatnosti 0% 190 987,00 CZK
Viadislav Lopusan 8.3.2023 8.3.2023 100% 60 500,00 CZK
MADAMI s ro. 7.3.2023 14.3.2023 38 dni o% 532,00 CZK
MESSENGER a.s. 28.2.2023 29.3.2023  23dni o% 472 620,00 CZK
MADAMI s ro. 31.1.2023 14.2.2023 66 dni o% 835,00 CZK
MESSENGER a.s. 31.1.2023 22.2.2023 100% 478 676,00 CZK
GADAPRO s.ro. 5.1.2023 19.1.2023 100% 484,00 CZK
MESSENGER as. 31.12.2022 28.1.2023 100% 705 658,00 CZK
MADAMI s.ro. 1.12.2022 15.12. 2022 100% 774,00 CZK
@ Tisknout 5 Sumy e

VII

Po splatnosti? ¢ Celkem

51300,00 CZK

35 900,00 CZK

32 620,00 CZK

38 300,00 CZK

102,00 €ZK

21901,00 €ZK

6 209,00 CZK

33 400,00 CZK

79,00 CZK

Stred ©  Stav Ghrad
@
c Uhrazeno
c]
c
c
c Uhrazeno
c Uhrazeno
c Uhrazeno
@ Uhrazeno

@ Nastaveni

°
A

DPH celkem ©  Stred| ©  Mén
000 C cz

000 C cz

000 C cz

000 C cz

1770 C cz
380100 C cz
000 C cz

000 C cz

1371 C cz

© Nastaveni


http://ovnas.ro
http://ovnas.ro

. FLEXI
Eetnictvi
sro
€ PF0002/2023 unrazeno Zzamknuto Uhrada @ Varianty formuléfe G]
. PRILOHA &.1 PRIBLIZENI
™ ) . ctovani
1t Zzakladni informace Cenova rekapitulace [ Uttovani PF0002_2023.pdlf 5 @ 1004 @
i Uhrcreo 9193 |
FAKTURA - DANOVY DOKLAD o
Typ faktury Firma ocave EGNL A5Gy Foante o4 2o1n
FAKTURA Faktura - danovy dokl Petr Honzejk ;::,“\:::?‘):\1 e Orun dodiavky (k6
[y ot ot
" Sosy o
Datum pfijeti [EENLEE Pendin e \avmaZal Bhai
X oo Gt a e UYL (o ton
151,202 50331 Vysoka Nad Labem p—, L
E=T
Datum zda. pinéni Ceska republika
15.1. 2023 ‘Ctpecnbvea tiio (5] Dutumsplarost B4 . 04 . Lol
64213412 DIC Ostum UZP:
= Owmomnert 46,04, Lo 1%
Uplatnit zda. pinéni Ot
15.1.2023 - T o | e | i | e o] e | st
Uget dodavatele Smér H rroten e wRee o ot
H Ao o W e Rrecinne
S IBAN 1 B fetver Usiew TWeruns 38 Nem s Lo
bl 31.1.2023 Vo
g BIC ]
£
5
g Cislo doslé Variabilni symbol o1 2y
g 0102023 12023
8
~ Predpis zautovani
000 Zaviit

6. Moznost ucetnich vystupl

' « Ucetni vystupy Q_ Rkuste néco vyhledat, napfiklad jméno firmy -

«  Skijtmenu

PFiznéni DPH

58 Nasténka

[ PFiznani DPH Rok Obdobi pfiznani
[0 Adresy firem
B Kontrolni higsent 2022 ‘ 2023 Ctvrtletni
Vydané faktury
& @ Souhrnné hiaseni DPH Druh @ Masicni
Mesic
B Piijaté faktury e
® @ P"I“'le"é‘t’f‘y/zé“a"‘y po ‘ Radné | Radné O. ‘Dodateé Dodatet. Brezen M
splatnosti
Banka
y Vystul
B Vykaz dafové evidence Parametry ystup

Elektronické pFiznani DPH (XML pro el.
podatelnu)

eoe  Daldi agendy "
8 Benkovnikniha Dopliulici parametry pro priznani DPH
Koeficient
Vyporadaci
100 yperadad @ Vytvofit PDF soubor
Zvolte vystupni sestavu:

Piiznani DPH vzor &. 21 (od 01.05.2019)

[ Pokladni kniha

Zména odpoétu

&1oowod s38Ingeod

Exportovat

(@ Nastaveni

Zdroj: abraflexi.cz, vlastni zpracovani (2023)
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Priloha 6 Pichled poskytovanych sluzeb

. FLEXI
Véetnictvi
sro

Seznam nabizenych sluzeb spole¢nosti FLEXI Ugetnictvi s.r.o.

- Svozy dokladi - frekvence: - 1x za tyden
- 1x za 14 dni
- 1x za mésic
- dle domluvy

- Archivace dokladii (fyzicky ¢i elektronicky)

- Digitalizace dokladf

- Zastupovani pfi jednani se statnimi institucemi (GPM)

- Uketni a daiiové poradentstvi

- Uketni a daiiové poradentstvi externi (pravnik, auditor, dafiovy poradce)

- Pristup do aplikace ABRA Flexi

- Vedeni daiiové evidence

- Vedeni podvojného ticetnictvi

- Sprava majetku (obéZny, dlouhodoby majetek)

- Mazdova agenda (zavedeni firmy do mzdové evidence, vedeni mzdové evidence,
dohoda o provedeni prace, Néstup a vystup zaméstnance (SSZ, ZP, prohldseni, roéni
zictovani dané, vyuctovani pracovnich cest)

- Daiiova pfiznani (DPFO, DPPO, DPH, Majetkové dané, Silni¢ni dan)

- Zpracovani ucetni zavérky

- Importy (banka, faktury vydané)

- Tvorba reporti (pohleddvky, zavazky, VZZ, Rozvaha)

- Vyplitovani statistickych vykazi

- Pritomnost icetni na schiizkach spole¢nosti

- Skoleni v oblasti ti¢etnictvi v prostorach Vasi spole¢nosti

. FLEXI
Véetnictvi
sro

Zdroj: vlastni zpracovani (2023)
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Priloha 7 Zdrojova data dotaznikového Setfeni — piehled otazek

Caslo otazky Druh otdzky Vybér Znéni otazky
1|Uzavrfend otazka moZnost: Iste?
2|Uzavriend otazka moznost: Jakou pravni formu ma Vase spole¢nost?
3|Uzavriend otazka moznost: Jaka je velikost Vasi spole¢nosti?
4|Uzavriend otazka Ano/Ne Zaméstnavate zaméstnance?
5|Uzavriend otdzka moZnost: Kolik zaméstnavate zaméstnanci?
6|Uzavriend otazka moznost: jakém oboru podnikate?
7|Uzavriend otdzka moZnost: Vedete?
8|Uzavriend otazka moznost: Jak fesite ucetnictvi doposud?
9|Uzavriend otazka moznost: Jak ¢asto predavate Ucetni doklady?
10| Uzavriend otdzka moznost: Jak ¢asto se svoji Ucetni pravidelné setkavate?
11|Uzavrfend otazka Ano/Ne Potfeboval/a byste se s Va3i uetni setkavat ¢asté&ji?
12|Uzavriend otdzka moznost: V jaké formé predavate ucetni podklady?
13| Polouzaviend otazka [moZnost/vlatni odpovéd Jak jste se o své ucetni dozvédél/a?
14| Polouzaviend otazka |[moZnost/vlatni odpovéd V jakém Ucetnim programu vedete Ucetnictvi?
15| Uzavfend otazka moznost: Jaké ucetni sluzby vyuzivate?
16| Uzavfend otazka moznost: Rozumite Géetnim vystuplm, které jsou Vém predévany?
17|Uzaviend otazka Ano/Ne Uvital/a byste jednoduché vysvétleni k Géetnim vystupiim?
18| Uzavfend otazka Ano/Ne Méte aktudlni pfehled o svém aktudlnim stavu G&etnictvi? (aktudlni stav pohledavek, zavazk, apod.)
19| Uzavfend otazka Ano/Ne Vyufil/a byste pfehlednou aplikaci, kde byste mél/a veskeré data o Ugetnictvi pfi ruce?
20|Uzaviend otdzka moznost: akou &astku byste byl/a ochoten/a vynaloZit za Uéetni sluzby na miru Vasim potfebdm?

Zdroj: VYPLNTO, vlastni zpracovani (2023)




Priloha 8 Zdrojova data dotaznikového Setfeni— znéni otazek a legenda

Koédovani odpovédi se aplikuje pouze na otazky s neciselnimi odpovédmi, u &iselnych otazek se v
kazdém pfipadé exportuje pfimo ¢iselna hodnota odpovédi (nekoéduje se, u nezodpovézenych
otazek je prazdné pole). U necdiselnych otazek je u nezodpovézenych otazek uvedena hodnota 0,
hodnota -1 je vyhrazena pro "viastni odpovéd", pfipadné& odpovédi mimo aktualni povoleny rozsah
(napf. moznosti, které byly v dotazniku na zadatku sbéru dat a poté byly vymazany).

1) Jste?
Fyzicka osoba
Pravnicka osoba

2) Jakou pravni formu ma Vase spole¢nost?
s.r.o.

k.s.

V.0.S.

a.s.

z.s.

3) Jaka je velikost VasSi spolec¢nosti?
Mikro

Mala

Stredni

Velka

4) Zaméstnavate zaméstnance?
ANO
NE

5.Kolik zaméstnavate zaméstnancu?
1-10 zaméstnancu

10-20 zaméstnancu

20 a vice zaméstnancu

6) V jakém oboru podnikate?
Bezpecnost

Cestovni ruch
Doprava

Ekologie

Energetika

Finanéni sluzby
Kultura

Osobni sluzby

Zdravi a krasa

Pravni sluzby
Potravinarsky prumysi
RemeslIné ginnosti
Odévni pramysl
Socialni sluzby
Stavebnictvi
Zdravotnictvi
Zemeédélstvi

Ostatni

7) Vedete?
Podvojné ucetnictvi
Dariovou evidenci

8) Jak feSite ucetnictvi doposud?
Ugetnictvi si vedu sam
Zaméstnavam ucetni

Mam externi ucetni

9) Jak casto predavate ucetni doklady?
1x TYDNE

1X ZA DVA TYDNY

1X ZA MESIC

1X ZA ROK

10) Jak ¢asto se svoji ucetni pravidelné setkavate?
1x TYDNE

1X ZA DVA TYDNY

1X ZA MESIC

1X ZA ROK

1x ZA PUL ROKU

= N B WN =2 A HWN = N =

HWN

©0O~NOODWN =

HWN = WN =

HOTWN =

XI




11) Potfeboval/a byste se s Vasi Gcetni setkavat ¢astéji?

ano 1
ne 2
12.1 -12.3) V jaké formé predavate ucetni podklady?

Elektronicky (e-mailem, sdilenou slozkou, apod.) 1
Fyzicky (tisténé) 2
Importem 3
13.1) Jak jste se o své ucetni dozvédél/a?

Facebook 1
Instagram 2
Webové stranky 3
Na doporuéeni 4
13.2) Jak jste se o své ucetni dozvédél/a?

nase znama 1
Rodinna znama 2
14.1) V jakém ucetnim programu vedete tcetnictvi?

POHODA 1
MONEY 2
HELIOS 3
ABRA FLEXI 4
NEMAM UCETNI PROGRAM 5
14.2) V jakém ucetnim programu vedete Géetnictvi?

Jezek DUEL 1
neznam, vede Ucetni 2
Profit 3
To je otdazka na mou Ucetni 4
15.1 - 15.14) Jaké ucetni sluzby vyuzivate?

Svoz dokladd 1
Digitalizace dokladt 2
Archivace dokladt 3
Vystavovani faktur 4
Zpracovani - DPH, KH, SH 5
Zpracovani dariového pfiznani fyzickych osob 6
Zpracovani dariového pfiznani pravnickych osob 7
Zpracovani dané z nemovitych véci 8
Zpracovani silniéni dané 9
Importy - banka 10
Importy - faktury vystavené 11
Zpracovani mzdové agendy 12
Komunikace s urady 13
Dariové poradentstvi 14
16) Rozumite uc¢etnim vystupiim, které jsou Vam predavany?

ANO 1
NE 2
TROCHU 3
17) Uvital/a byste jednoduché vysvétleni k u¢etnim vystupim?

ano 1
ne 2
18) Mate aktualni pfehled o svém aktualnim stavu tGcetnictvi? (aktualni stav pohledavek, zavazk
ano 1
ne 2
19) Vyuzil/a byste prehlednou aplikaci, kde byste mél/a veSkeré data o G€etnictvi pfi ruce?

ano 1
ne 2
20) Jakou &astku byste byl/a ochoten/a vynalozit za Géetni sluzby na miru Vasim potfebam?

2 000 Ke. -5 000 Ke. 1
5001 K¢&. - 10 000 Ké. 2
10 001 K&. - 15 000 Ke. 3
15 001 K&. - 20 000 Ke. 4
20 001 K¢&. a vice 5

Zdroj: VYPLNTO, vlastni zpracovani (2023)
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Zdroj: VYPLNTO, vlastni zpracovani (2023)
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Pifloha 10 SWOT analyza FLEXI U&etnictvi, s. 1. 0. — vypocet

Silné stranky Body [ Vaha | Soucet | Slabé stranky Body [ Vaha | Soucet
osobni pristup, nizké povédomi o
individualizace 5 0,3 1,5 | spolec¢nosti 5 0,6 3
sluzeb
usnadnéni procesu zavislost na
Klientovi diky 3 | 015 | 045 |dodavateli 4 04 | 16
aplikaci aplikace ucetniho
programu
dlo%hodoba 5 03 15 |° i i i
zkuSenost v oboru
nizké fixni naklady 3 0,15 0,45 |- - - -
jednoducha 2 o1 | o2 |- ] ] ]
organizacni struktura
Celkem 18 1 4,1 Celkem 9 1 4,6
Prilezitosti Body | Vaha | Soucet | Hrozby Body | Vaha | Soucet
stabilni obor 5 03 1.5 vstup d‘orodvetw 5 03 25
bez bariér
mozna zmeéna silna konkurence
legislativy — nové 3 0,1 0,3 | v odvétvi 5 0,3 1,5
potieby klientt
technologické trendy zhorseni
5 0,3 1,5 | ekonomickeé 2 0,2 0,2
situace
spoluprace s jinou nedostatek
spolecnosti 3 0.2 0.6 kvalifikované sily 2 0.2 0.2
moznost \Zyuzm 3 0.1 03 - ) ) )
absolventi
Celkem 15 1 3.4 Celkem 15 1 4,3

Zdroj: vlastni zpravani (2023)
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Podnikatelsky zamer na zalozeni icetni spolecnosti
Aneta Jelinkova, DEMMAO4

e —



Resena problematika

\VSEM

Na uvod velké podékovani doc. Ing. Petre Tausl Prochazkové, Ph.D. za vedeni mé

diplomové prace.

uvod
Hlavnim cilem diplomové
prace je vytvoreni a
zhodnoceni realizovatelnosti

podnikatelského zaméru na
zalozeni ucetni spolecnosti.

Vysoka Skola ekonomie a managementu

problém

Pro splnéni zadanych cil
bylo potreba ziskat a
analyzovat data potrebna
pro tvorbu a zhodnoceni
podnikatelské zameéru.

pristup
Data byla ziskana literarni
reSersi pri tvorbé

zvolenych analyz a také z
dotaznikového Setreni.

Diplomova prace 2



Primarni zdroje: Srpova -

Zaciname podnikat,
Sedlackova - Strategicka
analyza, Hucka - zaklady

podnikani a podnikatelsky
proces, Ash Maurya - Lean
Canvas. Sekundarni zdroje:
Data ziskana na internetu,

dotaznikové Setreni.
(VSechny zdroje jsou

uvedené v diplomové praci).

Vysoka skola ekonomie a managementu

Pomoci literarni reserse,
dat z internetu,
dotaznikového Setreni,
pomoci provedenych
analyz (PorterGv model 5
sil, PEST analyza, SWOT
analyza).

VSEM

Ziskana data byla
autorkou prace
zpracovana do zvolenych
analyz. Vyhodnoceni
vysledku t&chto analyz
slouzilo pro doporuceni a
zaverecné vyhodnoceni
podnikatelského planu.



Podnikatelsky zamér FLEXI Ué&etnictvi s.r.o. \egMm

Poskytovani externich ucetnich sluzeb a danového poradentstvi.

— Cilem spolecnosti je poskytovani kvalitniho a komplexniho externiho Ucetnictvi s cilem
v v s s v . . v 7 r v Vd (o] .
zamereni se na osobni pristup ke klientovi a ulehCeni ucetnich procesu (aplikace).

— Unikatni hodnotou pro zakaznika je komplexnost poskytovanych sluzeb s osobnim
pristupem.

— Cilovou skupinou jsou:

- fyzické osoby nepodnikajici;

- fyzické osoby podnikajici;

- pravnické osoby (mikro, malé, stredni).

Pro spolecnost je klicové poskytovani kvalitnich sluzeb diky dlouhodobych znalosti a
zkusenosti jednatelky spolec¢nosti v oboru Ucetnictvi.

Pro zhodnoceni podnikatelského zameéru slouzi vysledky provedenych analyz z kterych
nasledné vychazeji navrhy a doporuceni.

Diplomova prace 4

Vysoka skola ekonomie a managementu



Lean Canvas - FLEXI Udetnictvi s.r.0. 'VEEM

Lean cCanvas [ Fam . [ e 1 2amen ]
Podikatuisky plisn na jedné strard papiru l' LEX Lostractvi sr 0 Bo. Arwetas Julinkosd E
Online kurz rdanma na wwa leancanyas oz | [ Sl ]
Problém [tmtmra Unikcatnl nabidica Netérova vyhoda Zakazrici
A -5 = - hodnoty »
- necscbni foema - cascbond suhilzky = dlouhacoba prase v oboru ;_c:‘wc"
= P e beoc s « homplasni shaoa - hporpiassd avlami Dleed ST CRA oty (e
- PRICZUMAAOs! = wysvélionl k vystupdm shaliy, b 1 st heaini) ’
vyt pl “sTichs r.éu:by
repocria) cl
Indikstory Cesty k zakaznikam
. — . B - wubowvd strinky
Existuficl altermativy - 20 novych zakaznikd za rok Srczumiteing opis p—— Prvni viastovicy
Sty i P b - Z nowd camsine o s rok - - - e-mmad resEme
- IO s rec v - 100 shidnut webovsch £ E - 1w < prawicks oscliy (miea,
SWipamosi stanek za resc Kompkers a elllivn Gletni | | goooaten male. sifed™)
- Tamesmat 0%en| - 40 uir el uiety apikace | 3 SeNCve sluiby
Vv DOWniT™ roce
= 0 "% thdauacs ramstranc
Struktura naklado Cencvy model
FrOrQpeem £rosion mady, pojSieni, utetni program, inzerce. imernet, Jodnor SrueE Galoed pliosni - 2 S00 KL
erenge Bailak START
Baitok STANDAR™
Baidsh PREVIUN




i i _ VSEM
Vysledky z provedene PEST analyzy

Politicky faktor |Politicka situace je stabilni.

Ekonomickou situaci lze povazovat za stabilni. Spolecnosti i pres

. . (o] s ’ Vd v s s v
vysokou inflaci, rust urokove miry budou vyuzivat nadale sluzeb
v oboru ucetnictvi.

Ekonomicky
faktor

Socialni faktor lze povazovat za mirneé rizikovy. Maly pocet
Socidlni faktor |kvalifikovanych zaméstnancu. Konstantni rlst podnikatelskych
subjektl v CR.
Jedna se o klicovy faktor. Je nutné sledovat tredy v informacnich
technologii v oblasti G&etnictvi. Moznost zjednodu$eni procesu diky
Al.

Technologicky
faktor

Zdroj: vlastni zpracovani (2023)
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i i _ VSEM
Vysledky z Porterovy analyzy 5 sil

___Faktor |} Status
Substitut Velka hrozba a rizikovy faktor.
Klicovy faktor pro spoleCnost, rozvoj a =zisovost. Zakaznici

potfebuji divod, pro¢ klient ma prejit od konkurence a tim je
komplexnost, profesionalita a osobni pristup ke klientovi.

Kupujici
(zakaznici)

, Klicovy a rizikovy faktor. SpoleCnost je zdvisla na dodavateli
Dodavatele A :
ucetniho ramu a aplikace.
VeImi rizikovy faktor. Konkurence je velmi silna. Je zapotrebi
v odveétvi konkurenci sledovat.

Potenciondlni novi|Velkd hrozba a rizikovy faktor. DuleZité je aktivné sledovat
konkurenti prichod nové konkurence na trh.

Zdroj: vlastni zpracovani (2023)

- ) Diplomova prace 7
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_ o ] VSEM
Financni ukazatele - bod zvratu

Pocet platicich
zakaznik{ rocné

Balicek START 26 400 K¢. / rok (2 200 KC. /
75 mes

Popis sluzby Cena za jeden balicek

Balicek STANDART 22 92 400 K. / rok (7 700 K¢. /
mes.

Balicek PREMIUM 14 144 000 K¢E. / rok (12 000 KC. /
mes.

Jednorazoveé zpracovani
danoveho priznani 790 2 500 K¢. / 1 danové priznani

Zdroj: vlastni zpracovani (2023)

- ) Diplomova prace 8
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SWOT analyza VSEM

SILNA STRANKA SLABA STRANKA

osobni pristup. Individualizace potreb o y , v :
P P P Nizké povedomi o spolecnosti

Usnadnéni procest klientovi diky

Zavislost na dodavateli aplikace a
aplikaci

ucetniho programu
Dlouhodoba zkuSenost v oboru
Nizké fixni naklady
Jednoducha organizacni struktura

PRILEZITOSTI HROZBY
Stabilni obor Vstup do odvétvi bez bariér
Moznd zména legislativy, nové Silna konkurence v odvétvi
potieby klientl ZhorSeni ekonomické situace
Technologické trendy Nedostatek kvalifikované sily

Spoluprace s jinou spolecnosti

Zdroj: vlastni zpracovani (2023)

- ) Diplomova prace 9
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VSEM
Y 4 g O - V4 Y 4
Vyhodnoceni cilu diplomove prace
Vsechny zadané cile diplomové prace byly realizovany.
« Hlavni cil byl splnén: vytvoreni a zhodnoceni podnikatelského zaméru, a to diky
vedlejdim cilim: sbé&ru dat potfebnych pro tvorbu analyz, vyhodnoceni vysledkl
provedenych analyz; formulace doporuéeni a ndvrhd vychdzejici z téchto analyz.

« Z uvedenych analyz vyplyva, ze podnikatelsky zameér je realizovatelny.

« K zivotaschopnosti podniku prispéji kvalifikovani lidé, kvalitné poskytované sluzby a
kvalitné zpracovany marketing.

« Podnikatelsky zamér zamysli budouci rozvoj spolecnosti napf. v navazani spoluprace
se spole¢nostmi Shoptet & Faktruoid, tvorba dokumentd, ndvody, &asopis, e-booky.

- ) Dipl j pra 10
Vysoka Skola ekonomie a managementu Iplomova prace



Doporuceni VSEM

Na zakladé vysledkl uvedenych v diplomové préci Ize doporudit:

1. Externi UcCetnictvi a danové poradentstvi bude poskytovano kvalifikovanymi
zaméstnanci podniku spolecné s externalisty z oboru. DllezZité je se orientovat na kvalitu
zpracovavaného ucetnictvi, ale také na osobni pristup a péci o klienta.

2. Marketingovou strategii by bylo dobré konzultovat s odborniky z oboru. Potencionalni klienty
oslovit pomoci socidlnich siti. Tuto komunikaci je dobré smérovat k primarni cilové skupiné, kterymi
jsou pravnické osoby (mikro, malé a stredni).

3. V budoucnu je prostor doplnit sortiment poskytovanych sluzeb. Novym segmentem by mohli
byt Ukrajinci, ktefi utekli pfed valkou a podnikaji v CR. Potiebuji komplexni pééi spojenou s
administrativou a Ucetnictvim

- ) Dipl A pra 11
Vysoka skola ekonomie a managementu Iplomova prace



Zaver VSEM

Pro spolecnost ie klicova kvalita nabizenych Gcetnich sluzeb s osobnim pristupem.
QK K realizaci této sluzby jsou zapotrebi kvalifikovani zaméstnanci. Na odbornost dba
~ jednatelka spolecnosti. K tomu, aby podnikatelsky zamér mohl byt realizovatelny
jsou zapotrebi odbératelé téchto sluzeb, které Ize ziskat pomoci dobré
marketingové strategie.

)

Podnikatelsky zamér je realizovatelny jiz za uvedenych podminek, které jsou uvedeny v této
diplomové praci, to ukazuje i bod zvratu. Tato diplomovad prace mdize podniku slouzit pro
vypracovani podnikatelského planu. Prinos diplomové prace je spatfovan jako cenné informace pro
autorku této diplomové prace k zalozeni nové spolecnosti.

&

Tato diplomova prace splnila véechny zadané cile: ziskala dulezitd data a
informace, na kterych byly provedeny planované analyzy, diky kterym byl
vypracovan podnikatelsky plan a vyhodnocena jeho realizovatelnost a
Zivotaschopnost.
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